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ABSTRAK 

 

 Gudang CV.ABC didirikan pada tahun 1997, pada awalnya, gudang CV.ABC ini 

masih terbagi-bagi di beberapa tempat, seiring berjalannya waktu, maka pada tahun 1997 

disentralisasi. Tepatnya di Jalan Diponegoro 93 Kutoarjo 54212 Kabupaten Purworejo. 

Sejak awal mula didirikannya Gudang CV.ABC ini, semua proses administrasi, pembuatan 

nota, masih manual menggunakan tulisan tangan. Karena sumber daya manusianya kurang 

memadai untuk beralih ke sistem komputerisasi. 

 Pada tahun 2004, konsumen Gudang CV.ABC meningkat pesat, karena 

keberhasilannya dalam perdagangan, maka secara otomatis maka bertambah rumitnya 

proses administrasi dan pembuatan nota. Hingga menyebabkan seringnya terjadi kesalahan 

pembuatan nota, yang mengakibatkan kerugian maupun keuntungan yang tidak masuk akal, 

karena terus bertambahnya usia maka tingkat ketelitiannya makin menurun. Selain itu juga 

para konsumen mulai berkurang loyalitasnya, tidak ada faktor pemicu yang mendorong 

para konsumen untuk lebih giat lagi berbelanja di CV.ABC.  

 Melihat keadaan tersebut, maka kami mencoba untuk membuatkan sistem informasi 

jual beli, sekaligus mengimplementasikan metode CRM (Customer Relationship 

Management), agar memacu para konsumen untuk dapat meningkatkan loyalitasnya 

melalui jumlah point yang didapat. Jumlah poin tersebut dapat meningkat melalui seringnya 

berbelanja, banyaknya total belanja, dan ketepatan pembayaran. Point tersebut akan masuk 

kedalam cluster tertentu, sehingga konsumen mendapat keistimewaan, jika memperoleh 

cluster yang makin tinggi. 

 Dengan diimplementasikannya program dan sistem ini, maka proses pembuatan 

nota penjualan pembelian di CV.ABC akan semakin cepat dalam pelayanan, meminimalisir 

kesalahan, inkonsistensi data, dan akan meningkatkan loyalitas konsumen dengan faktor 

pemicu pendapatan point untuk mendapatkan hak previlege, sehingga konsumen dapat 

berbelanja dengan harga yang istimewa. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada era globalisasi seperti sekarang ini, manusia tak pernah lepas dari 

teknologi informasi. Teknologi Informasi menjadi sekumpulan alat yang 

digunakan untuk menjamin kelangsungan hidup suatu perusahaan. Banyaknya 

transaksi menjadi pemicu mengapa Teknologi Informasi menjadi bagian yang 

vital dalam perusahaan. Kemampuan manusia terbatas, untuk mengorganisasikan 

informasi yang sangat banyak, akan sangat sulit tanpa adanya Teknologi 

Informasi. Bagian yang sangat penting dalam Teknologi Informasi disebut Sistem 

Informasi. Sistem Informasi mengubah suatu data mentah menjadi data yang 

mampu diinformasikan kepada setiap pemakainya. Dengan menggunakan Sistem 

Informasi, segala proses transaksi yang ada di dalam perusahaan akan menjadi 

lebih cepat, akurat serta mampu melakukan penanganan data yang lebih besar. 

Pada gudang CV.ABC saat ini berjalan secara konvensional, semua 

berdasarkan ingatan dan catatan nota yang ditulis secara manual. Dengan 

demikian, maka sering terjadi kesalahan dalam penulisan nota, jumlah barang 

yang dimuat, jumlah total uang yang harus dibayarkan, dan lain-lain. Itu semua 

menyebabkan turunnya jumlah loyalitas konsumen hingga ketidakpuasan 

konsumen terhadap layanan CV.ABC. Oleh sebab itu perlu adanya suatu sistem 

yang dapat mengelola konsumen, supaya dari segi pelayanan CV.ABC 

memberikan kepuasan pelanggan dan dapat meningkatkan loyalitas konsumen. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah di atas dapat dirumuskan menjadi beberapa 

rumusan masalah sebagai berikut : 

a. Bagaimana cara memelihara konsumen, supaya konsumen tetap berbelanja 

di gudang CV.ABC?  

b. Bagaimana sistem dapat melakukan klasifikasi konsumen berdasarkan 

profil transaksi? 

 

1.3 Batasan Masalah 

Dalam pembuatan sistem dilakukan beberapa batasan sebagai berikut : 

a. Sistem ini hanya ditujukan untuk gudang CV.ABC supaya kedepannya 

dapat lebih memelihara konsumen dan meningkatkan jumlah konsumen. 

b. Sistem ini dibuat hanya menggunakan metode CRM (Customer 

Relationship Management). 

c. Sistem ini dibuat multiuser, tidak single user. 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan penyusunan Skripsi : 

a. Membuktikan apakah sistem dengan metode CRM ini dapat 

diimplementasikan ke gudang CV.ABC dengan baik, mengingat sekarang 

semuanya masih konvensional. 

b. Dapat memelihara konsumen, dan meningkatkan loyalitas konsumen. 

c. Mempercepat proses waktu belanja. 
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1.5 Metodologi Penelitian 

1.5.1. Pengambilan data 

Data yang dibutuhkan adalah nota dari seluruh konsumen, dalam waktu 3 

bulan terakhir, juga nota pembelian dari supplier, sehingga dalam sistem bisa 

lebih terintegrasi dengan yang lain seperti pencatatan pembelian dan penjualan. 

Perusahaan dagang CV.ABC pada tahun 1994 masih belum tersentralisasi, 

terletak di 3 tempat, dijalan MT.Haryono 52, 58, dan 63. Setalah tahun 1997 

Perusahaan dagang CV. ABC disentralisasi dijalan Diponegoro 93 Kutoarjo. 

Perusahaan dagang tersebut dalam pembuatan nota, pencatatan nota, dan semua 

perhitungannya masih konvensional hingga sekarang. 

 

1.5.2. Persiapan perancangan sistem 

Software yang dibutuhkan untuk membangun sistem ini adalah Microsoft Visual 

FoxPro 9.0 

  Requirement Software : 

a. Dapat menampilkan data konsumen; 

b. Dapat mencatat penjualan dan pembelian; 

c. Memberikan laporan penjualan dan pembelian setiap bulan; 

d. Mengingatkan bila stok digudang sudah hampir habis; 

e. Mengingatkan kepada konsumen, bila ada barang yang biasanya 

dibeli;  

f. Mencetak nota pembelian dan penjualan; dan 

g. Memberikan point berdasarkan jumlah point yang didapat dari 

frekuensi belanja, nominal barang yang dibeli, dan lancarnya 

pembayaran dalam satu bulan. 
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1.5.3. Implementasi CRM dalam membuat sistem 

Implementasi sistem yang dilakukan : 

a. Mendesain database dan menginputkan data yang telah didapat;  

b. Merancang user interface untuk input masukan dan keluaran; 

c. Mengimplementasikan metode CRM dengan pemberian point 

berdasarkan hasil korelasi dari frekuensi belanja, kuantitas barang yang 

dibeli, dan lancarnya pembayaran dalam satu periode; dan 

d. Menentukan aturan pakai pada admin dan kasir. 

 

1.5.4. Analisis dan Pengujian 

 Setelah sistem selesai dibuat maka perlu, masukan dan saran dari para 

konsumen, apakah dengan adanya sistem ini sangat membantu bagi konsumen. 

Juga berhasil atau tidaknya sistem ini bisa dilihat dari bertambahnya jumlah 

konsumen yang berbelanja di gudang CV.ABC. 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Penulisan ini terbagi dalam lima bagian, yaitu : 

BAB 1: PENDAHULUAN 

 Berisi latar belakang penelitian, perumusan, dan batasan masalah, 

hipotesis, tujuan penelitian, serta metode yang digunakan dalam skripsi ini. 

BAB 2: TINJAUAN PUSTAKA 

 Berisi tentang teori – teori pendukung mengenai metode Customer 

Relationship Management (CRM). Selain itu juga akan dijabarkan pengertian dari 

metode CRM. 

BAB 3: PERANCANGAN SISTEM 

 Menjelaskan mengenai gambaran sistem dan tahap – tahap dalam 

perancangannya. Beberapa hal yang akan dimuat dalam bab ini adalah rancangan 

input – output sistem, rancangan database, data flow diagram, bab ini juga 

menjelaskan gambaran kerja sistem. 
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BAB 4: IMPLEMENTASI DAN ANALISIS SISTEM 

 Menjelaskan mengenai hasil dari implementasi metode CRM kedalam 

sistem dan hasil dari analisa dari sistem yang telah dirancang. 

BAB 5:KESIMPULAN DAN SARAN 

 Menyimpulkan kegiatan analisis yang telah dilakukan selama masa 

penelitian. Kesimpulan akan menjawab tujuan penelitian yang telah dijabarkan 

pada bab 1. Bab ini juga disertai saran – saran untuk pengembangan sistem lebih 

lajut. 
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BAB 5 

KESIMPULAN dan SARAN 

 

5.1  Kesimpulan 
Kesimpulan yang didapatkan setelah melakukan analisis dan implementasi 

sistem pada perusahaan dagang, adalah sebagai berikut : 
a. Implementasi sistem ini dapat berjalan dengan baik, sistem dapat melakukan 

klasifikasi berdasarkan profil transaksi, sehingga pemilik perusahaan dagang 

tersebut dapat memelihara dan meningkatkan loyalitas konsumen. 

b. Sistem dapat mengurangi resiko piutang yang tidak lancar. 

c. Sistem ini membantu untuk membedakan konsumen yang lebih loyal, karena 

setiap konsumen pasti berbeda. 

 

5.2  Saran 

Adapun saran untuk pengembangan sistem yang dibuat antara lain : 

a. Sistem digabungkan dengan sistem SMS Gateway, dimana ada perubahan 

point atau kenaikan cluster, konsumen dapat mengetahui melalui SMS dari 

ponsel mereka. 

b. Sistem dapat dikembangkan supaya konsumen dapat melihat langsung point 

yang didapat secara real time. 

c. Pembuatan kartu member supaya konsumen dapat mengetahui secara pasti 

cluster saat itu berlaku hingga batas waktu yang ditentukan. 
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