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ABSTRAK

Hasil pengujian setelah implementasi CRM berbasis web membantu Percetakan Satria Digital
untuk  memberikan informasi  tentang produk Satria Digital,  memberikan bukti  testimonial  terpercaya
untuk  pelanggan,  juga  memberikan  kemudahan  dalam memesan  undangan sesuai  dengan  apa yang
pelanggan inginkan, meningkatkan hubungan baik dengan pelanggan dengan kemudahan memberikan
perhatian  kepada  pelanggan  serta  pengiriman  informasi  yang  dibutuhkan.  Selain  itu,  CRM  juga
membantu Percetakan Satria Digital dalam kelancaran pemasaran dan promosi. 
Kata Kunci : CRM, MySQL

I. LATAR BELAKANG
Percetakan  undangan  (CV  Satria

Digital) merupakan percetakan undangan

yang  mencetak  berbagai  macam bentuk

undangan  baik  undangan  pernikahan,

khitan, ulang tahun, dan berbagai macam

undangan-undangan  lainya.  Selain  itu,

percetakan  Satria  digital  juga  melayani

cetak  foto  dan  file  dalam  bentuk

dokumen. 
Seiring dengan perkembangan model

bisnis  dan  teknologi,  percetakan  Satria

Digital  dituntut  untuk  meningkatkan

kepuasan  pelayanan  dan  menjalin

hubungan  yang  kuat  dengan  pihak

pelanggan  secara  jangka  panjang.

Tujuanya  adalah  agar  dapat

meningkatkan  kepuasan pelanggan yang

mana  dapat  mempengaruhi  kuantitas

pelanggan  di  masa  mendatang,  baik

secara  langsung  maupun  tak  langsung.

Oleh sebab itu, percetakan Satria Digital

perlu menetapkan strategi yang berfokus

pada kepuasan dan kebutuhan pelanggan

sehingga  dapat  menciptakan  loyalitas

pelanggan dan meningkatkan keuntungan

bagi Percetakan Satria Digital. Salah satu

strategi  yang  dapat  diterapkan  adalah

CRM.
Strategi CRM (Customer Relationship

Management)  bertujuan  untuk

memberikan kemudahan dalam memesan

undangan  sesuai  dengan  apa  yang

pelanggan  inginkan  dan  meningkatkan

kualitas dan kuantitas komunikasi  untuk

membina  hubungan  yang  baik

berdasarkan saling mengerti dan percaya.

Situs  web  merupakan  salah  satu  sarana
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dalam  mengaplikasikan  Customer

Relationship  Management  yang  akan

memberikan beberapa  nilai  tambah bagi

perusahaan  yaitu  sebagai  sarana

penyebaran  informasi  kepada  pelanggan

dalam  lingkup  internasional  dan

berinteraksi  dengan  pelanggan  dari

berbagai tempat yang dapat diakses oleh

setiap  orang  di  dunia  melalui  internet,

dengan  biaya  yang  relatif  rendah

dibandingkan dengan penggunaan media

elektronik atau media cetak. Setiap situs

web harus di bangun dengan management

yang  baik  dan  desain  yang  menarik

sehingga fungsi situs web tersebut dapat

tercapai. 
Dengan  demikian,  CRM  membantu

Percetakan  Satria  Digital  untuk

memberikan  informasi  tentang  produk

Satria  Digital,  memberikan  bukti

testimonial  terpercaya  untuk  pelanggan,

juga  memberikan  kemudahan  dalam

memesan  undangan  sesuai  dengan  apa

yang pelanggan inginkan,  meningkatkan

hubungan baik dengan pelanggan dengan

kemudahan  memberikan  perhatian

kepada  pelanggan  serta  pengiriman

informasi  yang  dibutuhkan.  Selain  itu,

CRM  juga  membantu  Percetakan  Satria

Digital dalam kelancaran pemasaran dan

promosi.
Untuk  meningkatkan  pelayanan

kepada  pelanggan  maka,  permasalahan

ini  harus  diselesaikan  dengan  cara

memperbaiki  situs  web  yang  telah  ada

agar  berfungsi  dengan  baik  dan  dapat

digunakan  untuk  menunjang  aplikasi

yang berbasiskan web. Berdasarkan latar

belakang  judul  penelitian  sebagai  solusi

permasalahan  yang  ada,  yaitu  : “

CUSTOMER  RELATIONSHIP

MANAGEMENT  (CRM)  BERBASIS

WEB PADA CV. SATRIA DIGITAL ”

II. ANALISIS DAN PERANCANGAN 

SISTEM
A. Analisis Sistem Yang Berjalan

Sistem  yang  digunakan  di

percetakan  Satria  Digital  untuk

memberikan  layanan  pesanan  undangan

saat  ini  adalah  customer harus  datang

langsung  kepercetakan  untuk  memilih

desain  undangan  yang  diinginkan  dari

berbagai  macam  desain  undangan  yang

tersedia.  Kemudian  memesan  undangan

dengan jumlah yang diinginkan.

B. Perancangan Sistem yang Diajukan

Perancangan  sistem  Customer

Relationship  Management percetakan

undangan Satria Digital yang diajukan ini,

terdiri  dari  perancangan  proses,

perancangan basis data, perancangan data

base dan perancangan desain interface.

C. Perancangan Proses
1. Use Case Diagram

Di  bawah  ini  merupakan

gambar  use  case yang  penulis  pakai
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untuk mengimplementasikan ke dalam

sebuah model.

Gambar 3.1 Diagram Use Case Percetakan

Satria Digital

2. Logika Procedural Usecase Login

Diagram berikut menggambarkan

skenario  dalam  melakukan  login

kedalam  sistem  oleh  user  yang  telah

memiliki  hak  akses.  User  yang  dapat

melakukan  login  adalah  pelanggan,

admin, desain, produksi, pengambilan,

dan manajer.

SequenceDiagram_1

kembali mengisi 
formulir login

memasukan username dan pasword

validasi gagal

manampilkan halaman user

meminta data user dan pasword

periksa username dan pasword

halaman awal login validasi username dan pasword data member halaman user

user

memasukan username dan pasword

validasi gagal

manampilkan halaman user

meminta data user dan pasword

periksa username dan pasword

Gambar 3.2 Sequence Diagram Usecase

Login

USER SISTEM

memasukan username 
dan pasword

cek username dan 
pasword

menampilkan halaman 
user Satria Digital

.

tidak val id

valid

Gambar 3.3 Activity Diagram Usecase Login

3. Logika  Procedural  Usecase

Pemesanan 
Diagram  berikut  menunjukkan

skenario dalam melakukan pemesanan

pada  sistem.  User yang  dapat

melakukan  pemesanan  pada  sistem

adalah pelanggan.

pemesanan

simpan pesanan barang

input data pesanan barang

mengirim data barang

meminta data barang

memilih kode barang
buka

menu pemesanan control pesanan master barang master pesanan barang

Pelanggan

simpan pesanan barang

input data pesanan barang

mengirim data barang

meminta data barang

memilih kode barang
buka

Gambar 3.4 Sequence Diagram Usecase

Pemesanan
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pelanggan sistem

memilih menu 
pesan produk pada 

pemesanan

mengisi data 
pemesanan produk

menampilkan halaman 
pemesanan

simpan

Gambar 3.5 Acticity Diagram Usecase

Pemesanan

III. HASIL DAN KESIMPULAN
1. Tampilan  Program

Berikut  ini  tampilan  dari  program

Customer  Relationship  Management

(CRM) pada CV. Satria Digital.
A. Halaman awal 

Halaman awal adalah halaman utama

ketika  pengguna  pertama  kali

membuka sistem CRM ini.  Halaman

ini  merupakan  halaman  utama

customer yang mempunyai menu :
a. Home 

Gambar 5.1 Tampilan Halaman Home

Penjelasan Gambar 5.1

Pada  halaman  ini,  terdapat  menu

home,  undangan dan testimoni  yang

bisa  dipilih  oleh  orang  yang

mengunjungi sistem website ini tanpa

harus  login  terlebih  dahulu,   atau

yang belum melakukan registrasi.

b. Undangan 

Gambar 5.2 Tampilan halaman undangan 

Penjelasan Gambar 5.2

Pada  halaman  undangan  ini  berisi

katalog  undangan  yang  tersedia  di

CV. Satria Digital yang dapat dilihat

oleh  semua  orang  tanpa  harus  login

terlebih  dahulu.  Apabila  pengunjung

website  melakukan  pembelian

sebelum  login,  sistem  akan

memunculkan  menu  registrasi.  Jadi

customer  dapat  memesan  undangan

apabila sudah terdaftar di sistem ini. 

c. Testimonial 

Gambar 5.3 Tampilan halaman testimoni
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Penjelasan Gambar 5.3

Pada  halaman  testimoni  customer

dapat  melihat  testimoni  dari

pelanggan  -  pelanggan  lainya,  baik

mengenai  komplain  atau  kepuaasan

pelanggan.  Sehingga  customer  dapat

melihat  sendiri  kelebihan  ataupun

kekurangan dari sistem ini.

d. Register customer

Gambar 5.4 Tampilan menu register

Penjelasan Gambar 5.4

Pada menu register ini customer dapat

mendaftarkan  diri  dengan  cara

mengisi  keterangan  pada  kolom

register  yaitu  nama,  alamat,

menambahkan  poto,  nomer  hp,

username dan pasword.

e. Menu Login

Gambar 5.5 Tampilan menu login

Penjelasan Gambar 5.5

Pada  tampilan  menu  login  ini

customer dan admin dapat masuk ke

website sistem CRM ini. Dengan cara

memasukan  username  pasword  dan

memilih  status  admin  ataupun

customer yang telah terdaftar.

2. KESIMPULAN

Dari  pembahasan  pada  bab-bab

sebelumnya  mengenai  laporan  “Aplikasi

CRM  (Customer  Relationship

Management) pada  CV.  Satria  Digital

Berbasis Website” dapat diambil beberapa

kesimpulan bahwa :

1. Terwujudnya  aplikasi  website  ini

memudahkan  bagi  perusahaan

memberikan  informasi  undangan

maupun informasi tentang perusahaan

ke pelanggan.
2. Proses  sistem  aplikasi  CRM

(Customer  Relationship

Management) ini  dapat  mendukung

kelancaran pemesanan undangan. 
3. Sistem  Informasi  CRM  dapat

memberikan  informasi  tentang

produk  Satria  Digital  dan

memberikan  bukti  testimonial

terpercaya untuk pelanggan. 
4. Meningkatkan kualitas  dan  kuantitas

komunikasi  untuk  membina

hubungan  yang  baik  berdasarkan

saling mengerti dan percaya.
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