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RINGKASAN

Rumah merupakan salah satu yang sudah menjadi kebutuhan primer untuk masyarakat. Tetapi terkadang untuk mendapatkan informasi tentang rumah idaman harus memakan waktu yg banyak dan harus mengunjungi kantor-kantor developer yang terkait yang sesuai dengan kebutuhan dan pendapatan. Permasalahan informasi yang kurang dan waktu yang kurang efektif membuat peneliti ingin membantu masyarakat yang ingin mendapatkan informasi tentang perumahan sehingga tidak perlu meninggalkan kantor hanya membutuhkan akses internet sehingga setiap orang yang ingin membeli rumah bisa mendapatkan informasi yang detail, karena pada web yang dirancang mengumpulkan developer developer dikota padang dalam satu web sehingga masyarakt yang ingin mempunyai rumah bisa melihat, memilih, dan membali yang sesuai dengan lokasi yang strategis, harga, spesifikasi rumah dan dilengkapi dengan galeri.

Hal ini disebabkan karena kegiatan Customer Relationship Management (CRM) yang masih traditional. Tidak adanya pemasaran yang terorganisasi secara baik, dan pengelolaan data konsumen yang tidak tersimpan secara komputerisasi akan menyebabkan terhambatnya komunikasi antara pelaku industri dengan konsumen, sehingga konsumen hanya sekali saja melakukan transaksi. Banyak Pelaku industri developer yang melakukan pemasaran dan menyimpan data konsumen secara konvensional.

Dalam Penelitian ini akan dibangun suatu aplikasi Customer Relationship Manajement untuk pemasaran dan manajemen data konsumen. Sehingga nantinya akan ada hubungan yang berkesinambungan antara pelaku industri developer dengan konsumen, dan bahkan akan menghasilkan konsumen yang potensial. Hubungan dengan konsumen akan dilakukan dengan suatu media web dengan berbagai fasilitas CRM. Sehingga konsumen akan nyaman melakukan transaki dan akan mendapatkan update informasi.

Kata Kunci : pemasaran, hubungan konsumen, crm

BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Rumah merupakan salah satu bagian penting dalam kehidupan masyarakat, oleh sebab itu pemenuhannya akan diusahakan dalam tingkat kehidupan setiap orang, dengan memperhatikan selera dan kemampuan keuangan yang ada. Pada dasarnya keputusan seseorang untuk memiliki rumah dipengaruhi oleh motif konsumsi dan investasi. Dengan mengasumsikan bahwa rumah merupakan kebutuhan pokok (primer) yang tidak bisa digantikan, maka kemungkinan seseorang memiliki rumah secara tunai maupun kredit hanyalah meyesuaikan jenis rumah yang sesuai dengan kemampuan dan tingkat pendapatan yang berbeda-beda oleh setiap individu.

Seiring berkembangnya teknologi informasi, maka perlu diterapkan suatu strategi yang lebih baik dengan cara mengimplementasikan suatu produk teknologi komunikasi informasi yang dapat membantu usaha ini menjadi lebih efektif dalam meningkatkan layanan marketing dan customer support, serta dapat menunjang pengambilan keputusan yang lebih baik bagi pemilik usaha. Salah satu keunggulan dalam peningkatan layanan adalah dengan penerapan konsep Manajemen Hubungan Pelanggan atau Customer Relationship Managemen (CRM). CRM merupakan sebuah filosofi bisnis yang mengembangkan suatu strategi penempatan untuk meningkatkan pelayanan di perusahaan (Ovi Dyantina, 2012)

Customer Relationship Management disingkat CRM adalah sebuah strategi bisnis menyeluruh dari suatu perusahaan yang memungkinkan perusahaan tersebut secara efektif bisa mengelola hubungan dengan para pelanggan. Developer Property adalah orang atau perusahaan yang bergerak dibisnis property sebagai pengembang (pembangun dan pemasaran property) baik itu berupa perumahan skala besar maupun skala kecil. Saat ini konsumen terasa agak kesulitan dalam mendapatkan informasi tentang perumahan yang ada dikota Padang, karena untuk bisa mendapatkan informasi rumah impian harus mereka harus mengunjungi

kantor developer untuk bisa mendapatkan informasi yang lebih, sehingga memakan waktu dan tenaga konsumen.

Penelitian ini dibuat dengan mengumpulkan perusahaan developer di Kota Padang untuk bisa membantu konsumen yang sudah dengan mudah membandingkan harga perumahan dengan developer yang ada dikota padang, type, kualitas dan kecepatan dan layanan dari suatu usaha yang sesuai dengan pendapatan, lokasi yang dinginkan untuk mendapatkan hunian yang nyaman. Oleh karena itu perlu dilakukan suatu inovasi dalam melakukan usaha dengan memanfaatkan suatu konsep manajemen dengan tujuan untuk membangun hubungan yang terbaik dengan konsumen, yaitu membangun Aplikasi Customer Relationship Management.

1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan umum yang inigin dicapai dari penelitian ini adalah :

1. Untuk membangun suatu Web pemasaran produk Developer Kota Padang dengan Konsep Customer Relationship Management.

2. Untuk Menyimpan dan melakukan pengelolaan data konsumen secara baik.

1.3 Manfaat Penelitian

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sarana untuk meningkatkan pemasaran dan menjaga hubungan baik dengan konsumen.

1.4 Batasan Masalah

Dengan mempertimbangkan faktor-faktor yang berpengaruh terhadap penelitian ini, maka diambil batasan-batasan sebagai berikut :

1. Melakukan analisa kebutuhan dan prilaku konsumen yang ingin memiliki hunian di Kota Padang.

2. Membangun Aplikasi CRM untuk pelaku usaha Developer Kota Padang.

1.5 Luaran Penelitian

Penelitian ini akan menghasilkan beberapa luaran yang bermanfaat bagi ilmu pengetahuan, pemerintah dan masyarakat. Adapun luaran tersebut dapat dilihat pada tabel 1.1 berikut ini :
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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian Customer Relationship Management (CRM)

Martin et al (2005, p.194) menambahkan “A CRM system attempts to provide an integrated approach to all aspects of interaction a company has with its customers, including marketing, sales and support. The goal of a CRM system is to use technology to forge a strong relationship between a business and its customers. To look at CRM in another way, the business is seeking to better manage its own enterprise around customer behaviors”. Kutipan ini menyatakan bahwa sistem CRM berusaha menyediakan sebuah pendekatan terintegrasi terhadap semua aspek dalam perusahaan dalam kaitannya dengan pelanggannya, yang meliputi marketing, sales and support.Tujuan dari sistem ini adalah dengan penggunaan teknologi diharapkan terjadi jalinan hubungan yang kuat antara perusahaan dengan pelanggannya. Dengan kata lain, perusahaan berusaha mengelola kinerja perusahaannya dengan lebih baik.

Menurut O’Brien (2002, p.130), “CRM uses information technology to create a cross-functional enterprise system that integrates and automates many of the customer serving processes in sales, marketing, and product services that interact with a company’s customers. CRM systems also create an IT framework that integrates all of these processes with the rest of a company’s business operations. CRM systems consist of a family of software modules that perform the business activities involved in such front office processes. CRM software provides the tools that enable a business and its employees to provide fast, convenient, dependable, and consistent service to its customers.” Kutipan ini berarti bahwa CRM menggunakan teknologi informasi untuk menciptakan cross-functional enterprise system yang mengintegrasikan dan mengotomatisasi proses layanan pelanggan dalam bidang penjualan, pemasaran, dan layanan produk/ jasa berkaitan dengan perusahaan. Sistem CRM juga menciptakan IT framework yang menghubungkan semua proses dengan bisnis operasional perusahaan. Selain itu sistem CRM juga meliputi sekumpulan modul software yang membantu aktivitas bisnis perusahaan, seperti proses kantor depan. Software CRM adalah sebuah alat yang memungkinkan perusahaan untuk memberikan layanan yang cepat, prima serta konsisten pada pelanggannya dan dapat digambarkan sebagai berikut:
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Gambar 1. Sistem CRM dalam Proses Bisnis

Banyak paket software diciptakan untuk memudahkan customer relationship, tetapi kebanyakan tergantung dari perolehan, updating dan utilisasi profil individu pelanggan. Profil-profil pelanggan ini biasanya disimpan dalam data warehouse, dan data mining digunakan untuk mengekstrasi informasi yang berhubungan dengan perusahaan dari pelanggan yang bersangkutan. Selanjutnya profil pelanggan ini terhubung secara on line sehingga mereka yang bekerja dalam perusahaan itu dapat menghubungi pelanggan yang bersangkutan. Selain itu Web-based front-ends telah diciptakan sehingga pelanggan dapat menghubungi perusahaan secara online untuk memperoleh informasi mengenai produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan itu, memesan order, mengecek status order yang ada, memperoleh jawaban atas pertanyaan yang diajukan atau untuk memperoleh layanan. Paket software CRM membantu perusahaan untuk memasarkan, menjual, dan melayani pelanggan melalui multi media, termasuk Web, call centers, field representatives, business partners, retail and dealer networks.

Program CRM dalam penerapannya dapat dilihat seperti gambar berikut ini:
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Gambar 2. Sistem Berbasis IT

2.2 Kebutuhan CRM

O’Brien (2002, pp.130-1) menegaskan bahwa CRM memungkinkan perusahaan mengidentifikasi dan membidik pelanggan terbaiknya, yaitu mereka yang menguntungkan perusahaan, sehingga mereka dapat dipertahankan menjadi pelanggan yang setia untuk jangka panjang. Mereka diharapkan akan memberikan keuntungan yang lebih besar bagi perusahaan. Selain itu, CRM memungkinkan realtime customization and personalization atas produk dan jasa berdasarkan keinginan, kebutuhan, kebiasaan pembelian dan siklus kehidupan pelanggannya. CRM juga memantau data pelanggannya setiap kali dia melakukan kontak dengan perusahaan. CRM memungkinkan perusahaan untuk menyediakan layanan dan dukungan yang konsisten dan prima terhadap semua kontak yang diinginkan pelanggannya sehingga pelanggan memperoleh pengalaman yang menyenangkan. Semua keuntungan ini memberikan nilai bisnis yang strategis bagi perusahaan sekaligus perceived value bagi pelanggannya.

CRM meliputi sentralisasi semua data pelanggan perusahaan dan otomatisasi kegiatan mengelola sales, marketing, dan customer service yang membosankan sehingga para profesional dapat menggunakan waktunya untuk melayani pelanggannya secara lebih efektif dan efisien terutama dalam melakukan kegiatan administrasinya. Sejak ditemukannya CRM, terbukti telah membantu perusahaan untuk melakukan transaksi lebih cepat, membantu dalam menentukan segmentasi dan mencapai target pelanggannya lebih baik, serta meningkatkan customer satisfaction and loyalty secara dramatis dengan memberikan layanan yang prima <http://www. aspective.com/Solutions/SiebelCRM/Index.aspx>.

Keuntungan CRM sudah jelas yaitu dapat mempercepat proses dan memberikan kemudahan bagian sales, marketing dan service personnel dengan informasi pelanggan yang lebih baik dan lengkap. CRM memberi kemudahan pada perusahaan untuk membangun customer relationship dan mengurangi biaya operasional. Di bagian sales, otomatisasi proses penjualan dapat menjadi sangat sederhana. CRM membantu mengurangi siklus penjualan dengan adanya informasi pelanggan yang relevan dan tersedia setiap saat sehingga memungkinkan pekerjaan menjadi lebih efisien. Proses otomatisasi ini juga memungkinkan pihak manajemen untuk mengecek kinerja timnya secara real time dan mengetahui siapa yang benar-benar sedang bekerja dan siapa yang tidak bekerja. Dengan informasi ini, pihak manajemen dapat menyesuaikan alir proses penjualan ke dalam sistem untuk

mengurangi bottleneck sehingga diperoleh perkiraan pendapatan dan siklus penjualan yang lebih tepat <http://www.aspective.com/Solutions/SiebelCRM/Index.aspx>.

Dengan adanya otomatisasi fungsi-fungsi marketing seperti campaign design and management, email marketing, lead assignment and management, perusahaan dapat meningkatkan efisiensi dan efektivitas bagian marketing. Otomatisasi ini dapat membidik pelanggan potensial, sumber daya utama dan informasi geografis yang membantu siklus penjualan. Pihak manajemen dapat memahami program-program yang diciptakan untuk meningkatkan pendapatan secara maksimal. Dengan demikian, manajemen dapat mengetahui program marketing mana yang paling efektif dan mana yang perlu ditingkatkan untuk membidik investasi marketing secara lebih sukses dengan cara mengidentifikasikan new markets dan opportunities, menyederhanakan proses marketing, mengkuantifikasi ROI biaya marketing, dan meningkatkan produktifitas marketing dengan mengurangi acquisition costs <http://www.aspective.com/Solutions/SiebelCRM/Index.aspx>.

Customer service dan call center operations dapat menggunakan CRM untuk membantu para staff dengan informasi yang terbaru dan up-to-date dari semua transaksi yang terjadi di bagian ini. Dengan otomatisasi service request management, knowledge bases dan call routing, para staff dapat menjadi lebih produktif dengan memastikan bahwa semua permintaan layanan pelanggan dapat dijawab dan setiap masalah pelanggan dapat diselesaikan dengan baik secara lebih cepat. Karena para staff memperoleh akses langsung atas customer records, maka mereka dapat mengantisipasi setiap peluang/ masalah yang ada untuk memperoleh solusi layanan. Sebagai imbalannya, pelanggan akan memperoleh layanan yang prima sehingga

meningkatkan customer retention and loyalty <http://www.aspective.com/Solutions/SiebelCRM/Index.aspx>.

CRM dapat dijelaskan melalui gambar berikut ini:
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Gambar 3. Alur Aktivitas Bisnis dengan Database CRM

Tyler (2005,p.50) juga menegaskan hal yang sama bahwa dengan menggunakan database CRM dalam bisnis akan pembantu perusahaan untuk mengetahui alir seluruh aktivitas mulai panggilan telpon untuk order penjualan hingga permintaan layanan. Dengan adanya sentralisasi semua komunikasi yang terjadi dengan pelanggan pada suatu tempat akan meningkatkan efisiensi. Ketika ada konsistensi maka akan terbentuk kemampuan untuk mengukur dan mengelola sumber daya manusia dan semua proses yang terjadi.

Dalam risetnya, Freeman & Seddon menyatakan ada keuntungan yang didapat perusahaan dengan penerapan CRM ini. Pertama, perusahaan dapat meningkatkan proses komunikasi dua arah dengan pelanggan sehingga proses transaksi menjadi lebih cepat dan akurat, pengurangan cycle time, dan headcount reduction. Kedua, perusahaan dapat meningkatkan management decisions dan profit. Ketiga, customer service dapat ditingkatkan layanannya.Yang terakhir, perusahaan

dapat meningkatkan business growth and support <http://csrc.lse.ac.uk/asp/aspecis/20050161.pdf >.

2.3 Jenis jenis CRM

CRM yang terdiri dari ketiga konponen di atas memiliki tujuan secara umum yaitu untuk memaksimumkan keuntungan perusahaan sejalan dengan meningkatkan dan memelihara kepuasan pelanggan.

Secara garis besar, CRM dapat diklasifikasikan dalam jenis, yaitu :

1. Operational CRM

Mencakup otomatisasi yang terintegrasi dari keseluruhan proses bisnis, termasuk di dalamnya customer touch-points dan customer channels dan integrasi front office-back office.

Operational CRM mengoptimasi proses bisnis yang berinteraksi secara langsung dengan pelanggannya. CRM memiliki berbagai macam aplikasi yang diterapkan dalam pemasaran, penjualan dan pelayanan yang mendukung proses bisnis. Aplikasi proses bisnis yang menerapkan hal diatas tergolong dalam aplikasi operasional.

Aplikasi operational CRM dibedakan menjadi dua, yaitu:

a.
Customer-Facing Application

Faktor utama dari aplikasi CRM Customer-Facing adalah contact center, Sales Force Automation, dan field service. Disebut

Customer-Facing karena pada kenyataanya, pihak perusahaan ini langsun berhubungan dengan pelanggannya.

b.
Customer-Touching Applications

Faktor utama dari aplikasi CRM Customer-Touching application adalah Campaign management, e-commerce, dan Self-Service Customer Support.Disebut Customer-Touching karena pelanggan berhubungan langsung dengan aplikasi system daripada berhubungan dengan perwakilan perusahaan.

Strategi operational CRM ini memfasilitasi traditional CRM, yang berfokuskan bagaimana membuat pelayanan, penjualan dan atau departemen pemasaran lebih efisien dan meningkatkan profitabilitas perusahaan dan pelanggan.Sedangkan infrastruktur dan servis dari collaborative CRM mmbuat perusahaan dapat berinteraksi dengan channelnya, yakni semua pihak yang memungkinkan berhubungan dengan perusahaan.

2.
Analytical CRM

Merupakan proses analisis dari data-data yang dihasilkan pada Operational CRM. Tantangan bagi perusahaan sekarang ini adalah untuk mengerti apa yang menjadi permintaan pelanggan dan memberikan respon, secara lebih baik, mengantisipasi kebutuhan mereka. Namun, banyak perusahaan hanya berfokus untuk mengimplementasikan penggunaan CRM hanya sebatas untuk ‘mendengar’ kebutuhan dan keluhan dari pelanggan, yang pada praktisnya hanya berkonsentrasi pada komponen operational dan collaborative CRM, sehingga analisis akan pemahaman dan pengenalan terhadap pelanggan yang sebenarnya belum terjadi. Diperlukan komponen Analytical CRM untuk mengoptimalkan hubungan perusahaan dengan pelanggannya. Analytical CRM memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan suatu pengetahuan akan pelanggan dan melakukan penaksiran atau estimasi terhadap pelanggan berdasarkan data-data analisis yang dipakai. Pengetahuan yang didapat perusahaan adalah tentang nilai pelanggan, yang dapat mendukung chanel pelayanan interaksi dengan lebih baik dan mendukung berbagai keputusan dalam mensinergi penerapan operational dan atau collaborative

CRM dalam proses penjualan dan pemasaran produk, sehingga keudukannya menjadi sangat esensial bagi component CRM lainnya. Analytical CRM merupakan feedback loop antara interaksi pelanggan yang realtime yang terjadi pada front-end atau back-end Scorecard untuk menganalisa apa yang telah terjadi dan bagaimana meningkatkan cara perusahaan berinteraksi dikemudian hari. Mengatakan bahwa analytical CRM adalah penggunaan data pelanggan untuk menganalisis, pemodelan dan evaluasi yang ditujukan untuk mendukung perusahaan untuk membentuk suatu hubungan yang profitable antara perusahaan dan pelanggannya. Analytical CRM terdiri dari semua programming yang menganalisis data tentang pelanggan perusahaan, sehingga keputusan yang lebih cepat dan lebih baik dapat dihasilkan.

Berdasarkan sebuah arkitel dalam Info World Analytical CRM dapat menyediakan hal-hal sebagai berikut :

1. kelompok segmentasi pelanggan

2. Analisa profitabilitas, mengetahui pelanggan mana yang profitable selama kurun waktu tertentu

3. personalisasi, kemampuan untuk memasarkan kepada pelanggan secara personal berdasarkan data-data yang ada tentang pelanggan itu.

4. event monitoring, yaitu segala aktivitas yang dilakukan pelanggan yang berkaitan dengan perusahaan dan begitu pula sebaliknya tindakan perusahaan terhadap segala yang berhubungan dengan pelanggannya, seperti promosi, transaksi, dan sebagainya.

Analytical CRM mampu melakukan segmentasi pelanggan, membedakan pelanggan yang memiliki profitabilitas tinggi dengan tingkat akurasi yang lebih matang, maka return on investement (ROI) akan suatu pelanggan dapa dipredeksi dengan baik. Dengan pengetahuan tersebut maka penawaran yang tepat, harga yang tepat dapat ditawarkan pada saat yang tepat, kepada pelanggan yang memang berpotensi untuk membelinya, hal ini akan mengoptimasi pelanggan dan perusahaan. Dengan kombinasi informasi tentang pelanggan dari semua sumber dan sarana informasi vital lainnya yang berinteraksi dengan pelanggan, maka

perusahaan dapat memperoleh gambaran yang pasti tentang pelanggan dan perilakunya.Dengan demikian mendukung perusahaan dalam melakukan personalisai terhadap pelanggan dan menyesuaikan diri seiring dengan kemungkinan perubahan-perubahan yang terjadi dari permintaan pelanggan.

Analytical CRM digunakan juga sebagai alat untuk mengevaluasi profitabilitas pelanggan, berdasarkan segmentasi dari hasil analisa yang kuat, dan meningkatkan ROI dari pelanggan perusahaan.Dengan menganalisa profitabilitas pelanggan, perusahaan dapat melakukan segmentasi pelanggannya berdasarkan tingkat profitabilitasnya sehingga dapat menetapkkan target tingkat penjualannya terhadap masing-masing pelanggan. Langkah selanjutnya adalah menindaklanjuti feedback loop dari hasil analisa yang telah dilakukan untuk menentukan interaksi selanjutnya yang akan dibangun dengan pelanggan.

3.
Collborative CRM

Aplikasi pelayanan yang terkolaborasi, seperti e-mail, personalized publishing, e-communities, forum diskusi, dan sarana lainnya yang dirancang untuk memfasilitasi interaksi antara pelanggan dan pihak perusahaan.

Perbedaan operational CRM dan Analytical CRM Operational CRM

1. dibuat untuk menyediakan respon yang cepat kepada banyak user

2. user mengakses dan mengupdate data

3. user melakukan proses transaksi dalam waktu yang singkat Analytical CRM

1. didesain untuk melakukan proses yang kompleks dan memerlukan waktu proses yang lama dan hanya digunakan untuk beberapa user saja

2. selama pemrosesan, jumlah data yang diproses banyak dan biasanya hanya dapat diretrive (read-only), dengan menggunakan query yang kompleks

2.4 Konsep Desain CRM

Beberapa konsep desain dari system CRM adalah sebagai berikut:

1. Data Collection

Issue yang penting dari CRM adalah bagaimana mengekspresikan perilaku pelanggan yang online ke dalam data.

2. Data preprocessing

Data preprocessing meliputi semua aksi yang diambil sebelum proses analisis data actual dimulai.

3. Data Mining

Tujuan dari data mining / analisis dalam CRM adalah untuk mengekstrak informasi yang perlu di dalam menyediakan layanan kepada pelanggan secara efisien.

4. User Interface dan Customizing

Desain dari user interface merupakan factor penting dari kemajuan system CRM.

5. Knowledge Base

Perhatian utama dari system CRM adalah untuk mengerti dan membuat latihan yang berguna dari informasi pelanggan.

6. Personalized Service

Sekarang ini, lingkungan bisnis yang kompetitif, yang menyediakan nilai bagi pelanggan merupakan hal yang penting untuk bisnis agar dapat bertahan.Cara menyediakan nilai bagi pelanggan adalah dengan mengenal pelanggan dan melayani secara indvidu.

7. ASP (Application Service Provider)

ASP memandu dan mengatur aplikasi software kemudian mengirimkannya ke pelanggan melalui internet.

8. Privacy Issue

Privacy issues merupakan bentuk lanjut dimana web lebih mudah untuk data baru yang secara otomatis dikumpul dan dijumlahkan ke dalam database.

Strategi CRM dipandang sebagai bagaimana melakukan transisi dari organisasi berorientasi produk menjadi organisasi berorientasi pelanggan. Ada beberapa langkah yang harus diperhatikan dalam strategi CRM, yaitu:

1. Membentuk suatu tim.

Tim ini dianjurkan tidak lebih dari 10 orang dengan mempertimbangkan semua divisi perusahaan. Agar tim ini bisa bekerja sama dengan baik dan kompak maka tidak ada senioritas di dalamnya dan perusahaan juga harus menganggarkan dana untuk tim ini.

2. Daftar minimal tiga tujuan yang hendak dicapai. Tujuan ini bersifat jangka pendek, jangka menengah, dan jangka panjang.

3. Segmentasikan pelanggan perusahaan sedetil mungkin berdasarkan informasi yang diperoleh tentang mereka, misalnya ketidaksukaan mereka terhadap perusahaan, produk atau jasa yang mereka beli dari perusahaan, apa yang mereka suka dari para pesaing perusahaan, dan apa yang mereka harapkan untuk masa yang akan datang.

4. Identifikasi rintangan atau hambatan yang mungkin, misalnya masalah keuangan dan suasana yang tidak mendukung dari dalam organisasi.

5. Formulasikan hasil kajian dari langkah 2, 3, dan 4, yaitu dengan membuat daftar prioritas utama dari tiga tujuan pada langkah 2, kelompokan mereka ke dalam tujuan strategis dan operasional sedetil mungkin, fokus pada perubahan organisasional yang mungkin, dan siapkan pengukuran.

6. Komunikasikan tujuan hasil analisis langkah 5 diatas ke seluruh perusahaan.

7. Bila perlu lakukan pelatihan ke seluruh jajaran organisasi agar semua komponen organisasi memahami tujuan dan proses yang akan diterapkan.

8. Rancang media untuk berinteraksi dengan pelanggan dalam segala situasi.

9. Bila ada tawaran dari vendor tentang solusi CRM yang ditawarkan maka pertimbangkan tawaran itu dengan baik.

10. Implementasikan suatu bentuk solusi CRM yang berguna sebagai fasilitator hubungan dengan pelanggan,

11. Lakukan evaluasi dan kembali ke langkah 1.

BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Pendahuluan

Penelitian adalah suatu proses mencari sesuatu secara sistimatis dalam waktu tertentu dengan menggunakan metode ilmiah serta aturan yang berlaku. Dalam proses penelitian iniditunjukan untuk lebih memahami dan membangun aplikasi Customer Relationship Management (CRM)

3.2 Kerangka Kerja Penelitian

Tahapan Penelitian Disajikan Pada Gambar 5 Berikut :
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Gambar 4. Kerangka Kerja Penelitian

1.  Mulai

Tahapan dimana awal kegiatan penelitian dilakukan.

2.  Survey Lapangan

Survey Lapangan dilakukan untuk melihat lebih dekat dan untuk mengetahui permasalahaan sebenarnya yang terjadi.

3.  Identifikasi Masalah

Dari hasil penelaahan sumber pustaka maka permasalahan yang dapat dirumuskan adalah membangun aplikasi Customer Relationship Management untuk Pemasaran Developer Perumahan di Kota Padang

4.
Menentukan tujuan

Dalam sebuah penelitian, tujuan merupakan hal yang paling menentukan terhadap apa yang akan dicapai nantinya. Dengan analisa-analisa terhadap permasalahan yang ada, maka dapat ditentukan tujuan dari penelitian ini yang merupakan hasil akhir dari pemecahan masalah.

5.
Mempelajari Literatur

Untuk memaksimalkan hasil penelitian ini maka dilakukan kajian literatur yang berkaitan dengan Customer Relationship Pemasaran. Literatur yang dipelajari diambil dari Jurnal , buku-buku, artikel internet dan kontak person dengan beberapa Developer di Kota Padang

6.
Pengumpulan Data

Setelah permasalahan dirumuskan, dilakukan pengumpulan data pemasaran dan pelayanan konsumen yang terdiri dari penelitian lapangan (field research), penelitian perpustakaan (library research) dan penelitian laboratorium (laboratory research).

a. Penelitian Lapangan (field research)

Dalam penelitian lapangan ini merupakan observasi langsung ke tempat Pelaku Developer untuk melakukan dialog. b. Penelitian Perpustakaan (library research)

Untuk melengkapi konsep dan teori tentang Customer Relationship Management Pemasaran Perumahan, maka dilakukan penelitian perpustakaan dengan cara mencari referensi pendukung melalui buku-buku, jurnal-jurnal, e-book, blog, e-commerce, Media social. Data yang akan dianalisis dalam penelitian ini yaitu mengambil data Pelayanan konsumen, dan pemasaran rumah . c. Penelitian Laboratorium (laboratory research)

Untuk melakukan pengujian terhadap penerapan sistem pendukung pengambilan keputusan, maka dilakukanlah penelitian laboratorium. Hal ini dilakukan agar Aplikasi Customer Relationship Management yang dibangun menghasilkan output maksimal yang diinginkan.

7. Analisa Pelayanan Konsumen, Analisa Data Konsumen, Analisa Konsep Pemasaran

Data-data yang sudah dikumpulkan akan dianalisa, agar dalam penentuan pola masukan dan keluaran akan lebih jelas Perancangan Sistem. Sehingga dihasilkan Aplikasi Customer Relationship Management yang optimal dalam menjaga hubungan degan konsumen sehingga meingkatkan volume pemasaran perumahan.

8.
Perancangan Aplikasi

Pada tahap perancangan system yang perlu diperhatikan disini adalah penentuan system yang tepat untuk diterapkan pada Aplikasi Customer Relationship Management Pemasaran Perumahan Kota Padang.

9.
Pembangunan Aplikasi

Aplikasi yang telah ditentukan pada tahap perancangan aplikasi akan dilakukan Coding Pada Bahasa Pemrograman berbasis Web PHP dan dilengkapi dengan DBMS MySQl.

10. Pengujian Aplikasi

Pada tahap pengujian aplikasi, Aplikasi Customer Relationship Management yang telah dibangun diuji dengan cara di hosting sehingga dapat diuji coba akses pemasaran dan hubungan dengan konsumen.

11. Penarikan Kesimpulan

Pada akhir pembahasan dilakukan penarikan simpulan sebagai jawaban dari permasalahan bagaimana membangun aplikasi Customer Relationship Managagement Pemasaran Perumahan di Kota Padang.

BAB IV

BIAYA DAN JADWAL PENELITIAN

4.1 Anggaran Biaya

Penelitian ini dilakukan dalam jangka waktu selama 1 (satu) tahun dengan rincian kegiatan sebagaimna dijelaskan melalui matriks table berikut ini.

Tabel 1. Rencana Anggaran Biaya Penelitian

	NO
	JENIS PENGELUARAN
	
	BIAYA YANG DIUSULKAN

	
	
	
	
	
	

	1
	Honor
	Rp
	6.096.000

	
	
	
	
	
	

	2
	Pembelian Bahan Habis Pakai
	Rp
	4.965.000

	
	
	
	
	
	

	3
	Perjalanan
	Rp
	5.500.000

	
	
	
	
	
	

	4
	Sewa
	Rp
	2.975.000

	
	
	
	
	
	

	
	Total
	Rp
	
	
	19.536.000

	
	
	
	
	
	


4.2 Jadwal Penelitian

Tabel 2. Jadwal Penelitian
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dapat dipertanggung jawabkan secara hukum. Apabila dikemudian hari
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sanksi.

Demikian bidodata ini saya buat dengan sebenarnya untuk memenuhi salah

satu persyaratan dalam pengajuan penelitian Dosen Pemula
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Raja Ayu Mahessya, S.Kom, M.Kom
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Lampiran 1. Justifikasi Anggaran Penelitian

	1.
	Honor
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Honor
	
	Honor/Jam
	
	Waktu (Jam/Minggu)
	
	Minggu
	Honor/Th.I

	
	
	
	(Rp.)
	
	
	
	
	
	(Rp.)

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ketua
	
	9.500
	
	
	
	8
	
	48
	3.648.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Anggota 1
	
	8.500
	
	
	
	6
	
	48
	2.448.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Maksimal 30 % x 20 jt SUB TOTAL
	
	6.096.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	2.
	Pembelian Bahan Habis Pakai
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Justifikasi
	
	
	Harga Satuan
	Harga

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Peralatan

	
	Material
	
	
	
	
	
	Satuan
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Penunjang

	
	
	
	
	
	Pemakaian
	
	
	(Rp).
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	(Rp).Th.I

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Kertas
	
	
	
	10
	Rim
	48.000
	480.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Toner
	
	
	
	3
	Rol
	675.000
	2.025.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Foto copy
	
	
	
	11
	Eksemplar
	30.000
	330.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	CD RW
	
	
	
	25
	Buah
	6.000
	150.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Jilid Proposal
	
	
	
	11
	Eksemplar
	25.000
	275.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Peralatan Tulis
	
	
	
	2
	Set
	250.000
	500.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Materai @Rp.6000,-
	
	
	15
	Buah
	7.000
	105.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Paket Internet
	
	
	
	30
	Gb
	30.000
	900.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Pulsa
	
	
	
	2
	Buah
	100.000
	200.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	SUB TOTAL
	4.965.000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


3.
Perjalanan & Publikasi
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Ketua Lembaga Penelitian, mwkan
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	Transportasi
	7
	orang / kali
	300.000
	2.100.000
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Konsumsi
	2 x 7
	orang / kali
	100.000
	1.400.000
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Biaya Publikasi
	1
	kali
	1.000.000
	1.000.000
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Seminar
	2
	orang
	500.000
	
	

	nasional
	
	
	
	1.000.000
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	SUB TOTAL
	5.500.000
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	4. Sewa
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Printer
	Sewa
	2 unit
	375.000
	
	750.000

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Komputer
	Sewa
	1 unit
	325.000
	
	325.000

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Infokus
	Sewa
	1 unit
	600.000
	
	600.000

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Kamera
	Sewa
	1 unit
	950.000
	
	950.000

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Scanner
	Sewa
	1 unit
	350.000
	
	350.000

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	SUB TOTAL
	
	2.975.000

	
	
	
	

	
	TOTAL ANGGARAN YANG DIPERLUKAN (Rp)
	
	19.536.000

	
	
	
	
	
	
	


Lampiran II. Susunan Organisasi tim Peneliti dan Pembagian Tugas


No
Nama / NIDN


Raja Ayu

1. Mahessya / 1023119001

2. Hezy Kurnia / 1014099001




Instansi
Bidang

Asal
Ilmu


UPI - Sistem YPTK Informasi


UPI - Sistem YPTK Informasi



Alokasi

Waktu

(jam/minggu)


8 Jam/ Minggu


6 Jam/ Minggu





Uraian Tugas


Survey Lapangan, Identifikasi Masalah, Menentukan Tujuan, Mempelajari Literature, Dan Pengambilan Data Penelitian Serta Melakukan Analisa Dan Perancangan Aplikasi, Melakukan Coding, Pengujian Aplikasi Dan Implementasi Aplikasi


Membantu Ketua Peneliti Dalam Survey Lapangan, Identifikasi Masalah, Menentukan Tujuan, Mempelajari Literatur, Pengambilan Data Penelitian, Dan Perancangan Aplikasi, Melakukan Coding, Pengujian Aplikasi Dan Implementasi Aplikasi.


Lampiran III. Biodata Ketua Tim Peneliti

Biodata Ketua

A.Identitas diri

	1.
	
	Nama
	
	Lengkap
	(dengan
	Raja Ayu Mahessya, S.Kom, M.Kom

	
	
	gelar)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	
	Jenis Kelamin
	
	Perempuan
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.
	
	Jabatan Fngsional
	
	Asisten Ahli
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.
	
	NIK
	
	
	
	
	1023119001
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.
	
	NIDN
	
	
	
	
	1023119001
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.
	
	Tempat dan Tanggal Lahir
	Padang/ 23 November 1990
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.
	
	Email
	
	
	
	
	ayumahessya@gmail.com
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8.
	
	No.Telp/HP
	
	085274454350
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9.
	
	Alamat Kantor
	
	Jl. Raya Lubuk Begalung Padang, Sumatera Barat

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10.
	
	No.Telp/Fax
	
	0751-776666 / 0751-71913
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	11.
	
	Lulusan
	yang
	Telah
	S1= 25   Orang, S2-  Orang, S3=
	Orang

	
	
	dihasilkan
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	Mata Kuliah yang Diampu
	1.
	Pemodelan dan Simulasi
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	2.
	Matematika Diskrit
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	3.  Bahasa Pemrograman III (JAVA)

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	4.
	Teknik Informatika
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	5.
	Teknologi Informatika II
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	6.
	Probabilistik dan Statistik
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B. Riwayat Pendidikan
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	S1
	
	
	
	S2
	
	S3
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nama
	Perguruan
	
	UPI-YPTK
	
	
	
	UPI-YPTK
	
	-
	

	Tinggi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Bidang Ilmu
	
	
	
	Sistem Informasi
	
	
	Sistem Informasi
	
	-
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tahun Masuk-Lulus
	
	2008-2012
	
	2012-2013
	
	-
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Judul
	skripsi/Thesis/
	
	Sistem Informasi
	
	Jaringan Syaraf Tiruan
	
	
	

	Disertasi
	
	
	
	Pengolahan Data Siswa
	
	Menggunakan
	
	
	

	
	
	
	
	Grahita Pada UPTD
	
	Algoritma
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Panti Sosial Bina
	
	Backpropogation Untuk
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	Grahita Hararapan Ibu
	
	
	Memprediksi
	
	
	

	
	
	
	
	
	(PSBGHI) Dengan
	
	
	Kecerdasan Siswa
	
	

	
	
	
	
	
	Menggunakan Bahasa
	
	
	(Studi Kasus : LP3I
	
	

	
	
	
	
	
	Pemrograman Netbeans
	Course Center Padang)
	
	

	
	
	
	
	
	Java 6.9.1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nama
	
	
	1.
	Silfia
	Andini,
	
	1.
	DR. Rusdiyanto
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Roestam
	
	
	

	Pembimbing/Promotor
	
	
	S.Kom, M.Kom
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	2.
	DR.  H.
	Sarjon
	
	

	
	
	
	
	
	2.
	Sri
	Rahmawati,
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Defit,
	S.Kom,
	
	

	
	
	
	
	
	
	S.Kom, M.Kom
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	M.Sc
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	C. Pengalaman Penelitian dalam 5 Tahun terakhir
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Tahun
	Judul Penelitian
	
	
	Pendanaan
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Sumber
	
	Jml.(Juta RP)
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	
	2016
	Membangun Sistem Pakar
	
	PDP Dikti
	
	Rp. 11.600.000,-
	

	
	
	
	Untuk
	Diagnosa  Infeksi
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Virus Pada Anak Dengan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Menggunakan
	Metode
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Forward Chaining
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	D. Pengalaman Pengabdian Kepada Masyarakat dalam 5 Tahun terakhir

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Tahun
	Judul
	
	
	
	
	Pendanaan
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Sumber
	
	Jml.(Juta RP)
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.
	
	2015
	Pelatihan
	Pemanfaatan
	
	
	Mandiri
	
	
	-
	
	

	
	
	
	Teknologi
	Informasi Dan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Komunikasi
	Untuk
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Meningkatkan
	Akhlakul
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Kharimah Generasi Muda
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Islam
	Dalam
	Kegiatan
	
	
	
	
	
	
	-
	
	

	
	
	
	Pesantren
	
	Ramadhan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Pemerintah Kota Padang
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


E. Pengalaman Penulisan Artikel Ilmiah Dalam 5 Tahun terakhir

	No.
	Judul Artikel Ilmiah
	
	
	Volume/ Nomor/ Tahun
	Nama Jurnal

	
	
	
	
	
	
	
	

	1.
	“Memprediksi
	
	Kecerdasan
	Vol. 1 No.2 Desember 2014
	Jurnal
	
	Majalah

	
	Siswa
	
	Menggunakan
	
	KomTekInfo-

	
	Jaringan
	Syaraf
	Tiruan
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Berbasis
	
	
	Algoritma
	
	YPTK,
	
	ISSN   :

	
	Backpropagation
	
	(Studi
	
	2356-0010
	

	
	Kasus Di LP3I Course Center
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Padang)”
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	“Pengembangan
	Multimedia
	Vol.4, No.2, Maret 2016
	Jurnal
	
	J-Click

	
	Interaktif
	dalam
	Media
	
	STMIK-AMIK

	
	Pembelajaran
	
	Mengenal
	
	Jayanusa
	Padang,

	
	Huruf Hijaiyah”
	
	
	
	
	ISSN 2355-7958

	3.
	“Sistem
	
	
	Informasi
	Vol. 4 No 1 April Tahun
	Jurnal
	
	TeknoIf

	
	Pengolahan
	Data
	Siswa
	2016
	ISSN
	2338-2724,

	
	Grahita
	
	Menggunakan
	
	2016
	
	

	
	Bahasa
	Pemrograman
	Java
	
	
	
	

	
	Netbeans
	(Studi
	Kasus
	Di
	
	
	
	

	
	Uptd   Panti
	Sosial
	Bina
	
	
	
	

	
	Grahita
	Harapan
	
	Ibu
	
	
	
	

	
	(Psbghi))”
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.
	“Membangun
	Sistem
	Pakar
	Vol 6, No 2 (2016)
	Jurnal Teknologi

	
	Untuk Diagnosa Infeksi Virus
	
	LPPM UPI YPTK,

	
	Pada
	Anak
	Dengan
	
	ISSN:2301-4474

	
	Menggunakan
	
	
	Metode
	
	
	
	

	
	Forward Chaining”
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


F.
Pengalaman Penyampaian Makalah Secara Oral Pada Pertemuan /Seminar Ilmiah dalam 5 Tahun terakhir

	No.
	
	Nama
	Pertemuan
	
	Judul Artikel Ilmiah
	Waktu
	dan

	
	
	Ilmiah/Seminar
	
	
	
	
	
	
	Tempat
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Belum Ada
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	G. Pengalaman Penulisan Buku dalam 5 Tahun terakhir
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Judul Buku
	
	Tahun
	
	Jumlah
	Penerbit
	

	
	
	
	
	
	
	
	Halaman
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	




Anggota I

A.Identitas Diri

	1.
	
	Nama
	
	Lengkap
	(dengan
	
	Hezy Kurnia, S.Kom, M.Kom
	
	
	

	
	
	gelar)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	
	Jenis Kelamin
	
	
	Perempuan
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.
	
	Jabatan Fngsional
	
	
	Asisten Ahli
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.
	
	NIK
	
	
	
	
	
	1014099001
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.
	
	NIDN
	
	
	
	
	
	1014099001
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.
	
	Tempat dan Tanggal Lahir
	
	Bukittinggi / 14 September 1990
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.
	
	Email
	
	
	
	
	
	hezykurnia@gmail.com
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8.
	
	No.Telp/HP
	
	
	081364360282
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9.
	
	Alamat Kantor
	
	
	Jl. Raya Lubuk Begalung Padang, Sumatera
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	Barat
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10.
	
	No.Telp/Fax
	
	
	0751-776666 / 0751-71913
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	11.
	
	Lulusan
	yang
	Telah
	
	S1= 25
	Orang, S2-  Orang, S3=
	Orang
	

	
	
	dihasilkan
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	12
	
	Mata Kuliah yang Diampu
	
	1. Pemodelan dan Simulasi
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	2. Teknik Kompilasi
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	3. Paket Pemrograman II
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	4. Manajemen Database
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B. Riwayat Pendidikan
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	S1
	
	S2
	
	S3
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nama
	Perguruan
	
	UPI-YPTK
	
	UPI-YPTK
	
	-
	

	Tinggi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Bidang Ilmu
	
	
	
	Sistem Informasi
	Sistem Informasi
	
	-
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tahun Masuk-Lulus
	
	2008 -2012
	
	
	2012 -2013
	
	-
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Judul
	skripsi/Thesis/
	
	Perancangan
	Sistem
	Prediksi Ketersediaan Beras
	
	

	Disertasi
	
	
	
	informasi persediaan
	di Masyarakat Menggunakan
	
	

	
	
	
	
	
	
	pada  usaha
	dagang
	Logika Fuzzy Dalam Upaya
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	
	
	
	
	jasa tani kecamatan
	Meningkatkan
	Ketahanan
	

	
	
	
	
	harau dengan bahasa
	Pangan   (Studi
	kasus   di
	

	
	
	
	
	pemrograman   java
	Kecamatan Harau)
	
	
	

	
	
	
	
	dan
	didukung
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	database My SQL
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nama
	
	
	Hema dessy Hariani,
	Prof. Dr. Sarjon Defit,
	

	Pembimbing/Promotor
	M.Kom
	
	
	
	S.Kom, M.Sc
	
	
	

	
	
	
	
	
	Dr. Gunadi
	Widi Nurcahyo,
	

	
	
	
	
	Sahari,
	
	S.Kom,
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	MSc
	
	
	
	

	
	
	
	
	M.Kom
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H. Pengalaman Penelitian dalam 5 Tahun terakhir
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Tahun
	Judul Penelitian
	
	
	
	Pendanaan
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	Sumber
	Jml.(Juta RP)
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Belum ada
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	I.  Pengalaman Pengabdian Kepada Masyarakat dalam 5 Tahun terakhir

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Tahun
	Judul
	
	
	
	Pendanaan
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	Sumber
	Jml.(Juta RP)

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Belum Ada
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	J.  Pengalaman Penulisan Artikel Ilmiah Dalam 5 Tahun terakhir

	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Judul Artikel Ilmiah
	
	Volume/ Nomor/ Tahun
	
	Nama Jurnal

	
	
	
	
	
	
	

	1.
	
	Prediksi Ketersediaan Beras
	
	Vol. 2, No.1, September
	
	Jurnal Pendidikan

	
	
	di Masyarakat Menggunakan
	
	2015
	
	
	
	
	dan Teknologi

	
	
	Logika Fuzzy Dalam Upaya
	
	
	
	
	
	
	Informasi, Vol. 2,

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	No.1, September

	
	
	Meningkatkan Ketahanan
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	2015
	

	
	
	Pangan (Studi kasus di
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	ISSN : 2355-9977

	
	
	Kecamatan Harau)
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


K. Pengalaman Penyampaian Makalah Secara Oral Pada Pertemuan /Seminar Ilmiah dalam 5 Tahun terakhir

	No.
	
	Nama
	Pertemuan
	
	Judul Artikel Ilmiah
	Waktu
	dan

	
	
	Ilmiah/Seminar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Tempat
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Belum Ada
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	L. Pengalaman Penulisan Buku dalam 5 Tahun terakhir
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Judul Buku
	
	
	Tahun
	
	Jumlah
	
	Penerbit
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	Halaman
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Belum Ada
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	M. Pengalaman Perolehan HKI 5 -10 Tahun terakhir
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	No.
	
	Juudl/Tema HKI
	
	Tahun
	
	
	Jenis
	
	No. P/ID
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Belum Ada
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


N. Pengalaman Merumuskan Kebijakan Publik/Rekayasa Sosial Lainnya Dalam 5 Tahun terakhir

	No.
	Judul/
	Tema/
	Jenis
	Tahun
	Tempat
	Respon

	
	Rekayasa
	Sosial
	
	Penerapan
	Masyarakat

	
	Lainnya
	yang
	Telah
	
	
	

	
	Diterapkan
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Belum Ada
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


O. Penghargaan Yang Pernah Diraih dalam 10 Tahun terakhir (dari pemerintah, asosiasi atau institusi)

	No.
	Jenis Penghargaan
	Institusi
	Pemberi
	Tahun

	
	
	Penghargaan
	
	

	
	
	
	
	

	
	Belum Ada
	
	
	

	
	
	
	
	





