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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi perancangan sistem jual beli online yang
terdapat pada CV. Anugrah Aluminium.

Subjek penelitian ini adalah CV. Anugrah Aluminium dan objek penelitian ini adalah
unsur-unsur sistem jual beli online. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan observasi
(pengamatan) dan wawancara.

Hasil dari penelitian terhadap sistem jual beli online pada CV. Anugrah Aluminium
dengan Menggunakan CRM (Customer Relationship Management) bahwa konsumen
Konsumen mengakses website CV. Anugrah Aluminium dapat melakukan beberapa
diantaranya : (1) Tampilan halaman utama, kontak servis, cara pembayaran, login dan
regestasi. (2) Tampilan Login, user, password, tombol submit, dan menu beranda, kontak

service, cara pembayaran, login, regestasi, pencarian produk.

Kata Kunci: Perancangan Sistem Jual Beli Online, Penjualan, CRM.

I. LATAR BELAKANG

Seiring dengan  berkembangnya
teknologi yang sangat pesat, telah
menimbulkan dampak positif yang cukup
besar dengan kehidupan saat ini. Sebuah
perusahaan/ instansi tidak terlepas dari
pengaruh perkembangan tersebut. Dimana
sebuah instansi tersebut dituntut untuk
menciptakan sebuah sistem yang lebih
cepat dan efisien dalam menentukan suatu

hal yang berkembang dari teknologi

tersebut adalah website. Website ini
diharapkan mampu membantu
mempercepat dan mempermudah dalam
bisnisnya.

CV. Anugrah Aluminium merupakan
perusahaan yang memproduksi perabot
atau kelengkapan rumah tangga yang
terbuat dari aluminium. Perusahaan
memproduksi perabot rumah tangga dari
aluminium pasti mempunyai pelanggan

baru maupun pelanggan tetap. Dalam
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proses melayani pelanggan yang datang
untuk memesan atau membeli banyak
mengalami  kendala. Proses tersebut
terkadang tidak berjalan sesuai dengan
rencana yang menyebabkan berbagai
keluhan pelanggan. Diantaranya adalah
minimnya mempromosikan produk
tersebut, kurang  efektifnya  dalam
membangun minat pelanggan baru. Semua
hal tersebut masih dilakukan dengan
menggunakan promosi secara langsung
(tatap muka) yang dapat menyebabkan
proses pelayanan terhambat.

Didalam memberikan informasi yang
dibutuhkan pelanggan, CV. Anugrah
Aluminium masih sangatlah  kurang.
Pemberian informasi tersebut hanya dapat
diberikan jika terdapat pelanggan yang
menanyakan secara langsung atau melalui
telepon. Selain itu, pemberian informasi
tersebut juga bisa dapat diberikan pada saat
itu juga karena harus mencari satu persatu
serta membutuhkan waktu lama yang dapat
menyebabkan keluhan pelanggan. Oleh
karena itu diperlukan sistem informasi
yang menerapkan konsep CRM (Customer
Relationship Management).

Customer Relationship Management
merupakan kolaborasi dengan setiap
konsumen yang mampu menciptakan
keadaan yang tidak merugikan salah satu
pihak. Dan melalui Customer Relationship

Management ini akan mendorong para

konsumennya untuk tetap loyal terhadap
perusahaan.

Menurut Idris (2004) dalam jurnalnya
yang membahas tentang penerapan CRM
berbasis web menyebutkan bahwa dengan
web yang digunakan untuk mendukung
Customer Relationship Management pada
PT. APP Tour dan travel dapat diharapkan
kenal komunikasi dengan pelanggan dan
calon pelanggan menjadi lebih variaif.
Dengan menerapkan Customer
Relationship Management berbasis web
akan membantu memberikan layanan yang
akhirnya diharapkan dapat meningkatkan
penjualan. Selain itu dapat menggunakan
media internet, pelanggan dapat berbagai
informasi dengan pelanggan lain.

Berdasarkan permasalahan yang ada

diatas maka diangkatlah “Perancangan

Sistem Jual Beli Online Pada CV.
Anugrah Aluminium Dengan
Menggunakan CRM (Customer

Relationship Management)”.  Dengan
adanya sistem ini diharapkan dapat
menyelesaikan masalah tersebut dan dapat
meningkatkan

pelayanan terhadap

pelanggan CV. Anugrah Aluminium.

Il. METODE

CRM bukan hanya sebuah konsep atau
projek, melainkan strategi bisnis dengan
tujuan untuk memahami, mengantisipasi

dan mengelola kebutuhan dari organisasi
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dan pelanggan yang berpotensial (Brown
Stanley W, 2000:8) CRM adalah “strategi
penjualan, pemasaran dan pelayanan
terintegrasi yang bergantung pada aksi
terkoordinasi seluruh perusahaan”.
Manajemen Hubungan Pelanggan
(Customer  Relationship  Management)
adalah suatu jenis manajemen yang secara
khusus  membahas teori  mengenai
penanganan hubungan antara perusahaan
dengan pelanggannya dengan tujuan
meningkatkan nilai prusahaan dimata para
pelanggannya. Pengertian lain mengatakan
bahwa CRM adalah sebuah sistem
informasi yang terintegrasi yang digunakan
untuk merencanakan, menjadwalkan, dan
mengendalikan  aktivitas-aktivitas pra-
penjualan dan pasca-penjualan dalam
sebuah organisasi CRM melingkupi semua
aspek yang berhubungan dengan calon
pelanggan dan pelanggan saat ini. Kunci
proses-proses di dalam CRM adalah
sebagai berikut:
a. Marketing (Pemasaran): proses
pemasaran melibatkan keputusan yang
menuju kepada pelanggan dan target,
bagaimana memberikan target kepada
konsumen, produk apa yang ditawarjan,
bagaimana harga produknya, dan
bagaimana untuk manajemen kampanye
secara langsung yang menargetkan
kepada pelanggan. Penyedia software

yang berhasil dalam area pemasaran

dengan CRM menyediakan analisis
yang meningkatkan keputusan
pemasaran dalam pemberian harga,
keuntungan produk, dan keuntungan
konsumen, diantara berbagai fungsi

yang lain.

. Penjualan: proses penjualan berfokus

pada penjualan langsung kepada
seorang konsumen  dibandingkan
dengan pemasaran dimana proses
tersebut  lebih  berfokus  kepada
menyediakan tenaga penjualan dan
melakukan penjualan secara langsung.
Melakukan penjualan membutuhkan
tenaga penjualan (salesman) atau
kepada pelanggan untuk membangun
dan menata pesanan dengan memilih
diantara beberapa pilihan dan fitur yang
ada. Proses penjualan juga
membutuhkan beberapa fungsionalitas
sebagai kemampuan untuk memberikan
perjanjian dan akses terhadap informasi
yang berhubungan dengan pesanan
pelanggan. Penyedia software yang
berhasil memiliki tenaga penjualan
yang ditarget secara otomatis, penataan
dan personalisasi untuk meningkatkan

proses penjualan.

. Manajemen pemasaran: proses dari

mengatur pesanan pelanggan berjalan
dalam sebuah perusahaan adalah sangat
penting bagi konsumen untuk melacak

persamaannya dan untuk perusahaan
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adalah  untuk  merencanakan dan
memenuhi pesanan tersebut. Proses ini
terikat bersamaan dengan kebutuhan
dari pelanggan dengan
penyaluran/pendistribusian pemesanan
secara tradisional ditangan dengan
sistem legacy. Baru-baru ini sitem
manajemen pemesanan yang baru telah
dimunculkan dengan tambahan
fungsionalis yang mengijinkan
visibilitas pesanan melalui sistem
manajemen pemesanan yang banyak
terdapat pada perusahaan.

d. Cal Servise center: sebuah service
center atau call center (pusat
pengaduan) biasanya sebagai poin
utama dari kontak antara perusahaan
dengan pelanggan. Sebuah Call/Service
Center membantu pelanggan untuk
pemesanan, penyaranan produk,
memecahkan masalah dan menyediakan
informasi terhadap status pesanan.
Seperti yang dijelaskan sebelumnya

proses CRM merupakan hal yang sangat

krusial atau penting dalam rantai
penyaluran/pendistribusian  sebagaimana
hal tersebut menjangkau interaksi yang
sangat banyak antara sebuah perusahaan
dan pelanggannya. Pelanggan harus
menjadi poin awal ketika mencoba untuk
meningkatkan surplus rantai
penyaluran/pendistribusian  dikarenakan

semua pemesanan, dan oleh pendapat

biasanya muncul dari hal itu. Hubungan
dengan pelanggan semakin lama akan
menjadi  janji strategi utama dalam
Sementara

memimpin perusahaan.

pelayanan tradisional  pelayanan fokus
pada pencapaian standar kerja internal,
rantai penyediaan gerakan hubungan yang
sebenarnya fokus pada pembangunan
keberhasilan pelayanan. Secara tidak
langsung perusahaan-perusahan
kemungkinan besar akan ikut serta dalam
ratai penyediaan multi untuk membantu
pelayaan yang berbeda-beda. Walaupun
kebanyakan perusahaan belum mencapai
level kedekatan yang diinginkan dengan
para pelanggan, ini adalah kemajuan yang
paling baik dari tren-tren besar tersebut.
Dalam memimpin perusahan semakin lama
akan menyadari bahwa  keberhasilan
bergantung pada membangun hubungan
dekat dengan para pelanggan utama.
Hubungan dekat memungkinkan perusahan
untuk menghasilkan produk atau layanan
yang khusus dan menguntungkan yang
diberikan  untuk  pelanggan-pelanggan
pilihan mereka. Hal ini tentu dalam
perbedaan langsung dengan dasar-dasar
pemasaran dalam jumlah banyak, dan ini
tentu saja menjadi penghalang biaya untuk
semua. Percobaan manajer untuk mencapi
level kedekatan dengan pelanggan ini
pasti membebani sumber-sumber

perusahan  mereka  terbatas  untuk
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kebutuhan keinginan pelanggan individu
terpilih. Kemudian  perusahan tersebut
dapat menyebarkan sumber-sumber dan
kemampuannya untuk melakukan kegiatan
dan pelayanan terhadap pelanggan. Ada
perubahan yang pasti mengabil tempat
bagi perusahan untuk  berkembang
sepanjang  rangakaian  kesatuan ini.
Misalnya, percobaan perusahaan untuk
mengembangkan hubungan yang kuat
dengan pelanggan harus menyadari bahwa
semua pelanggan tidak mempunyai
harapan yang sama dan seperlunya tidak
menginginkan atau berhak mendapatkan
level layanan Kkeseluruhan yang sama.
Kemudian mereka harus mengidentifikasi
pelanggan inti yang paling layak untuk
menjadi  rekan bisnis mereka dan
kemudian bertemu atau melebihi harapan
dengan  menyedikan  layanan-layanan
tambahan. (Kalakota, dkk, 2001:172)

1. HASIL DAN KESIMPULAN

A. Desain Sistem

1. Use Case Diagram

Gambar 3.1 Use Case Sistem baru

2. Activity Diagram
a. Activity Diagram Data Pelanggan

Konsumen Diata Pelanggan Pemilik
R . Menampilkan
form regestasi
Login O Data pelanggan
baru
Terdaftar k\—
()

Gambar 3.2 Activity Diagram Data

Pelanggan
b. Activity Diagram Data Produk

Data produk

Menampilkan data produk

Gambar 3.3 Activity Diagram Data
Produk

c. Activity Diagram Data Pembelian

Konsumen Data Pembelian Pemilik

mm@
(&S|

Gambar 3.4 Activity Diagram Data
Pembelian
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d. Activity Diagram Data Pemesanan

Data Pemesanan Pemilik

m
pemesanan

®

Gambar 3.5 Activity Diagram Data
Pemesanan

e. Activity Diagram Data Pembayaran
Konsumen Data Pembayaran Pemik

PEELET Menampilkan list
pemesanan e

-
=S 8

Konfirmasi Menubah status Kmfrmasl
pembayaran diterima konfirmasi

1T

Gambar 3.6 Activity Diagram Data
Pembayaran

3. Squence Diagram

a. Squence Diagram Data Pelanggan

Regestasi Form Data Login
regestasi pelanggan

Konsumen |+ Melakukan L! I I
_
|

ARE Menyimp_a!

T
|
|
|
|
|
|
|
|

| |

! [

112 Melakgkanlogin-~ T 1]
|
|

1.1: Mengisi

Gambar 3.7 Squence Diagram Data

b. Squence Diagram Data Produk

Login Produk Form peng'rmm Dala

™

Gambar 3.8 Squence Diagram Data
Produk

Pamik

1: Melakukan
1.1: Akses menu

T
\ |
| |
| |
 Menginputkan produk
L1141 Menyimpan [

-

c. Squence Diagram Data Pembelian

Baranda fom Keranjang Dala
pemesanan pemesaran pembelian

Konsimen Penik
1 Akses menu

1.1 Mengii

Konﬂmasw’:crnesanaﬂ

} 3 engizh
| stilis
i peesanan

Gambar 3.9 Squence Diagram Data
Pembelian

\
|
\
}(om fimasi pcrre;anandncn[ﬂa
|
T
\

d. Squence Diagram Data Pemesanan
Baranda Prodk Fom Keranjang Dala

I I I I
T
1.1: Memii

111 Mengls

|

|

I I 111,11 Menyimpan
I
| I |

i i

Gambar 3.10 Squence Diagram Data
Pemesanan

e. Squence Diagram Data Pembayaran

Keranjan Form Dala
pemesanan pembayaran Pembayaran
Konsumen Pemik N Mengi }
1: Akses menu 1.1.1: Kiim bukl pembayaran

} 2: Konfirmasi pembayaran

2.1: Menguba status

I konfirmasi

} } ‘ pembayaran
i

22 Konﬁrmad‘i pembayaran diterima

Gambar 3.11 Squence Diagram Data
Pembayaran
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4. Class Diagram

User user_order lis_barang permilik
L konsuemen: nts) Li_oder: int5) Lid_sarang : 5) i n20)
{userhame : vachar(20) -userName . vacar20) id_kalageri - iné{3) -username ; vachar{20)
passPass : vachar{20} +id_barang : intf5) nama_barang - vachar(250) -password : vachar(20)
nama lengkap  vachar(30) rumizh_ceder . nt3) oo barang - vachar2) loupdatef]
Hioto,_peol- vachar(250] Hanggal order  date | deskripsl_barang ot gel)
Haamat: et Ham_oder: time: baink * 5} hereat)
email : vachar{100) elaus_order - inl{1] +ianggal inpul: dale fvead)
oo_be: inf12) Vil bayer - vachar(50) Harga bareng - vachar100)
[lngpe ke e feral) feral)
[reread]} pread() fead()
fread) fdektel) rupdetel)
[rdelei() raelete)
bayar
i bayar  int5)
it rder in5)
- vachan( 250}
buserhame : vachar{20)
Hicko, ranfer  vachar(250)
Hheterangan ' text
: — [
Lid,_Katager - ) Hid._palaman : if5) Lot )
nama_kategor * vachari250) Hodul_halaman  vachar(250} -
rfolo_katagori: vachar{250) is|_halaman : tt ﬂa:;]
rreal) [rupdatef) ldette()
reupdete() et}
redelete) frcreal])
roperaton)

Gambar 3.12 Class Diagram

5. Desain Input

T e T B B
] X s | [ oy s

$)0 oonee t8sneo0

a. Tampilan Login Pemilik

]

D&A HYDRO TECHNOLOGY INDONESIA

(A

Aluminium
Work shop: Jl.Harinjing-Pasar Sente-Kecamatan Kepung-Pare-Kab.Kediri
Telp. 0354-395024/ 081 335 576 888

B 2] e w0 RS
Gambar 3.13 Tampilan login pemili

b. Tampilan Login Konsumen

T T Py e T B ez

D Clmgphioriiom %+
€ o te s ne0 =

(A

Work shop: JL.H:

D&A HYDRO TECHNOLOGY INDONESIA

Aluminium
-Pare-Kab.Kediri

B e fwla]x]

Gambar 3.14 Tampilan login
konsumen

6. Desain output

a. Tampilan Menu Utama Pemilik

T T g B T B
(ol T T p——
€ soh t8 s ne0 =

D&A HYDRO TECHNOLOGY INDONESIA

(A

Aluminium
Work shop: JI.Hari pung-Pare-K e

B ] e [wEIw LT

Gambar 3.15 Tampilan utama

b. Tampilan Menu Beranda

T T T R B T
e Clommatess  + +

«

€ o sneov
D&A HYDRO TECHNOLOGY INDONESIA

I -
Aluminium

Work shop: JLH. ar Kepung-Pare-Kab.Kediri

Gambar 3.16 Tampilan Beranda

PENUTUP

A. KESIMPULAN
Berdasarkan uraian diatas dapat
disimpulkan sebagai berikut:

1. Pada sistem informasi pemasaran yang
sedang berjalan  masih  terdapat
kelemahan-kelemahan terutama pada
proses penyampaian informasi promosi.

2. Dengan menggunakan sistem

terkomputerisasi yang berbasis web

maka proses penyimpanan data produk

dan transaksi lebih akurat dan tersimpan
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rapi, serta penyampaian informasi
promosi dapat lebih cepat dan respon
terhadap penjualan pun akan lebih
cepat.

3. Sistem yang diusulkan adalah sistem
yang telah memenuhi kebutuhan dan
mempunyai keunggulan yang
terintegrasi  dengan  sistem  yang
berkaitan dengan sistem informasi
pemasaran.

B. SARAN
Dengan adanya perancangan sistem jual

beli online pada CV. Anugrah Aluminium

dengan menggunakan CRM  dapat
meningkatkan daya saing perusahaan,
dengan adanya sistem ini diharapkan dapat
menyelesaikan masalah tersebut dan dapat
meningkatkan pelayanan terhadap
pelanggan CV. Anugrah Aluminium.

Diharapkan program yang telah dibuat
ini dengan lancar sesuai dengan harapan
dan berharap masukan dan kritikan yang
bersifat membangun serta
mengembangkan untuk menyempurnakan
skripsi ini.
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