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ABSTRAK

AKHMAD ZOGGA ZAKARIA : Sistem Informasi Penjualan Berbasis Customer Relationship
Management (Crm) Pada Kedai Pramuka Scout Addict.

Kedai Pramuka Scout Addict adalah toko yang menjual berbagai perlengkapan Pramuka. Kedai
Pramuka Scout Addict dituntut untuk meningkatkan kepuasan pelayanan dan menjalin hubungan yang
kuat dengan pihak pelanggan secara jangka panjang. Oleh sebab itu, Kedai Pramuka Scout Addict
perlu menetapkan strategi yang berfokus pada kepuasan dan kebutuhan pelanggan sehingga dapat
menciptakan loyalitas pelanggan dan meningkatkan keuntungan bagi Kedai Pramuka Scout Addict.
Salah satu strategi yang dapat diterapkan adalah CRM.

Strategi CRM (Customer Relationship Management) bertujuan untuk memberikan kemudahan
dalam memesan barang sesuai dengan apa yang pelanggan inginkan dan meningkatkan kualitas dan
kuantitas komunikasi untuk membina hubungan yang baik berdasarkan saling mengerti dan percaya.
Dengan adanya sistem implementasi Customer Relationship Management (CRM) dapat membantu
pimpinan dalam mempertahankan pelanggan dan mencari pelanggan baru dan dapat
mengimplementasikan aplikasi berbasis Customer Relationship Management pada Sistem Informasi
Penjualan Pada Kedai Pramuka Scout Addict. Sehingga dapat diterapkan dan dapat membantu
kelancaran pemesanan pada usaha.

Hasil pengujian setelah implementasi CRM berbasis web membantu Kedai Pramuka Scout
Addict untuk memberikan informasi tentang produk Kedai Pramuka Scout Addict, memberikan bukti
testimonial terpercaya untuk pelanggan, juga memberikan kemudahan dalam memesan barang 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 Kedai Pramuka Scout Addict dalam kelancaran pemasaran dan
promosi.

Kata Kunci: Sistem Informasi, Penjualan, Customers Relationship Management (CRM), Web.

. LATAR BELAKANG

Persaingan dunia bisnis di era dan keunggulan mereka  dengan

globalisasi saat ini semakin ketat. Diikuti
dengan pesatnya perkembangan teknologi,
sistem informasi, dan ilmu pengetahuan
mengakibatkan  para  pelaku  bisnis

berupaya untuk meningkatkan kemampuan
Akhmad Zogga Zakaria] 12.1.03.03.0129

mengerahkan seluruh potensi yang ada.
Mereka dituntut untuk lebih inovatif dan
kreatif dalam mengelola perusahaannya
agar dapat bertahan dalam dunia bisnis,

serta dibutuhkan strategi khusus agar para
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pelanggan  tidak  berpaling  kepada
pesaingnya Strategi pemasaran yang
berbasis pada upaya menciptakan
hubungan antara pihak perusahaan dengan
pelanggan lebih dikenal dengan istilah
Customer  Relationship  Management
(CRM). Penerapan program Customer
Management(CRM),

diharapkan mampu membuat pelanggan

Relationship

menjadi setia kepada perusahaan sehingga
hubungan yang terjadi tidak hanya
hubungan antara penjual dan pembeli,
tetapi lebih mengarah kepada suatu
hubungan mitra. Perusahaan menjadi lebih
memahami apa yang diinginkan dan
dibutuhkan oleh pelanggan sehingga
pelanggan enggan untuk berpaling kepada
pesaing (Gaffar,2007).

Kedai Pramuka Scout Addict
merupakan sebuah toko yang menyediakan
berbagai atribut Pramuka. Toko ini
memiliki  strategi yang baik dalam
menghadapi persaingan bisnis yang cukup

ketat  serta  lebih  mengedepankan

I1.  ANALISIS DAN PERANCANGAN
SISTEM
A. Analisis Sistem Yang Berjalan

Sistem yang digunakan di
kedai pramuka Scout Addict untuk
memberikan layanan pesanan barang
yang diinginkan saat ini adalah
customer bisa memesan melalui blog

yang sudah ada, kemudian konfirmasi
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pelanggan (customer oriented) daripada
keuntungan semata (profit oriented).
Namun demikian, sejauh mana
implementasi  dari strategi  Customer
Relationship Management (CRM) yang
dilakukan oleh Scout Addict. Dampaknya
terhadap perusahaan serta hambatan yang
dihadapi oleh Scout Addict guna
meningkatkan loyalitas merupakan hal
yang menarik untuk dikaji lebih lanjut.
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 :
“SISTEM INFORMASI PENJUALAN
BERBASIS CUSTOMER RELATIONSHIP
MANAGEMENT (CRM) PADA KEDAI
PRAMUKA SCOUT ADDICT”

pesanan dan alamat melalui facebook
atau media sosial lainnya. Atau juga
bisa datang langsung ke toko Scout
Addict.

B. Perancangan Sistem yang Diajukan

Perancangan  sistem  Customer

Relationship Management kedai pramuka

simki.unpkediri.ac.id
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Scout Addict yang diajukan ini, terdiri dari
perancangan proses, perancangan basis
data, perancangan  database  dan
perancangan desain interface.

C. Perancangan Proses

1. Use Case Diagram

Di bawah ini merupakan gambar
use case yang penulis pakai untuk
mengimplementasikan ke dalam sebuah

model.

Gambar 2.1 Diagram Use Case Kedai
Pramuka Scout Addict

1. 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, karyawan, dan

pemilik toko.

yyyyyyyy

Gambar 2.2 Sequence Diagram Usecase

Login
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;I == = =

PELANGGAN SISTEM

®

2 M
dan pasword

memasukan usern ame‘ l cekusemame dan
T

tidakvalid ~ *

menampilkan halaman
user Scout Addict

Gambar 2.3 Activity Diagram Usecase

Login

dengan pelanggan yang sudah ada
sebelumnya, karena dapat menekan
pengeluaran yang berlebih dan tidak
dibutuhkan, serta  dapat  menarik
pelanggan yang baru. Oleh sebab itu,
usaha untuk memahami dan mengerti
kebutuhan-kebutuhan para pelanggan
sangat  dibutuhkan untuk  menjaga
kepercayaan pelanggan dan
meningkatkan nilai loyalitas pelanggan
terhadap perusahaan (McLeod dan Schell,

2007).

D. Perancangan Basis Data
Berikut ini perancangan basis data sistem
Customer Relationship Management
pemesanan undangan yang di usulkan :
1. Perancangan Entity Relationship
Diagram (ERD)

simki.unpkediri.ac.id
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Diagram relasi entitas (ERD)
menggambarkan hubungan entitas yang
terdapat pada salah satu table dengan
entitas table yang lainnya. Berikut ini
relasi tabel yang menggambarkan sistem
Customer  Relationship  Management

pemesanan atribut pramuka.

terdapat id_jenis_<pi>

memilin

memiliki

Gambar 2.4 Conseptual Data Model

(CDM)

pencarian

customer

integer <
nama varchar(s0) id_jenis integer <fik3>
alamat varchar(50) -— id_customer integer <fki>
hp varchar(12) tanggal date
username  varchar(20)
pasword  varchar(20)

testimoni

id_testimoni integer <J
id_customer integer <fic-

pemesanan tanggal date
integer <ple
id_cusomer integer <fle
tanggal_pesan date jenis
jumlah integer id_jenis integer <ple
jenis  integer
detail pemesa
id_delail_pemesanan integer  spie barang

id_barang integer  <fld>
id_pemesanan integer  <fle> <
pemesanan varchar(s0) id_tesimoni integer <fka>
barang varchar(50) id_jenis  integer <fie>
harga integer harga integer

jumlah integer ienis

integer

id_pencarian integer <
id_barang integer <fi2> |

barang
gambar  <Undefined>

Gambar 2.5 Physical Data Model (PDM)
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I11. HASIL DAN KESIMPULAN

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

Selamat Datang o ke

| Essemmmannntl '\ s e
Gambar 3.1 Tampilan Halaman Home
Penjelasan Gambar 3.1
Pada halaman ini, terdapat menu home,
barang dan testimoni yang bisa dipilih oleh
orang yang mengunjungi sistem website ini
tanpa harus login terlebih dahulu, atau
yang belum melakukan registrasi.

b. Barang

Gambar 3.2 Tampilan halaman barang

simki.unpkediri.ac.id
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Penjelasan Gambar 3.2

Pada halaman barang ini berisi katalog
barang yang tersedia di Kedai Pramuka
Scout Addict 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
barang apabila sudah terdaftar di sistem

ini.

c. Testimoni

M

Gambar 3.3 Tampilan halaman testimoni
Penjelasan Gambar 3.3

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
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Gambar 3.4 Tampilan menu register
Penjelasan Gambar 3.4
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

_I =

X o - 7 -

] o ™ S

: * "ﬂ
. ' s

Gambar 3.5 Tampilan menu login
Penjelasan Gambar 3.5
Pada tampilan menu login ini customer dan
admin dapat masuk ke website Sistem
Informasi Penjualan berbasis CRM ini.
Dengan cara memasukan username
pasword dan memilih status admin
ataupun customer yang telah terdaftar.
B. Kesimpulan

Dari proses analisis, perancangan dan

implementasi yang dilakukan pada bab-bab

simki.unpkediri.ac.id
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sebelumnya, maka dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut:

1. Telah dihasilkan suatu Sistem Informasi
Penjualan di Kedai Pramuka Scout
Addict Berbasis

Relationship Management.

Customers

2. Sistem yang dibangun dapat

menampilkan secara online tentang
layanan dan produk di Kedai Pramuka
Scout Addict secara luas.
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