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SARI

Dunia pemasarn berkembang dengan pesat, persaingan antar kompetitor
juga berlangsung ketat. Oleh sebab itu dibutuhkan sarana untuk membantu sebuah
perusahaan untuk mengikuti persaingan pasar dan mengimbangi apa yang
dilakukan oleh kompetitor. Untuk membantu divisi pemasaran sebuah perusahaan
diperlukan sebuah pelatihan dan penyampaian materi pemasaran secara cepat dan
tepat. Pendlitian ini bertujuan untuk membangun sebuah portal e-learning
mangjemen pemasaran untuk usaha kecil dan menengah sebagai sarana untuk
memberikan materi pelatihan dan menyampaikan informasi terkini tentang pasar
secara cepat kepada salesman.

Penelitian ini menggunakan pengembangan Prototype untuk membangun
sistem dengan menggunakan Flowchart, Data Flow Diagram, perancangan
masukan dan perancangan Interface, dan wawancara langsung kepada pihak
manag emen PT. Luas Persada Manunggal sebagal tempat studi kasus.

Hasil penelitian menunjukan bahwa materi dan pelatihan dapat diberikan
kepada Salesman secara cepat dan dapat diubah dengan cepat jika ada informasi
atau materi baru tentang pemasaran yang harus segera disampaikan kepada
Salesman.

Kata Kunci: Elearning, Kompetitor dan Salesman .



DFD

Interface

Training

Salesman

User

TAKARIR

Data Flow Diagram adalah sebuah diagram yang
digunakan untuk memperjelas alur masukan dari
program.

Interface adalah sebuah antar muka yang
menjembatani antara program dengan pengguna.
Training adalah sebuah proses pelatihan.

Salesman adalah Orang yang bekerja sebagai
penjual produk.

User adalah Orang yang terlibat langsung dalam
pemakaian sebuah sistem dan memiliki hak akses

tertentu.



Xi

DAFTAR IS

HALAMAN JUDUL ..ottt i
LEMBAR PENGESAHAN DOSEN PEMBIMBING.........cccocoiiiiinininineneeeens ii
LEMBAR PENGESAHAN DOSEN PENGUUI........cocoiirinirieniseee e i
LEMBAR PERNYATAAN KEASLIAN HASIL TUGASAKHIR .....ccccevviiee v
HALAMAN PERSEMBAHAN ...ttt \
HALAMAN MOTTO ..ottt sttt e Vi
KATA PENGANTAR .ottt Vil
SARI e ae e nra e nraes IX
TAKARIR e b nae e X
DAFTAR IS .ot bbbttt et b e sne e Xi
DAFTAR TABEL ...ttt XV
DAFTAR GAMBAR ...ttt XVi
BAB | PENDAHULUAN ...ttt 1
R I - g =T o o 1
1.2 RUMUSBN MESAl8N.......c.coiiiiiie e 2
1.3 Balasan MaSalai .......c.eoviiiiiiiie et 2
1.4 Tujuan PENElitian ........coeoiirieeee e e 2
1.5 Manfaat PeNElitian ........c.ccooeiiiiniienieeee s 2
1.6 Metodologi PEnElitian..........c.ccceevieieiierece e 3
1.7 SistematikaPenuliSan ... s 3
BAB I| LANDASAN TEORI ...ttt 5
2.1 Mangemen PEMAESAIaN .........cccvceeieeiieeieeseeiee e sseeseeseeseesesseesseesesseesseensesseesns 5
2.2 Perilaku KONSUMEN .....cuiiiiieese et 6

2.2.1 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen..........cccccveevencenneennn. 6

2.2.2 Persaingan PaSar .........cccoceeeeeiiereesieeiee et ee et st sne s 6
2.3 Eksperiental Marketing.........ccooeveeienieesecse e 7

2.3.1 Elemen EKSPeriental ..........ccccoeveeieeieseese et 7



Xii

2.3 KONSEP E-l€AINING ....ceiiiiiiiie et 9
2.3.1 Learning Mangjemen SISEEM .......cccoeireerenie e 9
2.3.2 Administrator E-1€arning ........c.cceceveeeesieeseeie e e e e see e 10
2.3.1 Penyesuaian Materi E-1€arning .........ccccceeceevveeesieesieeieseesesseeseesaeenens 10

BAB [l METODOLOGI .....ccciieciee ettt stee s s s saae s e 11

3.1 ANAliSISPrOSES BISNIS.....ciiiiiiiiisieesiee ettt 11
3.1.1 Levelling ProSeS BiSNIS........cccueueieerieeieseenie e sieesie e s ese e eee e 11

3.2 ANAliSISMESAlaN.......cciieiciee e 12

3.3 Penyeba Masalah .........coueieieiiececes e 12

3.4 ReKayasa ProSES BISNIS.......ccciiiiiiiriiniisie et s 12

3.5 ANaliSISKEDULUNGN .....cc.eiiiiiiiiieieseseeee e 13
3.5.1 Analisis Kebutuhan Masukan.............ccoeverineninenienieese e 14
3.5.2 Analisis KEDULUNAN PrOSES..........ooieierieiienieee e 14
3.5.3 Anaisis Kebutuhan Antarmuka............ccooceerereineenenieneese e 15
R B DI "o | = o 41 T S 17
3.5.5 Andlisis Kebutuhan Perangkat LuNak ............ccccveeeveeieesieeriesieseeneenens 18
3.5.6 Anaisis Kebutuhan Perangkat Keras...........cceevveereninneenienie e 18
3.5.7 Data FlOW DI8Qram ......ccceiiieiiieiesiee et 18
3.5.8 DataFlow Diagram LeVEl 1........cccceveeceniieniee e se e 19
3.5.9 DataFlow Diagram Level 2 ProseS LOgiN ........cccevveeieseeriesieeseesiennens 21
3.5.10 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mangjemen user admin............... 21
3.5.11 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mangjemen user senior............... 22
3.5.12 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mangemen user junior ............... 23
3.5.13 Data Flow Diagram Level 2 Proses manajemen pengumuman........... 23
3.5.14 Data Flow Diagram Level 2 Proses manajemen download................. 24
3.5.15 Data Flow Diagram Level 2 Proses manajemen kritik saran............... 25
3.5.16 Data Flow Diagram Level 2 Proses mangjemen kelas.............ccccuenee. 25
3.5.17 Perancangan BasiS Dal@..........ccccvvereeiesieniecieseese e sie e 27

3.6 SHTUKLUN TADE ... e e 28
3.6.1 Rel@S TADE ..o 30

3.7

Perancangan ANtarMUKAEL..........cceeeueieereeieesiesieeieeseesee e seesee e sreesseseesseees 31



Xiii

3.7.1 Antarmuka Halaman Utama...........cooceeereenenin e 31
3.7.2 Antarmuka Dashboard............ccecevieieniinieneee e 31
3.7.3 Antarmuka Halaman Manag emen Pengumuman............ccceeeeeevvereennns 32
3.7.4 Antarmuka Halaman DOwWNload...........cccoeereveninenienieenesese e 33
3.7.5 Antarmuka Halaman Mana emen Salesman Senior ........coccecvveevieenenne 33
3.7.6 Antarmuka Halaman Kritik Saran ..........c.ccooeeeeieenieninneeneee e 34
3.7.7 Antarmuka Halaman SaleSman ..........ccoeverineninenenieeese e 35
3.7.8 Antarmuka Halaman Utama SalesSman............ccoevererieienenene s 35
3.7.9 Antarmuka Halaman Pengumuman Salesman .........c.cccoceverieieeniennnne 36
3.7.10 Antarmuka Halaman Download Salesman .........cccccocvveeneniencenienenns 36
3.7.11 Antarmuka Halaman Profile Salesman Senior..........cccecvvevencnencniene 37
3.7.12 Antarmuka Halaman Kritik Saran Salesman ..........ccoccevevenincnencnene 38
BAB IV IMPLEMENTASI DAN PENGUJIAN .....ooooe e 39
4.1 IMPIeMentasi SISEEM......c.oociiieiee e s sae e 39
4.1.1 Halaman Utama User BiaSa .........ccceereeriiiinineneseseeeeee e 39
4.1.2 Halaman Kritik Saran USer BiaSa........ccccevevinerenininieeeseese s 40
4.1.3 Halaman Download USer BiaSa.......ccccevvreenierienieneesee e 41
4.1.4 Halaman Materi USEr BiaSa.......cccoceereriirrieeneniiesee s 42
4.1.5 Halaman Pelatinan USer BiaSa.........ccocueveereneneneneneeeeeesee e 43
4.1.6 Halaman Pengumuman USer BiaSa.........ccccevvevueeieeseeriesieeseesesieeseeeas 44
4.1.7 Halaman Salesman User BiaSa........ccooeeivreenenieneeneeeesee e 45
4.2 Halaman UtamMa JUNIOT .........c.coieeiieieerieeiesiee e siee e see s s sse e sseeneas 46
4.2.1 Halaman ubah Password JUNIOF ... 46
4.2.2 Halaman Kritik Saran JUNIOF ..........ccceveiiiineneneseeesee e 47
4.2.3 Halaman Download JUNIOF ...........coeeierieiienienie e s 48
4.2.4 Halaman Materi JUNIOK ..........coeeiierienieniesee s ie st 49
4.2.5 Halaman Pelatinan JUNior ...........ccoceeiiiienine e 50
4.2.6 Halaman Pengumuman JUNIOF ..........cccuecuereereesieseeseeeseeseeseseeseeesseennens 51
4.2.7 Halaman SaleSman JUNIOT ..........ccueiieieeiieieeniesie e s see e 52
4.3 Halaman Utama USEr SENIOK .......ccoviirieeiiniesieeee e s 53

4.3.1 HAaman Kritik SAran SENIOK .....cooeeeee oo e eeeeeeeeeaeeens 54



Xiv

4.3.2 Halaman Pengumuman SENIOK .........cooeereiieneniiesee e see e 55
4.3.3 Halaman Download SENiOr .........ccoeeeieriieiieneee e e 56
4.3.4 Halaman Maeri SENIO ........ccurireeirieienie sttt s 57
4.3.5 Halaman Ubah Profile SEnior ... 58
4.3.6 Halaman Ubah Password SENior ..........ccceieeririineeneeeseesese e 59
4.4 Halaman AdmMINISIALOr ........ooveiieieiiereee et 60
R = 010 10 = o 1 61
4.5.1 AnaliSISKEaSISteM.....cccvcceieeieceseese et 61
4.5.2 Kelebihan SIStEm .......cccooiiiiiieeeee e 62
4.5.3 KeKurangan SISEEM ........cceeiiiienieeiineesie ettt e 62
BAB V PENUTUP.......coiiiiseee ettt 63
5.1 SIMPUIBN ...ttt sneen e e e neenns 63
5.2 SBIAIN ..ovieieeeie sttt ettt b e sre R e n e e et e tentesaeerenneas 63



XV

DAFTAR TABEL
Tabel 3.1 KELK SAran «...oooeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 28
Tabel 3.2 SAIESMAN SENIOL ..ot e e e e e e e e e e eeeeeeeaaaans 28
TaDEl 3.3 PEELNGN ...t e e e e e e e e e e e 29
Tabel 3.4 PENQUMUMEN ........coiiiiiieiie ittt et e s n e e nreesnne e 29

TaADE 3.5 KEIES. ..o 30



XVi

DAFTAR GAMBAR
Gambar 3.1 Diagram AT ......oceoiee et 17
Gambar 3.2 Diagram KONEKS..........couiiiieiieecee e 19
Gambar 3.3 DataFlow Diagram Level L.........ccooevevieieiieseee e 20
Gambar 3.4 DataFlow Diagram Level 2 Proses Login.........cccceevvveveereesceeseenne. 21
Gambar 3.5 DataFlow Diagram Level 2 Proses Mangiemen admin.................... 22
Gambar 3.6 DataFlow Diagram Level 2 Proses Mangemen user senior ........... 22
Gambar 3.7 DataFlow Diagram Level 2 Proses Mangemen user junior ............ 23
Gambar 3.8 DataFlow Diagram Level 2 Proses Mangemen pengumuman ....... 24
Gambar 3.9 DataFlow Diagram Level 2 Proses manajemen download.............. 24
Gambar 3.10Data Flow Diagram Level 2 Proses mangjemen kritik saran............ 25
Gambar 3.11Data Flow Diagram Level 2 Proses mangiemen kelas..................... 26
GaMmDar 3.12ERD ..ot e e 27
Gambar 3.13 Relasi Antar Tahel .......cocoveiirieee s 30
Gambar 3.14 Rancangan Antar Muka Halaman Utama...........cccccceeceeiee e, 31
Gambar 3.15 Rancangan Antar Muka Dasboard............cccceevvereeiesiesecsieseeseene, 32
Gambar 3.16 Rancangan Antar Muka Mangjemen Pengumuman..............ccecuee... 32
Gambar 3.17 Rancangan Antar Muka Mangemen Download............ccccoeceenuennee. 33
Gambar 3.18 Rancangan Antar Muka Manajemen Salesman Senior .................... 34
Gambar 3.19 Rancangan Antar Muka Mangjemen Kritik Saran...........ccccceeeueenee. 34
Gambar 3.20 Rancangan Antar Muka Halaman Salesman..........ccccccoveevveeenieenee. 35
Gambar 3.21 Rancangan Antar Muka Halaman Pengumuman Salesman............. 36
Gambar 3.22 Rancangan Antar Muka Halaman Download Salesman................... 36
Gambar 3.23 Rancangan Antar Muka Halaman Profile Salesman Senior ............ 38
Gambar 3.24 Rancangan Antar Muka Kritik Saran Salesman...........cccccccvvcvenienee. 38
Gambar 4.1 Halaman HOME.........c.oooeiiieieniinieieeie et 39

Gambar 4.2 Halaman Kritik Saran USer BiaSaA.....ccoceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaaeaaaenn 40



XVii

Gambar 4.3 Halaman Download User BiaSa.........ccveeverieneeneenie e 41
Gambar 4.4 Halaman Materi USer BiaSa........ccoocveieveeieniineesieeie e 42
Gambar 4.5 Halaman Pelatihan User BiaSa.........ccccoeevirenineneneceeese s 43
Gambar 4.6 Halaman Pengumuman UsSer BiaSa.........cccceevveeeieeiesieeseenieseeseenens 44
Gambar 4.7 Halaman Salesman User BiaSa........ccccveereriineenesie e 45
Gambar 4.8 Halaman Utama USer JUNION ..........cceoeiiererieneeseeie e 46
Gambar 4.9 Halaman Ubah Password User JUNIOT ..........ccccvererereerienienie e 47
Gambar 4.10 Halaman Kritik Saran USer JUNIOT ..........coocevivenenenierieniese e 48
Gambar 4.11 Halaman Download USer JUNIOF ..........ccoeevineenenneneeseeee e 49
Gambar 4.12 Halaman Materi USer JUNIOK .........coceveereriieneenieeie e 50
Gambar 4.13 Halaman Pelatihan USer JUNIOT .........cccooeveiineninenieieriesie e 51
Gambar 4.14 Halaman Pengumuman JUNIOF ...........cccervereneeneeseseeseeseeseesseenens 51
Gambar 4.15 Halaman Salesman USer JUNIOE ........coccoveriineeneenie e 52
Gambar 4.16 Halaman Utama USer SENI0........cocveeveenenieneereeee e 53
Gambar 4.17 Halaman Kritik Saran USer SEnior ........ccoeveveninenieienese e 54
Gambar 4.18 Halaman Pengumuman USer SENior ........ccccveeeveereceeseesieseeseeenens 55
Gambar 4.19 Halaman Download user SENiOr ..........ccoveeeneenenie e 56
Gambar 4.20 Halaman Materi USer SENIOK .........cocvveerierieneereeee e 57
Gambar 4.21 Halaman Ubah Profile SEnior ... 58
Gambar 4.22 HalamanUbah Password SEnior...........cocveievenenenieeienesie e 59

Gambar 4.23 Halaman AdmMiNiSIrator . .......cceeeeeeeeeeeeee e e e e e e e e 60



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Strategi pemasaran bisnis adalah sebuah langkah - langkah kreatif yang
berkesinambungan dan diupayakan oleh pihak perusahaan guna mencapai target
marketing terbaik dalam rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara
maksimal. Strategi pemasaran diperlukan untuk mencegah berkurangnya minat
konsumen serta jatuhnya daya saing produk di lapangan (Kotler, 1997).

Promosi adalah sebuah upaya untuk memperkenalkan sebuah produk
kepada konsumen sebagai bagian dari strategi pemasaran, terutama untuk usaha
kecil dan menengah yang memiliki produk pendatang baru di pasaran. Sehingga
dapat menarik minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Daam era teknologi informasi dan komunikas banyak aplikasi berbasis
web yang dapat diakses melalui koneksi internet. E-learning merupakan dasar dan
konsekuensi logis dari perkembangan teknologi informasi dan komunikasi.
Dengan menggunakan E-learning data dan materi bisa diakses dari manapun dan
kapanpun menggunakan koneksi internet.

Persaingan pemasaran sangat ketat dan salesman dituntut untuk mencapai
target yang ditentukan oleh perusahaan, karena tercapai atau tidak target
pemasaran menentukan rugi dan laba sebuah perusahaan..

Usaha kecil dan menengah bisa menggunakan materi yang ada untuk
bersaing dengan pasar tanpa harus mengeluarkan biaya besar dalam mendukung
pemasaran produk.

Dengan adanya portal E-learning yang memuat salesman dapat mengakses
materi lebih mudah tanpa terkendala kondisi lapangan maka kendala yang ada
dapat teratas karena sistem E-learning bisa diakses dari manapun dengan
menggunakan koneks internet. Dengan sistem ini perusahaan yang memiliki
modal terbatas bisa melakulan pelatihan salesman dengan efektif tanpa harus
mendatangkan pelatih dan mengeluarkan biaya besar.



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah tersebut, dapat diambil rumusan
masalah tentang bagaimana membangun sebuah porta E-learning mengemen
pemasaran untuk usaha kecil dan menengah untuk memudahkan salesman yang
merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan untuk memasarkan produk di

lapangan. Materi yang dibutuhkan salesman dapat di download dengan mudah.

1.3 Batasan Masalah
Karena luasnya cakupan permasaahan berdasarkan rumusan masalah
tersebut, perlu adanya sebuah batasan masalah agar tidak terjadi kesalahan
persepsi, antaralain:
1. Aplikas ditujukan untuk salesman.
2. Aplikas dibuat dengan bahasa Indonesia.

3. Aplikasi berisi tentang materi pemasaran.

1.4 Tujuan Pendlitian
Tujuan yang ingin dicapai dari hasil penelitian ini adalah:

1. Membuat portal E-learning mangemen pemasaran untuk usaha kecil dan
menengah untuk mendukung materi dan informasi yang dibutuhkan oleh
salesman dalam mencapail target pemasaran produk.

2. Membangun sebuah sitem informasi yang bisa diakses dengan mudah oleh
salesman.

1.5 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini antaralain:
1. Diharapkan aplikasi ini dapat membantu salesman untuk membagi informasi
pergerakan pasar di lapangan.
2. Salesman dapat mencapai target penjualan maksimal dengan bantuan materi
dan informasi yang tersediadi aplikasi ini .



1.6

1.7

Metodologi Penelitian
Penelitian ini mengembangkan sebuah sistem informasi dengan model

pengembangan prototype, yaitu:

1. Pengumpulan Data
Pengumpulan data diperlukan untuk mendukung sistem yang akan dibuat
karena data yang terkumpul akan digunakan untuk membangun sistem ini.

2. Analisis Kebutuhan
Daam pembuatan sebuah sistem analisis kebutuhan mencakup proses yang
dapat dilakukan untuk membuat sebuah desain sistem yang memadai.

3. Perancangan Sistem
Perancangan sistem diperlukan untuk menentukan struktur dari sistem yang
akan dibuat.

4. Membuat Prototype aplikasi
Penerapan rancangan sistem menjadi sebuah aplikasi menggunakan bahasa
pemrograman PHP dengan menggunakan database MySQL.

5. Pengujian Aplikasi
Tahapan akhir yang dilakukan setelah sistem selesa dibangun, yaitu
melakukan uji coba terhadap sistem dan menganalisis hasil pengujian dengan
kebutuhan sistem sebelumnya. Apabila hasil uji coba menunjukkan hasil yang

diinginkan, maka sistem sudah bisa digunakan.

Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan pembaca dalam memahami laporan tugas akhir ini,
berikut merupakan sistematika penulisan keseluruhan dari isi [aporan.

Bab | Pendahuluan, memuat tentang latar belakang yang menyebabkan
munculnya masalah. Rumusan masalah menegaskan kembali apa yang menjadi
permasalahan yang diangkat dalam penelitian. Batasan masalah menjelaskan
adanya beberapa hal yang tidak dibahas dalam penelitian. Tujuan penelitian,
manfaat penelitian, metodologi penelitian yang membahas metode pengumpulan

data dan metode pengembangan aplikas untuk menjelaskan secara singkat



langkah-langkah dalam penelitian, dan terakhir sistematika penulisan.

Bab Il Landasan Teori, memuat tentang teori-teori yang berhubungan dengan
penelitian, antaralain penjelasan mengena manajemen pemasaran.

Bab 111 Membahas analisis proses bisnis, analisis masalah, penyebab masalah,
dan analisis kebutuhan.

Bab 1V Perancangan aplikasi, beris uraian tentang perancangan aplikasi
menggunakan DFD (Data Flow Diagram) dengan perancangan basisdata, serta
perancangan antarmuka aplikasi.

Bab V Implementasi dan Pengujian, berisi implementasi aplikasi beserta fitur-
fiturnya berdasarkan hasil perancangan yang sudah dilakukan sebelumnya
Pengujian dan analisis kinerja aplikasi dilakukan dengan percobaan menjalankan
aplikasi dalam beberapa kondisi.

Bab VI Penutup, berisi kesimpulan berdasarkan pembahasan hasil pengujian,
dan saran untuk perbaikan dan pengembangan penelitian berikutnya



BAB |1
LANDASAN TEORI

2.1 Manajemen Pemasaran

Sebelum mendefiniskan mangemen pemasaran, perlu diketahui terlebih
dahulu tentang definis pemasaran secara luas dari berbagai pandangan.
Pengertian pemasaran mengandung pengertian yang lebih luas dari sekedar
penjualan dan periklanan. Tjiptono (2002:7) memberikan definis pemasaran,
yaitu:

Suatu proses sosial dan manajerial dimana individu atau kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan,
pewarnaan, dan pertukaran segala sesuatu yang bernilai dengan orang atau
kelompok lain.”

Dari pengertian di atas maka perilaku konsumen merupakan
tindakan- tindakan dan hubungan sosial yang dilakukan oleh konsumen
perorangan, kelompok maupun organisas untuk menilai, memperoleh dan
menggunakan barang-barang sertajasa melalui proses pertukaran atau pembelian
yang diawali dengan proses pengambilan keputusan yang menentukan tindakan-
tindakan tersebut.

2.2 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen menyangkut masalah keputusan yang diambil
seseorang dalam mendapatkan dan mempergunakan barang dan jasa. Masalah
yang menyangkut pengambilan  keputusan lebih  banyak dalam  ha
keputusan seseorang dalam melakukan pembelian. Pemasar meneliti keputusan
membeli konsumen secara amat rinci  untuk menjawab pertanyaan mengenai
apa yang dibeli konsumen, dimana konsumen membeli, bagaimana dan berapa
banyak konsumen membeli, serta mengapa konsumen membeli. Pemasar dapat
mempelgari apa yang dibeli konsumen untuk mencari jawaban atas pertanyaan
mengenal apa yang dibeli.



Menurut Swastha dan Handoko (2000:10) mengatakan:

" kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan
dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan menentukan kegiatan-kegiatan
tertentu.”

Dari pengertian di atas maka perilaku konsumen merupakan
tindakan-tindakan dan hubungan sosial yang dilakukan oleh konsumen
perorangan, kelompok maupun organisas untuk menilai, memperoleh dan
menggunakan barang-barang sertajasa melalui proses pertukaran atau pembelian
yang diawali dengan proses pengambilan keputusan yang menentukan tindakan-
tindakan tersebut.

2.2.1 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Kotler (2001:144) Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen adalah kebudayaan, faktor sosial, pribadi, psikologis. Sebagian faktor-
faktor tersebut kurang  diperhatikan oleh pemasar tetapi sebenarnya harus
diperhitungkan  untuk mengetahui seberapa jauh perilaku  konsumen

mempengaruhi daya beli.

2.2.2 Persaingan Pasar

Persaingan pasar semakin ketat dan sulit untuk di prediksi,permasalahan
yng terjadi menurut Direktur Utama PT. Luas Persada Manunggal Authorized
Distributor semen Holcim area kudus adalah sulitnya untuk menyampaikan
materi kepada salesman yang menjadi ujung tombak dari perusahaan. Hal ini
dikarenakan mobilitas salesman sangat tinggi dan area yang menjadi target
pemasaran sangat luas sehingga untuk penyampaian materi sangat sulit padahal
bekal untuk bersaing di ketathya persaingan pasar adalah materi yang selau
update. Dari sis salesman juga membutuhkan adanya ssebuah aplikasi yang
memuat semua materi yang ada dan update informasi yang bisa di akses dengan
cepat sehingga target pemasaran bisa dipertahankan tanpa terkenddala masalah
lapangan.



2.3. Eksperiental Marketing
Data Experiential sendiri berasal dari kata experience yang berarti
sebuah pengalaman. Definisi experience menurut Schmitt (1999:60):
“ Experiences are private events that occur in responseto some stimulation.”
Definisinya pengalaman merupakan  peristiwa-peristiwa  pribadi
terjadi dikarenakan adanya stimulus tertentu. Pine Il dan Gilmore (1999:12)
berpendapat bahwa “ Experience are event that engage individuals in a personal
way” yang berarti pengalaman adalah suatu kejadian yang terjadi dan mengikat
pada setiap individu secara personal.
Sedangkan pengertian marketing menurut Evans and Berman (1992:8):
“Marketing is the anticipation, management and satisfaction of demand through
the exchange process’ artinya bahwa marketing adalah suatu aktivitas untuk
melakukan antisipasi, pengelolaan dan pencapaian kepuasan konsumen melalui
proses pertukaran. Bisa dikatakan bahwa pengertian Experiential Marketing
adalah suatu aktivitas untuk melakukan  antisipasi,  pengelolaan  dan
pencapaian kepuasan konsumen melalui proses pertukaran yang merupakan

peristiwa-peristiwa pribadi yang terjadi sebagal tanggapan atau beberapa stimulus

2.3.1 Elemen Eksperiental Marketing
Elemen-Elemen Experiential Marketing (Schmitt,1999) terdiri dari:

1. Sense

‘Sense’ berkaitan dengan gaya (styles) dan simbol-simbol verbal dan
visual yang mampu menciptakan keutuhan sebuah kesan. Untuk menciptakan
kesan yang kuat, baik melalui iklan, packaging ataupun website, seorang pemasar
perlu memilih warna yang tepat sgjalan dengan company profile. Pilihan
warnaini harus menarik untuk membangkitkan perhatian pelanggan.
2. Fed

Perasaan di sini sangatlah berbeda dengan kesan sensorik karena hal ini
berkaitan dengan suasana hati dan emos jiwa seseorang. Ini bukan sekedar



menyangkut keindahan, tetapi suasana hati dan emos jiwa yang mampu
membangkitkan kebahagiaan atau bahkan kesedihan.
3. Think

Dengan berpikir (think) dapat merangsang kemampuan intelektual dan
Kreativitas seseorang.
4. Act

Berkaitan dengan perilaku yang nyata dan gaya hidup seseorang. Hal ini
berhubungan dengan bagaimana membuat orang berbuat sesuatu dan
mengekspresikan gaya hidup. Riset pasar menunjukkan banyak orang membeli
Volkswagen Beetle sebagai mobil kedua setelah BMW atau Lexus. Mereka
mempunyai gaya hidup tertentu, konsumen ingin mengendarai mobil yang lebih
enak untuk dikendarai. Jadi ‘Act’ di sini meliputi perilaku yang nyata atau
gaya hidup yang lebih luas. Ada berbaga cara untuk mengkomunikasikan
‘Act’. Dalam Web salesman dapat menggunakan flash animations, di TV dengan
iklan pendek. Sedangkan di lingkungan sosial dapat dilakukan dengan
gambar hidup yang dapat bergerak dengan cepat. Media cetak bukanlah pilihan
yang baik untuk ini. Pemilihan sarana harus hati-hati dan tepat sehingga dapat
membangkitkan pengalaman yang diinginkan.
5. Relate

Berkaitan dengan budaya seseorang dan kelompok referensinya yang
dapat menciptakan identitas sosial. Seorang salesman harus mampu menciptakan
identitas sosial (generasi, kebangsaan, etnis) bagi pelanggan dengan

produk atau jasa yang ditawarkan.



2.3 Konsep E-Learning

Beberapa keuntungan dari E-learning tidak hanya meningkatkan akses,
tapi juga meningkatkan keterlibatan, meningkatkan pembelgjaran, memperluas
pengalaman dalam mengeksplorasi, dan memberdayakan peserta didik untuk
mengambil tanggung jawab untuk penjadwalan dan mengelola proses
pembelgaran. Selain itu juga, pembelgaran yang kontemporer dan dapat diakses
dari situs apapun dengan menggunakan teknologi yang tepat dan efektif. Karena
sangat menguntungkan, pendekatan biaya yang efektif untuk memfasilitasi belgar
kelompok dalam jumlah yang besar menggunakan informasi dan teknologi
komunikasi. Selain itu, kebanyakan organisasi menerapkan E-learning untuk
meningkatkan layanan pembelgaran, sehingga mencapai tujuan bisnis tertentu.
Namun, beberapainisiatif yang disediakan perusahaan untuk mengakses ke
E- learning adalah dengan menyediakan produk dan sumber daya, baik sumber
daya manusia maupun sumber daya lainnya (Choy, 2007, p.11).

2.3.1 Learning Management System

Learning Management System menurut Barrit dan Alderman (2004, p.233)
merupakan aat atau sistem yang digunakan untuk autentikasi, registrasi, dan
akses untuk pembelgaran. Sebagian besar berisi katalog atau list materi yang
tersedia dan metode bagi pembelgjar untuk mendapatkan materi tersebut. Sistem
harus dapat menelusuri keterlibatan peserta untuk setiap materi dan materi apa
yang sudah diambil oleh pembelgjar. Termasuk fitur-fitur administrasi untuk
memungkinkan materi ditambah atau dihapus dari katalog. Beberapa sistem
memungkinkan customisasi learning path atau road map bagi pembelgar
berdasarkan fungs pekerjaan mereka. Tujuan dari LMS ini adalah untuk
mengotomisasi  tugas-tugas administrative seperti membuat materi, registras,
sampai menyediakan laporan untuk managjer.

Penggunaan E-learning ternyata sudah banyak berkembang. Masie (2003)
berpendapat bahwa melihat penggunaan E-learning ini merupakan bagian

menyenangkan. Menurutnya, E-learning sudah dipergunakan oleh: worker
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development, career development, new hire orientation, continuing education
compliance, customer learning prior to the sale, customer learning post sale,
supply chain learning, recreation and affiliation learning, k-12 and higher
education.

Menurut Masie (2003) Infrastruktur E-learning tersusun dari enterprise
infrastructure yang mencakup jaringan, web browser, dan database. Aplikasi yang
dapat digunakan oleh organisas terbagi menjadi tiga teknologi, yaitu: Virtual
Classroom (VC), Learning Management System, Learning Content Management
System.

2.3.2 Administrator sistem E-learning

Untuk mengelola sistem E-learning diperlukan tenaga yang ahli di
bidangnya, dalam hal ini adalah salesman senior yang sudah lamaterjun di bidang
pemasaran dan mampu mengarahkan salesman pemula untuk menghadapi
kerasnya pasar. Sehingga materi dan pelatihan yang dibuat dapat dimengerti dan
bisadi terapkan oleh salesman di |apangan secara cepat dan tepat.

2.3.3 Penyesuaian materi e-learning

Materi yang terdapat dalam sistem harus sesuai dengan keadaan pasar dan
disesuaikan dengan kondisi perusahaan yang akan menggunakan sistem ini.
Daam hal ini adalah PT.Luas Persada Manunggal sebagai authorized distributor
semen holcim area kudus. Dimana kenadala — kendala yang dialami oleh
perusahaan akan disesuaikan dengan materi dan program pelatihan yang akan
disgiikan dalam sistem. Sehingga isi materi dapat diserap dengan maksimal oleh

para salesman.



BAB |11
METODOL OGI

3.1 Analisis Proses Bisnis

Pada umumnya sebuah perusahaan yang bergerak di bidang distribus
mempunyai salesman yang bertugas untuk memasarkan produk yang ada. Untuk
mendapatkan salesman yang handal diperlukan proses yang sangat berat dari segi
waktu, pikiran dan tenaga. Hal yang penting dalam mendidik seorang salesman
adalah pelatihan dan penyampaian materi seputar dunia pemasaran. Untuk
melakukan pelatihan kepada seorang salesman harus dilakukan secara rutin dan
sangat menyita waktu dan biaya, perusahan harus meluangkan waktu seorang
salesman untuk menjalani pelatihan, menyediakan tempat untuk pelatihan dan
menyediakan pelatih. Dalam kegiatan pelatihan digunakan modul yang berisi
materi seputar pemasaran.

Walaupun sudah diadakan pelatihan, materi yang ada dalam modul pelatihan
adalah materi lama, sedangkan untuk penerapan di lapangan terkadang sangat
berbeda dengan isi materi yang disampaikan saat pelatihan. Karena kondisi
lapangan bisa berubah dengan cepat mengikuti pergerakan pasar dan kompetitor.

3.1.1 Levelling Proses Bisnis

Semua materi yang diberikan oleh salesman senior diterima oleh salesman
maka salesman akan mendapatkan pelatihan langsung di lapangan mengena apa
yang ada dalam materi yang diberikan oleh salesman senior. Untuk selanjutnaya
salesman akan mendapatkan materi lebih lanjut dan pelatihan lebih lanjut ketika
salesman berhasil menyerap dan menerapkan materi pertamadi lapangan.

Setelah menerima semua materi dan melakukan pelatihan, semua salesman
akan dievaluasi oleh salesman senior untuk menentukan kandidat baru salesman
senior yang akan menjadi team salesman senior, beberapa aspek yang menjadi
pedoman evaluasi adalah seberapa cepat salesman menyerap materi yang telah
diberikan, hasil implementasi materi di lapangan dan yang paling penting adalah
seberapa jauh tingkat keberhasilan salesman setelah menerima dan menerapkan
materi yang diberikan oleh salesman senior. Dalam tahapan ini salesman akan
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benar — benar di nilai seberapa aktif berinteraks dengan sistem seperti contohnya
salesman mendownload materi dan menerapkan dilapangan, kemudian salesman
memberikan kritikan dan saran kepada salesman senior mengenai materi yang

telah di download dan diaplikasikan ke lapangan.

AnalissMasalah
Dari analisis proses bisnis diatas dapat diambil beberapa poin permasalahan

sebagal berikut:

1. Peatihan secara langsung kurang efektif untuk pencapaian target yang
ditentukan oleh perusahaan.

2. Tidak dimungkinkan untuk melakukan update materi pada modul pelatihan
yang sudah ada.

3. Usaha kecil dan menengah kesulitan untuk mengadakan pelatihan secara
langsung karena terbentur masal ah biaya yang cukup tinggi.

Penyebab Masalah

Munculnya beberapa permasalahan yang telah dibahas sebelumnya
disebabkan oleh belum adanya sistem informasi yang bisa digunakan oleh
salesman untuk menyerap materi — materi pemasaran. Pelatihan konvensional
juga memakan biaya yang cukup tingi dan hasilnya kurang efektif. Selain itu
materi yang sudah dibuat menjadi tidak fleksibel dan tidak bisa berkembang
mengikuti keadaan pasar moderen yang terus berubah dan sulit untuk diprediks’

Rekayasa Proses Bisnis

Untuk menangani permasal ahan tersebut, maka dirancanglah sebuah prototipe
portal E-learning mangemen pemasaran untuk usaha kecil dan menengah yang
bisa membantu salesman yang dimiliki oleh usaha kecil dan menengah untuk
mendapatkan materi dan informasi terkini seputar pemasaran. Sistem informasi ini
berfungsi sebagai portal yang digunakan oleh para salesmen untuk mendapatkan
materi terbaru dan melakukan update materi yang sudah ada sesual dengan

kondis pasar. Dengan menggunakan koneks internet mobilitas salesman yang
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cukup tinggi tidak lagi menjadi penghalang untuk mendapatkan materi yang
dibutuhkan.

Untuk proses pelatihan juga bisa dilakukan dengan menggunakan sistem
infformasi ini. Seorang salesmen senior bisa memberikan materi — materi
pemasaran yang bisa diterapkan secara lansung ketika seorang salesman
melakukan kunjungan langsung kepada pelanggan. Setelah salesman menerapkan
materi yang diberikan oleh sales senior maka salesman dapat mengupdate tingkat
keberhasilan materi yang diberikan melalui komentar yang akan dilihat oleh
salesman lain dan salesman senior.

Setelah melalui proses tersebut salesman akan mendapatkan pelatihan
langsung secara rutin dan akan mendapatkan materi yang ter-update secara
berkala sehingga kemampuan salesman untuk bersaing di lapangan sedikit demi
sedikit akan bertambah dan mampu mempertahankan target dan konsumen yang
ada.

Untuk penerapan di sistem, user salesman senior akan mendapatkan
username dan password untuk melakukan login, username dan password yang
didapatkan oleh user salesman senior adalah setingkat dengan user administrator
sehingga user tersebut akan memiliki hak akses penuh terhadap sistem. setelah
melakukan login user salesman senior bisa melakukan menegjemen secara penuh
terhadap sistem, seperti menambah materi, mengunggah file yang bisa di
download dan menulis pengumumna yang ditujukan untuk user salesman.

Analisis Kebutuhan

Untuk membangun prototipe portal E-learning mengjemen pemasaran untuk
usaha kecil dan menengah yang dilengkapi dengan beberapa fitur sebagai solusi
permasalahan yang telah dibahas sebelumnya, maka dapat dilakukan analisis
kebutuhan sebagai berikut.
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3.5.1 Analisis Kebutuhan Masukan

Pada sistem ini, terdapat bebergpa data yang dapat dimasukkan oleh

pengguna, antaralain:

1

Data login pengguna
Data login berisi username dan password yang harus dimasukkan oleh
pengguna untuk dapat masuk dan mengakses sistem.
Data kritik saran
Data kritik saran adalah data masukan dari para salesman untuk sistem
informasi ini.
Data pengumuman
Data pengumumna dapat dilihat oleh salesman untuk melihat update kondisi
pasar dan pengumuman.
Data download
Data download berisi tentang materi yang disediakan dan bisa didownload oleh

salesman.

3.5.2 AnalisisKebutuhan Proses

Proses-proses yang terdapat pada sistem ini yaitu:

Proseslogin

Proses login adalah sebuah proses yang mencocokan kesamaan data
username dan password user dengan data username dan password yang ada
di database sistem, sehingga jika dinyatakan cocok akan mendapatkan akses
ke dalam sistem.
Proses manajemen salesman senior

Proses mangjemen salesman senior adalah sebuah proses mangemen
yang bisa dilakukan user salesman senior untuk mengubah data, materi dan
isi yang ada di dalam sistem.
Proses mangjemen kritik saran

Proses mengemen kritik saran adalah sebuah proses yang dapat
dilakukan user salesman senior untuk melakukan perubahan, membalas dan

menghapus data kritik saran yang di dimasukan oleh user salesman.
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4. Proses mangemen pengumuman
Proses mengjemen pengumuman adalah sebuah proses yang dilakukan
oleh salesman senior untuk mengedit data pengumuman meliputi
menambah, mengedit dan menghapus pengumuman.
5. Proses mangemen download
Proses mangemen download adalah sebuah proses yang dilakukan oleh
user salesman senior untuk melakukan perubahan download yaitu meliputi
menambah, mengedit dan menghapus data yang bisa didownload oleh user
salesman.
6.  ProsesLogout
Proses logout adalah proses dimana user salesman senior yang sudah login
ingin meninggalkan sistem, sehingga melalui menu login ini, sesion id yang
didapat waktu user salesman senior melakukan login akan dihapus dan
akses kedalam menu utama akan ditutup sampa user salesman senior

mel akukan proses login kembali ke dalam sistem,

3.5.3 Analisis Kebutuhan Antar muka
Kebutuhan antarmuka sistem dibuat dengan mempertimbangkan kemudahan
penggunaan, sehingga dapat dihasilkan antarmuka yang bersifat ramah pengguna
(user friendly) dan dapat mengurangi kesalahan penggunaan baik dari sis
masukan dan proses.
Sistem E-learning ini mempunyai beberapa halaman yang terbagi menjadi
sebelas halaman utama, yaitu:

1 Halaman Login Administrator
Halaman ini digunakan administrator untuk masuk ke halaman
admin dengan cara memasukkan username dan password.
2. Halaman Utama Administrator
Merupakan halaman awa ketika salesman senior berhasil
melakukan proses login. Melalui halaman ini salesman senior memiliki

hak akses penuh terhadap profile masing masing dan menu untuk
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mengelola sistem informasi ini. Halaman ini adalah halaman penting yang
terdapat di sitem ini karena melalui halaman ini semua mangemen
pengelolaan informasi dapat dilakukan oleh salesman senior.
Halaman Mang emen Pengumuman

Di halaman ini salesman senior dapat memasukkan, mengubah dan
menghapus pengumuman yang ada di sistem
Halaman Mangjemen downl oad

Di halaman ini salesman senior dapat memasukkan, mengubah dan
menghapus file pada halaman download yang ada di sistem
Halaman Mang emen Salesman Senior

Di halaman ini salesman senior dapat memasukkan, mengubah dan
menghapus data salesman yang ada di sistem
Halaman Kritik dan Saran Salesman Senior

Di halaman ini salesman senior dapat memasukkan atau membalas
kritik atau saran yang masuk ke sistem
Halaman Profil Salesman Senior

Di halaman ini salesman dapat melihat profil dari salesman senior
yang ada di sistem.
Halaman Utama salesman

Halaman ini merupakan halaman utama dari user atau salesman,
terdapat beberapa menu untuk melihat informasi dalam sistem, yaitu home,
pengumuman, download, salesman, dan kritik saran
Halaman Pengumuman salesman

Di halaman ini salesman dapat melihat informasi berupa pengumuman
yang ada di sistem
Halaman Download Salesman

Di halaman ini salesman dapat melihat informasi berupa informasi

mengenai file-file yang ada di sistem yang bisadi download
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11. Halaman Kritin dan Saran Salesman
Halaman kritik dan saran salesman adalah sebuah halaman dimana
user salesman bisa memasukan data berupa kritik dan saran yang

ditujukan kepada salesman senior.

3.5.4 Diagram Alir

Diagram alir digunakan untuk memperjelas dan menyederhanakan rangkaian
proses atau prosedur untuk memudahkan pemahaman pengguna terhadap
informasi tersebut. Oleh karena itu, design sebuah flowchart harus ringkas, jelas,
dan logis. Dapat dilihat pada gambar 3.1 berikut.

Mulai

4

Login

Kembali?
Keluar ?

Gambar 3.1 Diagram Alir
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3.5.5 Analisiskebutuhan perangkat lunak
Perangkat lunak yang dibutuhkan untuk pengembangan dan implementas
Sistem Portal E-learning menegjemen pemasaran untuk usaha kecil dan menengah
adalah :
Microsoft Windows 8
Apache2Triad
Notepat ++
Macromedia Dreamweaver 8
Adobe Photoshop
MozillaFirefox

MySql

N o o &~ wDd R

3.5.6 AnalisisKebutuhan Perangkat Keras
Perangkat keras yang digunakan untuk menjalankan aplikasi ini minimal

harus memenuhi spesifikasi sebagai berikut :

1. Komputer dengan Prosesor

2. 512 MB RAM

3. Harddisk kapasitas 1 Gigabyte atau lebih
4. Monitor VGA dengan resolusi 1024 x 768
5. Mouse dan keyboard

3.5.7 DataFlow Diagram

Pada DFD Level 0 atau konteks diagram Portal E-learning menejemen
pemasaran untuk usaha kecil dan menengah, dapat digambarkan secara umum
mengenal hubungan antara proses dengan user. Terdapat tiga level user, yaitu
admin, salesman senior dan salesman junior. Admin dapat melakukan kontrol
terhadap keseluruhan sistem meliputi mangjemen user, manaemen pengumuman,
mangjemen kritik saran, dan mangemen download, salesman senior dapat
melakukan input data berupa data login, data salesman senior, data pengumuman,
data kritik dan saran, dan data download. Salesman junior hanya dapat

memasukkan data login, data berupa data kritik saran dan pilih kelas. Output dari
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proses adalah berupa informasi salesman senior, informas pengumuman,
informasi kritik dan saran, informasi download dan informasi kelas yang dapat
dilihat oleh keduanya, untuk Iebih jelasnya bisa dilihat pada gambar 3.2 berikut :

Informasi salesman Junior Data login
I?f?rmam _pke[{ umuman ?alesman senior Data salesman Junior
nformasi kritik saran salesman senior »
, 1Or oy Salesman | pata it saran
Informasi download salesman senior junior
, Data kelas
Informasi kelas

-~ Data login

. N
Data login N .
Data salesman senior N Data salesman §en_|or
——  Data pengumuma h Data salesman junior
peng Data pengumuman
Data kritik saran It
Data download Data kritik saran
Data Download
Salesman Admin
senior

usaha kecil dan

A

. . menengah
Informasi salesman senior Informasi salesman senior j
Informasi pengumuman Informasi salesman junior
Informasi kritik saran Informasi pengumurman
Informasi download Informasi kritik saran
Informasi kelas

Informasi Download

Gambar 3.2 Diagram Konteks

3.5.8 Dataflow diagram level 1

Pada DFD level 1 menggambarkan semua proses yang ada pada Portal E-
learning Mengiemen Pemasaran Untuk Usaha Kecil dan Menengah. Terdapat 5
proses utama, antara lain: login, mangemen User, kritik dan saran, mengemen
pengumuman, dan mangemen download. Selain itu ada juga entitas-entitas
sebagai tempat penyimpanan data, yaitu User, kritiksaran, pengumuman, dan
download. Sedangkan user yang terlibat adalah admin, salesman senior dan
salesman junior. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar 3.3 berikut :
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Informasi autentifikasi

Data user

Admin

Vs

—Informasi kelas—T

Data username password— -

Data user
Data pengumuman

Data download——
( TData kritik saran,

Salesman
senior

Y

TInformasi kritik saran—
Informasi

Informasi user
Informasi pengumuman
Informasi download

Informasi kritik saran

—Data username password Sl

Data pengumuman__

Data download
[ Data kritik saran

NI NI N i

download
Informasi pengumuman-—
Informasi user

(¢t ¢

~Informasi autentifikasi——

Salesman
junior

|

—Data username password———

Data kelas—————

AA A AA

Informasi autentifikasi

Informasi user
Informasi pengumuman

Data
-4———Usernam
password
user
Manajemen Data
-
user user

Informasi download
Informasi kritik saran

Informasi kelas

Informasi kelas

Manajemen Data
> pengumuman
pengumuman / pengumuman
Manajemen Data > download
download download
Manajemen
" Data "
Kritik dan *Kritik saran’ Kritik saran
saran
Manajemen Data
| kelas " kelas kelas

Gambar 3.3 Data Flow Diagram Level 1
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3.5.9 DataFlow Diagram Level 2 ProsesLogin

Gambar 3.4 berikut ini merupakan proses login, dapat dibagi lagi menjadi 2
proses, antara lain proses input data login dan proses autentifikasi. Pertama User
memasukkan data berupa username dan password untuk diproses dan dicocokkan
datanya dengan database user. Kemudian data yang dimasukkan dicocokkan pada
proses autentifikasi. setelah melewati proses autentifikasi, informasi akan
dikirimkan ke user apakah data yang dimasukkan diterima atau ditolak dan level
user gpa yang melakukan login, apakah user admin, salesman senior atau

salesman junior.

Informasi 1.2

User < autentifikasi Autenifikasi

Data username
dan password

Data senior
Data admin
Data Junior

1.1 Admin
Input Data > Senior
Login Junior

Gambar 3.4 Data Flow Diagram Level 2 Proses Login

3.5.10 Data Flow Diagram L evel 2 Proses M engjemen User admin
Pada gambar 3.5 berikut. mangjemen User admin terdapat 4 proses utama
yaitu Tambah user, edit user, hapus user dan tampilkan user. User admin dapat
menambah, mengedit dan menghapus user senior dan junior, dan mengedit profile

dirinya sendiri.
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Admin <

Data
Admin
Senior
junior

|  Data
Admin
Junior
Senior

Data
Adﬂnin
Senior
Junior

21
Tambah
admin
Senior
Junior

2 2
Edit
Admin
Senior
Junior

2 3
Hapus
Admin
Senior
Junior

Data Informasi
User Admi Admin
Data

Admin 4

Senio

Junior

2.4
Tampilkan

Data admin
Admin
Senior

Informasi
Admin

Admin

Gambar 3.5 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mengiemen User Admin

3.5.11 Data Flow Diagram Level 2 Proses M engjemen User Salesman Senior

Pada gambar 3.6 berikut mangemen User Salesman Senior terdapat 4

proses utama yaitu Tambah user Salesman junior, edit user Salesman senior,

hapus user salesman junior dan tampilkan user Salesman senior.

Salesman
senior
Data Informasi
User —Salesm Salesman
senior senior
2.1 Data
Data Tambah salesman
Salesman SalRdman junior
junior junior 24
Tampilkan
Salesman
senior
Data 22 |D o
» Edit salesman
Salesman Salesman senior
senior senior Informasi
[Salesman
senior
Dat 23 Data Sal
ata alesman
a n
Salesman > Hapus lesma senior
junior Salesman junior

junior

Gambar 3.6 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mengjemen User Senior
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3.5.12 Data Flow Diagram Level 2 Proses M engjemen User Salesman Junior
Pada gambar 3.7 mangjemen User Salesman Junior terdapat 2 proses

utama yaitu edit user Salesman junior dan tampilkan user Salesman junior.

Salesman | _
junior  [° ‘
Data Informasi
Sa!lue:ir:ran Salesm Sgle;man
J junior Junior
A A
2.4
Tampilkan
Salesman
junior
Data 2.2 IData :
L. > Edit salesman |
Salesman Salesman junior
Jjunior junior Informasi
Salesman
j%ior
Salesman

junior

Gambar 3.7 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mengemen User Junior

3.5.13 Data Flow Diagram level 2 Proses M engjemen Pengumuman

Mangemen pengumuman mempunya 4 proses utama, Yyaitu tambah
pengumuman, edit pengumuman, hapus pengumuman dan menampilkan
pengumuman. salesman hanya bisa mendapatkan informasi berupa pengumuman.
Sedangkan salesman senior dapat menambah, mengedit, maupun menghapus
pengumuman yang ada dalam database pengumuman. selengkapnya dapat dilihat
pada gambar 3.8 berikut.
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Salesman | _
senior h |
) Informasi
Pengumuman——- Informasi pengumuman
pengmman
J A A
3.1
Data Tambah Data
pengumuman pengumuman
pengumuma
3.4
Tampilkan
pengumumay
L Data
pengumuman
Informasi
pengumuman
Data )
- pengumuman Praktikan

Gambar 3.8 Data Flow Diagram Level 2 Proses Mengjemen Pengumuman

3.5.14 Data Flow Diagram Level 2 M anajemen Download

Salesman senior dapat melakukan proses penambahan data download,

mengedit dan juga menghapus data download yang tersimpan dalam database

download. Data dapat ditampilkan ke salesman senior maupun salesman berupa

informasi download yang berupa nama file, ukuran file, dan deskripsi singkatnya

selengkapnya dapat dilihat pada gambar 3.9 berikut.

Salesman
senior

A

Data
download

Data
download

Data
download

4.1
Tambah
download

4.2
Edit
download

4.3
Hapus
download

Data

Download download

Data J

download

4.4
Tampilkan
download

Informasi
download

Data
download
Informasi
download
Data Salesman
download

Gambar 3.9 Data Flow Diagram Level 2 Manajemen Download
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3.5.15 Data Flow Diagram Level 2 Kritik Saran

Salesman senior dapat mengirimkan data berupa kritik dan saran yang
ditujukan kepada salesman. Data akan masuk pada database dan diproses agar
dapat ditampilkan untuk dilihat baik oleh salesman senior maupun salesman.
Salesman senior juga dapat menulis balasan kepada salesman selengkapnya dapat

dilihat pada gambar 3.10 berikut.

Salesman
Informasi
kritik saran
Data kritik
dan saran

5.2
Tampilkan
kritik dan
saran

. 5.1
Data kritik Kirim kritik
Dan saran
dan saran

Data kritik

kritiksaran €4——
Dan saran

Salesman

Informasi kritik
—P .
senior

Dan saran

Gambar 3.10 Data Flow Diagram Level 2 Kritik Saran

3.5.16

Data Flow Diagram L evel 2 Manajemen kelas

Pada menu mangemen kelas salesman junior dapat memilih kelas yang akan
di ikuti dan memilih senior yang akan menjadi pengajar. Untuk lebih jelasnya
dapat di lihat pada gambar 3.11 berikut.
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+ Informasi kelas
Salesman
junior T

Data kelas Tambah Tampilkan

kelas kelas
Data Informasi

kelas kelas

Hapus >
Data kelas . Dat a4> elas
kelas
user < Informasi kelas

Gambar 3.11 Data Flow Diagram Level 2 manajemen kelas
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3.5.17 ERD

id_download
Pelatihan

id_kritiksaran @ Salesman
1 senior

membalas

N
KritikSaran |~
\ @ memposting
tanggal
tanggal

password Pengumuman

Gambar 3.12 ERD

Database dalam Porta E-learning Mengjemen Pemasaran Untuk Usaha
Kecil dan Menengah mempunyai 4 entitas, antara lain KritikSaran dengan
atributnya antara lain: id_kritiksaran, tanggal, dan id_user. Salesman, mempunyai
atribut: id_user, username, password, nama, aamat, pekerjaan, email, hp, foto,
level dan area. Pengumuman terdapat atribut: id_pengumuman, id_user, tanggal,
judul, gambar dan isi. Dan pada entitas pelatihan mempunyai atribut id_pelatihan,

id_user, tanggal, deskripsi, file, keterangan dan katagori.
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3.6 Struktur Tabel

Basisdata Portal E-leraning yang diambil hanya pada bagian kritik saran,
pengumuman, salesman dan download. Basisdata ini terdiri empat tabel, yaitu:
a. Tabel 3.1 Tabe KritikSaran

No NamaField Tipe Data Keterangan

1 id_kritiksaran | int(4) primary key
2 isi varchar(1000)

3 tanggal dd/mm/yy

4 Id_user Int(8) foreign key

Tabdl ini terdapat informas kritik saran yang dimasukan oleh salesman.
Table KritikSaran berisi id_kritiksaran, isi, tangga dan id user. id_kritiksaran
sebagai primary key, dan id_user sebagai foreign key.

b. Tabel 3.2 Tabel Salesman Senior

No NamaField Tipe Data Keterangan
1 Id_user int(8) primary key
2 username varchar(30)

3 password varchar(30)

4 nama varchar(12)

5 aamat varchar(30)

6 pekerjaan varchar(30)

7 email varchar(30)

8 hp int(8)

9 foto varchar(30)

10 level varchar(8)

11 area varchar(8)

12 status varchar(30)
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Tabel ini menyimpan informasi yang dimasukan oleh salesman senior.
Yaitu meliputi id_user, username, password, nama, alamat, pekerjaan, email, hp,

foto, level dan area. Id_user sebagai primary key.

c. Tabel 3.3 Tabel Pelatihan

No NamaField Tipe Data K eterangan

1 id_download int(4) primary key
2 tanggal varchar(30)

3 judul varchar(30)

4 file varchar(30)

5 keterangan varchar(100)

6 katagori varchar(30)

7 Id_user int(8) foreign key

Tabel download beris data tentang file atau materi yang dimasukan oleh
salesman senior. Tabel download berisi id_download, tanggal, judul, file,
keterangan, katagori dan id_user. id_download sebagai primary key dan id_user
sebagai foreign key.

d. Tabe 3.4 Tabel Pengumuman

No NamaField Tipe Data K eterangan

1 id_pengumuman | int(4) primary key
2 tanggal dd/mm/yy

3 judul varchar(30)

4 gambar varchar(30)

5 is varchar(1000)

6 Id_user int(8) foreign key

Tabel pengumuman berisi tentang pengumuman yang diberikan oleh

salesman senior kepada salesman. Tabel Pengumuman berisi id_pengumuman,
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tanggal, judul, gambar, isi dan id_user. id_pengumuman sebagai primary key dan
id_user sebagai foreign key.

e. Tabe 3.5 Tabe Keas

No NamaField

Tipe Data Keterangan
1 id _kelas int(4) primary key
2 junior Varchar(30)
3 senior varchar(30)
4 Id_user varchar(30) Foreign key

Tabel kelas berisi tentang kelas yang ada dalam sistem dan yang dapat
dipilih oleh salesman junior. Tabel kelas berisi id kelas sebagai primary key,
junior, senior dan id_user sebagai foreign key.

3.6.1 Relas Tabel

Relasi tabel yang menggambarkan hubungan antar tabel Portal E-learning
Mengjemen Pemasaran Untuk Usaha Kecil dan Menengah. Untuk |ebih jelasnya

dapat dilihat pada gambar 3.13 berikut.

pengumuman

PK

id pengumuman

judul
tanggal
isi
gambar
id__user

user

kelas

PK id kelas

junior
senior
id__user

PK id _user

kritiksaran

id kritit

username
password
nama
alamat
pekerjaan
email

hp

foto

area

level

isi
tanggal
id_user

pelatihan

PK

id pelatihan

tanggal
ukuran_file
file
keterangan
katagori
id__user

Gambar 3.13 Relasi Antar Tabel




3.7 Perancangan Antarmuka

Antarmuka prototipe Portal E-learning Menegjemen Pemasaran Untuk Usaha

Kecil dan Menengah dibuat dengan sederhana namun dapat menyampaikan

informasi yang dibutuhkan secara efektif dan interaktif kepada pengguna.

3.7.1 Antarmuka Halaman Utama

Halaman utama pada sistem ini beris form login yang digunakan untuk

masuk dan melakukan semua fitur pada sistem sebagai administrator. Rancangan

halaman utama dapat dilihat pada gambar 3.14 berikut.

Salesman

HOME | PENGUMUMAN .
senior

pelatihan

KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

LOGIN

Pengumuman

Pencarian

Gambar 3.14 Rancangan antarmuka halaman utama

3.7.2 Antarmuka Dashboard

Halaman ini merupakan halaman utama dari administrator, terdapat beberapa
menu untuk melakukan manipulasi data, yaitu home, pengumuman, Pelatihan,

salesman senior, dan kritik saran. rancangan dapat dilihat pada Gambar 3.15

berikut.
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| HOME |PENGUMUMAN| pelatihan |SALESMAN_SENIOR| KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT |

| Ubah password |

Pencarian CONTEN

Pengumuman

Gambar 3.15 Rancangan antarmuka dashboard

3.7.3 Antarmukan Halaman Meng emen Pengumuman

Halaman ini merupakan halaman yang dapat diakses oleh salesman senior
untuk melakukan proses mengemen pengumuman. Pada halaman ini salesman
senior bisa melakukan tambah pengumuman, edit pengumuman dan menghapus
pengumuman yang ada. Rancangan antarmuka selengkapnya dapat dilihat pada
gambar 3.16 berikut.

| HOME I PENGUMUMAN pelatihan SALESMAN_SENIOR KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT | | Tambah pengumuman

| Ubah password |

| 1. Pengumuman 1 edit | | hapus |
Pencarian
| 2. Pengumuman 2 edit | | hapus |
Pengumuman | 3. Pengumuman 3 edit | | hapus |

Gambar 3.16 Rancangan Antarmuka Meng emen Pengumuman
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3.7.4 Antarmuka Halaman Meng emen Download

Halaman ini merupakan halaman yang dapat diakses oleh salesman senior
untuk menambahkan, mengganti dan mengurangi file yang dapat di download
oleh salesman. Rancangan antarmuka lebih jelas dapat dilihat pada gambar 3.17
berikut.

| HOME |PENGUMUMAN pelatihan | SALESMAN_SENIOR |  KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT | | Tambah pelatihan
Ubah password
| | | 1. Download 1 edit || hapus |
Pencarian
| 2. Download 2 edit | | hapus |
Pengumuman | 3. Download 3 edit | | hapus |

Gambar 3.17 Rancangan antarmuka Mengjemen Download

3.7.5 Antarmuka Halaman M engemen Salesman Senior

Halaman ini adalah halaman yang bisa digunakan salesman senior untuk
melakukan penambahan data salesman senior, pengeditan data salesman senior
yang sudah ada dan menghapus data salesman senior. Rancangan antarmuka lebih
jelas dapat dilihat pada gambar 3.18 berikut.



| HOME |PENGUMUMAN | pelatihan |SALESMAN_SENIOR KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT | | Tambah salesman senior

| Ubah password |

| 1. Salesman senior 1 edit | | hapus |

Pencarian
| 2. salesman senior 2 edit | | hapus |
Pengumuman | 3. salesman senior 3 edit | | hapus |

Gambar 3.18 Rancangan Antarmuka Menejemen Salesman Senior

3.7.6 Antarmuka Halaman Meng emen Kritik Saran

Halaman ini bisa digunakan user salesman senior untuk melihat kritik saran
yang dimasukan oleh salesman, mengedit data kritik saran dan membalas kritik
saran yang telah dimasukan oleh salesman. Rancangan antarmuka lebih jelas
dapat dilihat pada gambar 3.19 berikut.

HOME PENGUMUMAN pelatihan SALESMAN_SENIOR KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT
| Ubah password nama
Pencarian Isi pesan :
Pengumuman

Gambar 3.19 Rancangan Antarmuka Meneg emen Kritik Saran
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3.7.7 Halaman Salesman

Halaman salesman ini adalah sebuah halaman yang ditujukan untuk user
salesman, dimana pada halaman ini user salesman dapat melihat profile salesman
senior, melakukan download data, melakukan input data kritik saran dan melihat

pengumuman yang diberikan oleh salesman senior.

3.7.8 Halaman Utama salesman

Halaman utama salesman merupakan halaman utama dari user salesman,
pada halaman ini user salesman dapat melihat informasi, pengumuman profile
salesman senior dan mengunduh materi yang diberikan oleh salesman senior.
Rancangan antarmuka lebih jelas dapat dilihat pada gambar 3.20 berikut.

| HOME IPENGUMUMAN pelatihan SALESMAN_SENIOR KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

LOGIN

Pencarian

Pengumuman Conten

Gambar 3.20 Rancangan antarmuka Halaman Utama Salesman



3.7.9 Halaman Pengumuman Salesman

Halaman pengumuman salesman adaah haaman yang memuat
pengumuman yang diberikan oleh salesman senior sehingga pengumuman

tersebut bisa dilihat oleh salesman. Rancangan antarmuka lebih jelas dapat dilihat

pada gambar 3.21 berikut.

HOME

PENGUMUMAN | pelatihan

SALESMAN_SENIOR

KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING

MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

LOGIN

Pencarian

PENGUMUMAN 1
Tanggal Upload

Isi pengumuman

Pengumuman

PENGUMUMAN 2

Tanggal upload

Isi pengumuman

Gambar 3.21 Rancangan antarmuka Halaman Pengumuman Salesman

3.7.10 Halaman Download Salesman

Halaman download salesman adalah halaman yang dapat digunakan oleh
salesman untuk mengunduh data dan materi yang diberikan oleh salesman senior.

Materi akan diberikan secara bertahap kepada salesman. Rancangan antarmuka

lebih jelas dapat dilihat pada gambar 3.22 berikut.
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HOME

PENGUMUMAN | pelatihan | SALESMAN_SENIOR

KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING

MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

LOGIN
, File 1
Pencarian Deskripsi file Download
Pengumuman
Materi selanjutnya akan
diberikan setelah

menyelesaikan materi di atas

Gambar 3.22 Rancangan antarmuka Halaman Download Salesman

3.7.11 Halaman Profile Salesman Senior
Halaman ini adalah halaman dimana user salesman dapat melihat profile

lengkap mengenai salesman senior yang ada di sistem meliputi data diri dan foto

salesman senior. Rancangan antarmuka lebih jelas dapat dilihat pada gambar 3.23

berikut.
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HOME | PENGUMUMAN

pelatihan SALESMAN_SENIOR

KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

LOGIN

Pencarian

Nama
NIP
Foto Email
Phone
Pengumuman

Nama
Foto NIP .
Email
Phone

Gambar 3.23 Rancangan antarmuka Halaman Profile Salesman Senior.

3.7.12 Halaman Kritik Saran Salesman

Halaman ini bisa digunakan oleh salesman untuk mekakukan input data

kritik saran yang ditujukan oleh salesman senior. Rancangan antarmuka lebih
jelas dapat dilihat pada gambar 3.24 berikut.

HOME PENGUMUMAN

pelatihan SALESMAN_SENIOR

KRITIK & SARAN

PORTAL ELEARNING
MENEJEMEN PEMASARAN UNTUK USAHA KECIL DAN MENENGAH

| LOGOUT

| Ubah password Nama

Pencarian

Isi pesan :

Pengumuman

Gambar 3.24 Rancangan antarmuka Halaman Kritik Saran Salesman



BAB IV
IMPLEMENTASI DAN PENGUJIAN

4.1 Implementas Sistem

Bagian ini membahas hasil implementasi dari perancangan pada bab
sebelumnya. Selain itu, akan dibahas juga bagaimana tiap proses dan fitur yang
ada pada portal E-learning mangemen pemasaran untuk usaha kecil dan

menengah ini bekerja.

4.1.1 Halaman utama User biasa

Halaman home ini akan muncul ketika sistem ini pertama kali digunakan dan
kemudian akan melakukan login untuk dapat menggunakan fitur — fitur yang
berada di dalamnya. Untuk lebih jelasnya dapat di lihat pada gambar 4.1 berikut.

ww T Clecia Kool dumn Menengeth

FORTAL ELEARNING

R ) e ok
T0:14:04 pm
Zenin, 27 Ckiober 2014

Gambar 4.1 Halaman Home
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4.1.2 Halaman Kritik Saran User Biasa

Gambar 4.2 berikut ini merupakan halaman kritik saran dari pengunjung yang
tidak melakukan login sehingga hanya bisa melihat dan tidak bisa melakukan
inputan kritik dan saran dan ada peringatan untuk dapat menggunakan menu ini
user harus melakukan login terlebih dahulu.

p S
10035233 pm

Senks 27 Okinber 2014

Gambar 4.2 Halaman kritik dan saran user biasa
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4.1.3 Halaman Download User Biasa

Pada gambar 4.3 berikut ini adalah halaman download yang dapat dilihat
oleh pengunjung yang tidak melakukan login, dimana pengunjung yang tidak
melakukan login bisa melihat informasi file download yang ada, akan tetapi tidak
bisa mengunduh file tersebut karena menu download hanya bisa digunakan oleh
user yang sudah login.

10:24:51 pm

enkn 37 Okiober 2044

Gambar 4.3 Halaman Download User biasa
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4.1.4 Halaman Materi User Biasa

Halaman materi ini dapat digunakan oleh pengunjung sistem yang tidak
melakukan login untuk melihat informasi materi yang ada di sistem. selengkapnya
dapat dilihat pada gambar 4.4 berikut.

101720 pm

Zeniz, 27 Ckinosr2014

Gambar 4.4 Halaman Materi User Biasa
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415 Halaman Pelatihan User Biasa

Pada gambar 4.5 berikut adalah halaman pelatihan pengunjung yang tidak
melakukan login. Pada halaman ini adalah gabungan dari halaman pelatihan dan
halaman download pelatihan, sehinggadengan menggunakan menu ini
pengunjung dapat melihat list gabungan dari menu materi dan menu download

secara bersamaan sekaligus.

s T e <

10:16:00 pm

denis. 37 Ckinbes 2014

Gambar 4.5 Halaman Pelatihan User Biasa



4.1.6 Halaman Pengumuman User Biasa
Pada gambar 4.6 berikut adalah halaman pengumuman yang dapat dilihat
oleh pengunjung yang tidak melakukan login ke dalam sistem, sehingga user
yang tidak memiliki akun untuk login ke dalam sistem dapat melihat

pengumuman yang terteradi dalam sistem.

tes PEI'IQL!I'I'I'.I.I'HE n

0:14:51 pm

1

i 27 Cikioper 2014

Gambar 4.6 Halaman Pengumuman User Biasa



4.1.7 Halaman Salesman User biasa

Pada Gambar 4.7 berikut adalah halaman yang beris informas tentang
member yang telah terdaftar ke dalam sistem, di dalamnya ada informasi lengkap

mengenai profile dan identitas member.

e il e - o

10:25:35 pm
2enim. I7 Ceiooer 2014

o e e ol

i s -

I'-l.ul_;'l.' =— 2= T L

pergumemas W | [ Can |

lllll

lllll

Falamesn:

Gambar 4.7 Halaman Salesman User Biasa
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4.2 Halaman Utama Junior
Pada gambar 4.8 Berikut adalah halaman utama yang dimiliki oleh user
junior setelah melakukan login dengan menggunakan username dan password

yang dimiliki oleh user junior.

Junior Area

Gambar 4.8 Halaman Utama User Junior

4.2.1 Halaman Ubah Password Junior

Pada Gambar 4.9 Berikut adalah halaman yang digunakan oleh user junior
untuk melakukan perubahan password yang dimilikinya dengan cara memasukan
password lama dan kemudian memasukan pasword yang baru sebanyak dua kali
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untuk memastikan bahwa pasword baru yang dimasukan oleh user junior sudah

benar dan sesuai yang dikehendaki.

g R

10:35:45 pm

genin, 27 Cklober 2014

Gambar 4.9 Halaman Ubah Password Junior

4.2.2 Halaman Kritik dan Saran Junior

Pada gambar 4.10 Berikut adalah halaman yang dapat digunakan oleh user
junior untuk memasukan kritikan dan saran ke dalam sistem dan menu ini juga
dapat digunakan untuk melihat kritikan dan saran yang sudah masuk dan
sekaligus melihat tanggapan dari admin sistem.
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Gambar 4.10 Halaman Kritik Saran User Junior

4.2.3 Halaman Download Junior

Pada gambar 4.11 berikut ini adalah halaman yang bisa digunakan oleh
user junior untuk melihat daftarmateri yang ada dan user junior juga dapat
menggunakan menu ini untuk mengunduh file yang sudah di unggah ke dalam

sistem.
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N T e e SO

0:31°06 pm
=i 27 Oxlooer 2014

Gambar 4.11 Halaman Download User Junior

4.2.4 Halaman Materi Junior
Pada gambar 4.12 berikut ini adalah halaman materi user junior yang di
dalamanya terdapat materi - materi yang di unggah oleh admin dan user senior

sehingga user junior dapat membaca materi tersebut melalui sistem.
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Gambar 4.12 Halaman Materi user junior

4.2.5 Halaman Pelatihan Junior
Pada gambar 4.13 berikut ini adalah halaman yang merupakan gabungan
dari menu materi dan menu download dimana melaui haman ini user senior

dapat melihat list materi dan download secara bersamaan.
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Gamabar 4.13 Halaman Pelatihan User junior

4.2.6 Halaman Pengumuman User Junior
Pada gambar 4.14 berikut ini dalah halaman yang digunakan oleh user

junior untuk melihat pengumuman yang ada di dalam sistemini.

Tyl T
FEVE St e G i) o por i i R e v et ol P
w e Cleehm DRecil dam EicmeameD

tes penguMmuman

10:29-08 pm
Benn, 27 Okiooper 2014

Gambar 4.14 Halaman Pengumuman User Junior
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4.2.7 Halaman Salesman User Junior

Pada Gambar 4.15 berikut ini adalah halama untuk melihat profile lengkap
dari semua member yang terdaftar di dalam sistem ini. Di dalam fitur ini salesman
junior tidak dapat mengubah data pribadi yang sudah ada. Untuk melakukan
perubahan data user junior harus menghubungi admin dan admin akan melakukan
perubahan data sesuai yang diinginkan oleh user junior.

10:31243 pm
2anin, 27 Oxlnoer 2014

S S L

cegumuTan ¥ ;_-;5--

Gambar 4.15 Halaman Salesman User Junior
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4.3 Halaman Utama User Senior

Pada Gambar 4.16 berikut ini adalah halaman utama dari user senior
setelah melakukan proses login ke dalam sistem. Pada halaman ini terdapat
beberapa menu yang dapat diakses oleh user senior, disini user senior dapat
mel akukan mangjemen sistem ini secara keseluruhan akan tetapi masih ada menu
yang dibatasi yaitu menghapus user dan mengubah data user lain, dalam hal ini
user senior tidak mendapatkan akses kepada menu tersebut.

Senior Area

Gambar 4.16 Halaman Utama User Senior



4.3.1 Halaman Kritik dan Saran Senior

Pada gambar 4.17 Berikut ini adalah halaman yang didapatkan oleh user
senior untuk melakukan manajemen kritik dan saran yaitu melihat dan menghapus
kritik saran yang masuk dan user senior juga bisa memberikan tanggapan secara
langsung.

v e e b i
10:41°11 pm

27 Okinbes Z014

K aalaa.junlnr aigETTRii
K AdmINIBTREoT (s
E R TEERT ] —
M EalaE JURIDT | on
K galag Junlor jn

X adminietrafor e

Gambar 4.17 Halaman Kritik dan Saran Senior
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4.3.2 Halaman Pengumuman Senior

Pada gambar 4.18 berikut ini adalah halaman yang di dalamnya terdapat
menu untuk mengelola pengumuman yaitu meliputi menambah pengumuman,
mengedit pengumuman yang sudah ada dan menghapus pengumuman yang sudah
ada. Akan tetapi user senior tidak bisa melakukan mangemen kepada
pengumuman yang telah dibuat oleh user senior yang lain, sehingga masing —
masing user senior memiliki tanggung jawab atas pengumuman yang di upload

masing —masing.

o o el el s e B

18:38:07 pm
Zanks

27-Oictober 2014

Gambar 4.18 Halaman Pengumuman User Senior
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4.3.3 Halaman Download User Senior

Pada gambar 4.19 berikut adalah halaman yang dapat digunakan oleh user
senior untuk melakukan mangemen download yaitu meliputi menambaha file
yang bisa di download, mengedit file yang bsa di download dan menghapus file
download yang sudah ada. User senior hanya bisa melakukan mangemen kepada
file yang diunggah masing masing sehingga setiap user senior memiliki tanggung
jawab terhadap file yang di upload sendiri.

MAMNAJEMEN pelatihan =#

Admemirslor  31-10-J104

Vb i o ol - e
10:35:26 pm

Beninl 27 Ckiober 20714

Gambar 4.19 Halaman download User Senior
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4.3.4 Halaman Materi User Senior

Pada gambar 4.20 Berikut adalah haaman yang digunakan oleh user
senior untuk melakukan mangjemen materi yaitu melakukan tmabah materi, edit
materi dan hapus materi, ddlam menu ini User senior dibatas hanya bisa

mel akukan manajemen kepada materi yang di input masing masing.

MANAJEMEN pelatihan o

g Agmmmiralor  L3-1
1 Wl Admminfralor  25-10-2UT4 1T
. Agmimmirelor  I7-T0-2004 4 TTO 20

L ET e
10:37-11 pm

Zeniz, 27 Cwinper 2014

Gambar 4.20 Halaman Materi User Senior
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4.3.5 Halaman Ubah Profile User Senior
Pada gambar 4.21 berikut adalah halaman yang digunakan oleh User
senior untuk melakukan manajemen profil masing — masing yaitu meliputi edit

data profile dan mengubah foto yang profile yang sudah ada.

i i g e - i

10:40:22 pm

Senln. 27 Cxlober 2014

Gambar 4.21 Halaman Ubah Profile User Senior
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4.3.6 Halaman Ubah Password User Senior

Pada gambar 4.22 berikut ini adalah halaman yang digunakan oleh User
senior untuk melakukan perubahan password yang dimiliki dengan cara
memasukkan password lama dan memasukkan password baru sebanyak dua kali

untuk memastikan tidak ada kesalahan penulisan pada password baru.

Nt P g - e

10:41:58 pm

Benkn. IT Oktooer 2014

Gambar 4.22 Halaman Ubah Password User Ssenior
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4.4 Halaman Administrator

Pada gambar 4.23 berikut adalah halama dari administrator, dimana
administrator mempunyai hak akses penuh dari keseluruhan sistem yaitu
meliputai manajemen user, manajemen kritik saran, manaemen pengumuman dan

manajemen download.

L= TN

10:43-21 pm

Zenie 27 Oxiooer 2014

Gambar 4.23 Halaman Administrator
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4.5 Pengujian

Pengujian dilakukan dengan demo sistem dengan pihak mangemen dan pihak

salesman Distributor semen Holcim Kudus PT. Luas Persada Manunggal dan

meminta pendapat mengenai portal E-learning mangemen pemasaran untuk

usaha kecil dan menengah yang sudah dibuat. Pendapat tersebut berdasarkan

beberapa poin utama yang berkaitan dengan fitur dan kinerja sistem, yaitu:

1. Kemudahan Penggunaan

45.1

Dari aspek kemudahan penggunaan sistem ini, pihak manaemen tidak
menemui kendala dan permasalahan yang berarti dalam mempelgari
antarmuka dan mencoba fitur-fitur sistem. Hal ini disebabkan karena
sistem telah dirancang untuk seminimal mungkin.

Tampilan dan Desain

Untuk antarmuka sistem, pihak mangemen mengaku tidak kesulitan
dadam menggunakan sistem secara keseluruhan dan sistem mudah
dimengerti oleh pengguna baru.

Manfaat Sistem

Uuntuk saat ini dirasa penggunaan sistem dapat digunakan scara
maksimal karena sistem dapat mendukung proses pemasaran yang
dilakukan oleh para salesman dengan lebih mudah cepat dan lebih flexibel
karena sistem dapat di akses dimanapun dan kapanpun menggunakan
koneks internet..

Peran Portal E-learning menggantikan pelatihan salesman secara
konvensional yang sangat menyita waktu, biaya dan tenaga.
Kegelasan Informasi

Kelengkapan materi yang ada di dalam sistem dapat menunjang

persaingan bisnis di |apangan.

AnalisisKerja Sistem

Dari hasil pengujian, dapat dilakukan analisis kerja sistem dan didapatkan

beberapa keunggulan dan kelemahan dari porta E-learning mangemen

pemasaran untuk usahakecil dan menengah ini, yaitu:



45.2

4.5.3
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Keunggulan sistem

1. Mudah dalam penggunaan karena fitur- fitur yang ada mudah
dimengerti oleh pengguna awam.

2. Tampilan antarmuka menarik, nyaman dipandang, dan tidak
membutuhkan waktu yang lama untuk mempelgarinya.

3. Informasi yang disampaikan bisadi update secara cepat.

4. Penyimpanan data pada web server dapat disimpan untuk jangka waktu
yang lama.

5. Dapat di akses dengan koneksi internet dari manapun dan kapanpun.

Kelemahan sistem
1. Analisis yang disgjikan belum mencakup aspek managemen pemasaran
secara keseluruhan dan terintegrasi dengan distributor lain.



BAB V
PENUTUP

51  Simpulan

Dari hasil pembahasan dan pengujian portal E-learning managemen
pemasaran untuk usaha kecil dan menengah yang telah dilakukan, dapat diambil
kesimpulan dari penelitian sebagai berikut.

1. Portal E-learning.mangemen pemasaran untuk usaha kecil dan
menegah dapat mendukung kegiatan pemasaran dan informas yang
dapat di update dengan cepat dapat mengurangi resiko konsumen
diambil alih oleh kompetitor.

2. Akses kedalam sistem menggunakan koneks internet dapat
menyelesailkan kendala luasnya area yang dicover oleh seorang
salesman

52 Saran
Berdasarkan analisis kelemahan yang ada pada sistem dan kesimpulan di atas,
dapat diambil beberapa saran yang dapat dipertimbangkan apabila akan dilakukan
pengembangan terhadap sistem ini, yaitu.
1. Perlu adanya integrasi sistem antar distributor dan pihan perusahaan
semen holcim sehingga data akan semakin lengkap
2. Pengembangan untuk proses online order dan chek in salesman secara
real time sehingga order yang masuk ke distributor dapat di proses
dengan cepat dan kegiatan salesman selama di lapangan dapat
terpantau.
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