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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 yang banyak karena 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 masyarakat yang ingin mempunyai rumah bisa melihat, memilih, 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, Banyak Pelaku industri developer yang melakukan pemasaran dan menyimpan data konsumen secara konvensional. Dalam Penelitian ini akan dibangun suatu aplikasi Customer Relationship Manajemen untuk pemasaran. Hubungan dengan konsumen akan dilakukan dengan suatu media web dengan berbagai fasilitas CRM. Sehingga konsumen akan nyaman dalam update informasi.

Kata Kunci : Pemasaran, Hubungan Konsumen, CRM, Website
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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.
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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 Perumusan Masalah

Berdasarkan hal diatas, maka dalam penelitian masalah ini yang akan dirancang dirumuskan dalam bentuk perumusan masalah meliputi:

Bagaimana membangun aplikasi web yang berisikan kumpulan developer developer yang ada di kota Padang?

Bagaimana aplikasi yang di rancang bisa sebagai media promosi bagi developer?

Bagaimana konsumen aplikasi web dapat membantu konsumen untuk mencari rumah impian?

1.3 Hipotesa

Berdasarkan perumusan masalah diatas, penulis membuat suatu hipotesis atau dugaan sementara yaitu diharapkan:

Aplikasi berbasis web yang di rancang dengan mengumpulkan developer developer yang ada disekitar kota padang.

Dengan adanya aplikasi web developer mampu menyediakan lahan promosi bagi masing masing developer.

Dengan adanya aplikasi web developer mampu menyelesaikan masalah konsumen untuk memiliki rumah impian.

1.4 Batasan Penelitian

Dalam penelitian ini penulis membatasi mengenai pemasalahan yang dilakukan yakni:
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Pengumpulan data dibatasi hanya untuk wilayah kota Padang

Membangun aplikasi berbasis web.

1.5 Tujuan Khusus Penelitian

Melalui hasil penelitian ini diharapkan akan dihasilkan sebuah sistem yang mampu menyediakan informasi tentang :

a.
Aplikasi developer ini mampu memberikan informasi tentang perumahannya.

Sebagai media promosi untuk developer dikota padang.

Untuk memudahkan konsumen mengetahui harga perumahan tanpa harus datang kekantor developernya.

Publikasi ilmiah.

1.6 Urgensi / Keutamaan Penelitian

Bagi kalangan masyarakat rumah sudah menjadi kebutuhan pokok. Tetapi terkadang untuk bisa mendapatkan informasinya mereka tidak mempunyai waktu untuk mengunjungi kantor kantor developer tersebut, karena keterbatasan waktu dan tenaga. Karena kendala yang sering ditemui tersebut untuk itu dibutuhkan sebuah sistem aplikasi yang bisa membantu masyarakat untuk bisa mengakses informasi tentang rumah yang mereka inginkan meskipun diakses ditempat duduk dengan bantuan internet. Diharapka dengan adanya aplikasi ini dapat membantu dan memudahkan masyarakat untuk mendapatkan rumah impian yang ingin mereka miliki.
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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
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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
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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 :

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
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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
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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 :

kelompok segmentasi pelanggan

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

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

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
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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

dibuat untuk menyediakan respon yang cepat kepada banyak user

user mengakses dan mengupdate data

user melakukan proses transaksi dalam waktu yang singkat Analytical CRM

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

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:

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

Data preprocessing

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

Data Mining

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

User Interface dan Customizing

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

Knowledge Base

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

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.

ASP (Application Service Provider)

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

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:

Membentuk suatu tim.
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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.

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

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.

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

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.

Komunikasikan tujuan hasil analisis langkah 5 diatas ke seluruh perusahaan.

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

Rancang media untuk berinteraksi dengan pelanggan dalam segala situasi.

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

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

Lakukan evaluasi dan kembali ke langkah 1.
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BAB III

TUJUAN DAN MANFAAT

3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan permasalahan yang sedang diteliti maka maksud dari penelitian ini adalah untuk merancang dan membangun aplikasi berbasis web. Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah :

Merancang aplikasi web developer yang dapat memberikan informasi yang dibutuhkan oleh masyarakat.

Dapat membantu developer sebagai media promosi untuk para developer dikota padang.

Mempermudah masyarakat untuk memiliki hunian yang nyaman sesuai dengan kemampuan mereka.

3.2 Manfaat Penelitian

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sarana untuk meningkatkan pemasaran dan promosi bagi developer dan mendapatkan hunian yang sesuai bagi masyarakat yang ingin memiliki rumah.
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BAB IV

METODOLOGI PENELITIAN

4.1 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)

4.2 Kerangka Kerja Penelitian

Tahapan Penelitian Disajikan Pada Gambar 5 Berikut :

[image: image21.jpg]()

‘Sumber: <hip:/fwwwaspective.comySolutions SiebelCRMY Tndex.
aspe




Gambar 4. Kerangka Kerja Penelitian

1.
Mulai
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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)
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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 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.
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BAB V

HASIL DAN LUARAN YANG DICAPAI

5.1. Analisa Sistem

Dalam mengatasi setiap permasalahan, sebelum menuju ke sasaran atau tujuan yang diinginkan, maka perlu dilakukan analisa terhadap permasalahan yang sebenarnya. Analisa sistem dapat didefenisikan sebagai penguraian dari suatu sistem yang utuh ke dalam bagian komponennya dengan maksud untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi permasalahan, hambatan yang terjadi dan kebutuhan yang diharapkan sehingga dapat diusulkan perbaikannya.

Analisa sistem dilakukan bertujuan untuk mengetahui kelemahan-kelemahan yang terjadi pada sistem, karena dengan dilakukannya analisa sistem yang sedang berjalan akan dapat memberikan kemudahan di dalam perancangan dan pembangunan terhadap sistem yang akan dibangun. Dengan dilakukannya analisa terhadap sistem nantinya akan dapat dijadikan sebagai perbandingan, pengkoreksian serta pengembangan dan perancangan kearah sistem yang lebih baik.

Dengan merencanakan perancangan terhadap sistem diharapkan dapat meminimalisasi masalah yang terjadi pada sistem serta diharapkan berfungsi lebih baik. Untuk itu perlu dianalisa secara ringkas tentang bagaimana prosedur dari aliran sistem informasi datanya. Untuk mengatasi hal tersebut, dan untuk meningkatkan efisiensi kerja maka sudah saatnya diterapkan penggunan sistem informasi berbasis website, dengan harapan dapat mengatasi kendala-kendala yang ada di atas.

5.1.1 Use Case Diagram
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Use case diagram menjelaskan manfaat dari aplikasi jika dilihat dari sudut pandang orang yang berada diluar sistem (aktor). Diagram ini menunjukkan fungsionalitas suatu sistem atau kelas dan bagaimana sistem berinteraksi dengan dunia luar. Use case diagram dapat digunakan selama proses analisa untuk menangkap requirements atau permintaan terhadap sistem dan untuk memahami bagaimana sistem tersebut harus bekerja.

Adapun Use Case Diagram sistem pada web developer kota padang digambarkan seperti

Tabel 5.1.

Tabel 5.1 Defenisi Use Case

	No
	Use Case
	Deskripsi

	
	
	

	1
	Home
	Use case tampilan awal website

	
	
	

	2
	Kelola Project
	Use case yang berisi info dan profil developer

	
	
	

	3
	Kelola News
	Use  case  berisi  informasi  detail  masing  masing

	
	
	developer

	
	
	

	4
	Kelola Contact
	Use case berisi untuk menghubungi admin

	
	
	

	5
	Login
	Use Case untuk masuk ke sistem

	
	
	


Tabel 5.2 Defenisi Aktor

	No
	Aktor
	Peran

	
	
	

	1
	Customer
	Sebagai user biasa dan hanya bisa melihat halaman

	
	
	web

	
	
	

	2
	Admin
	User yang mengelola semua sistem

	
	
	


Adapun Use Case Diagram sistem CRM pada Developer kota Padang dapat digambarkan

seperti Gambar 5.1.
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Gambar 5.1 Use Case Diagram

5.1.2
Activity Diagram

Activity diagram menggambarkan aktivitas sistem bukan apa yang dilakukan oleh aktor, jadi aktivitas yang dapat dilakukan oleh sistem. Sebuah aktivitas dapat direalisasikan oleh satu use case atau lebih. Aktivitas menggambarkan proses yang berjalan, sementara use case menggambarkan bagaimana aktor menggunakan sistem untuk melakukan aktivitas.

5.1.2.1 Activity Diagram Admin

Diagram ini menjelaskan segala aktivitas yang bisa dilakukan oleh admin dengan memilih menu-menu yang tersedia pada sistem. Admin dapat melakukan aktivitas penambahan,
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pengeditan serta penghapusan terhadap data yang terdapat dalam database dengan bentuk rancangan seperti Gambar 5.2.
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Gambar 5.2 Activity Diagram Admin

5.1.2.2 Activity Diagram Customer

Diagram ini menjelaskan segala aktivitas yang bisa dilakukan oleh customer yang telah mendaftar dengan memilih menu-menu yang tersedia pada sistem. Customer member dapat melakukan berbagai aktivitas seperti yang terlihat pada Gambar 5.3.
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Gambar 5.3 Activity Diagram User Coustumer

5.1.3
Deployment Diagram

Deployment/physical diagram menggambarkan detail bagaimana komponen di-deploy dalam infrastruktur sistem, di mana komponen akan terletak (pada mesin, server atau piranti keras apa), bagaimana kemampuan jaringan pada lokasi tersebut, spesifikasi server, dan hal-hal lain yang bersifat fisikal. Hubungan antar node (misalnya TCP/IP) dan requirement dapat juga didefinisikan dalam diagram ini. Berikut ini adalah development diagramnya. Adapun Deloyment Diagram dapat digambarkan seperti Gambar 5.4.
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Gambar 5.4 Deployment Diagram
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5.1.4
Desain Interface

Desain Interface merupakan desain tampilan yang digunakan user untuk berinteraksi dengan sistem. Desain Interface harus bersifat user friendly dimana rancangan interface ini akan memberikan informasi berupa komponen sistem yang membutuhkan.

Desain Home Website
Desain Home Website merupakan halaman yang terlihat ketika website dibuka dengan bentuk rancangan seperti Gambar 5.5.
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Gambar 5.5 Desain Halaman Home

Desain Halaman Projects

Desain Halaman Projects merupakan halaman yang terlihat oleh Customer untuk melihat kumpulan kumpulan dari developer yang ada dikota padang dengan bentuk rancangan seperti Gambar 5.6
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Gambar 5.6 Desain Halaman Projects

Desain Halaman News

Desain Halaman News merupakan halaman yang digunakan oleh Customer untuk melihat rincian informasi dari masing masing developer yang diinginkan dengan bentuk rancangan seperti Gambar 5.7.
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Gambar 5.7 Desain Halaman News

Desain Halaman Contact

Halaman Contact merupakan halaman yang digunakan oleh Customer untuk mendapatkan informasi lebih atau ada kritik juga saran bentuk rancangan seperti Gambar 5.8.
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Gambar 5.8 Desain Halaman Contact

5.2
Implementasi Sistem (Luaran Capaian)

Pengujian sistem akan menggambarkan bagaimana sebuah sistem berjalan. Tahapan pengujian ini berisikan hasil eksekusi program dan penjelasan program yang telah dibuat untuk mendukung sistem yang telah dirancang.

Tampilan Halaman Home

Halaman ini memperlihatkan tampilan web secara umum ketika website pertama kali

dibuka.Pada  halaman  ini  terdapat  beberapa  menu  diantaranya  menu  home,  Projects,  News,
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Contact seperti yang terlihat pada gambar 5.9


Gambar 5.9 Halaman Home

Halaman Projects

Halaman Projects merupakan halaman yang digunakan oleh pengunjung untuk melihat kumpulan dari developer yang ada dikota Padang, isi data seperti pada gambar 5.10.


Gambar 5.10 Halaman Projects

Halaman News

Halaman News merupakan halaman yang digunakan oleh Customer yang ingin memiliki rumah untuk melihat info detail dari perumahannya disertakan dengan lokasi dan no hp

27

untuk memudahkan dalam berkomunikasi langsung. Halaman News dapat dilihat pada gambar 5.11 dan5.12.


Gambar 5.11 Halaman News


Gambar 5.12 Halaman News

Halaman Contact

Halaman Contact merupakan halaman yang digunakan kritik, saran dan bila ada developer yang ingin dipromosikan kedalam website bisa menghubungi contact yang ada.
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Adapun tampilannya seperti gambar 5.13.


Gambar 5.13 Halaman Contact
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Dari uraian di atas, serta berdasarkan analisa yang dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

Aplikasi ini sangat membantu pihak Developer kota Padang dimana didalam Website ini terdiri dari kumpulan kumpulan developer kota padang sehingga menjadi lebih efektif bagi masyarakat dalam pencarian rumah impian.

Aplikasi ini bisa diakses dari manapun dan kapanpun dan membantu dalam mempromosikan perumahannya.

Website ini juga membantu konsumen dalam mencari tahu informasi informasi perumahan tanpa harus menghabiskan waktu, tenaga karena aplikasi web dibuat lebih dinamis karena bisa langsung berhubungan dengan pihak developer yang diinginkan.

6.2
Saran

Sistem website ini masih membutuhkan beberapa pengembangan untuk menjadikannya lebih sempurna dan lebih menarik. Beberapa aspek yang perlu dikembangkan antara lain :

Mengharapkan adanya penelitian lanjutan, karena ada beberapa bagian yang tidak di bahas, karena keterbatasan waktu dan batasan dari permasalahan yang telah ditetapkan sebelumnya.

Aplikasi ini diharapkan dapat dikembangkan lagi menjadi aplikasi android sehingga bisa lebih diminati oleh masyarakat
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Abstract

The House is one of the primary requirements for the community. But sometimes to get information on home ideals must take that much because of the need to visit the offices of developer the related needs and income. Problems of information and time is less effective make the researcher wants to help people who want to get information about housing so there is no need to leave the Office only requires internet access so that everyone who wants to buy a home can get the information detail, because on the web developer developer gathering designed in the field in one of the web so that people who want to have a home can look, choose, which corresponds to a location location, price, specs and a home equipped with galleries. This is because the activities of the Customer Relationship Management (CRM) is still traditional. The absence of an organized marketing well, many industrial developers who do marketing and consumer saving data offline. In this research will be an application of Customer Relationship Management to marketing. Consumer relationship should be done with a web media with a variety of on-site CRM. So consumers will be comfortable in the update information.

Keywords: Marketing, Consumer Relation, CRM, Website

Abstrak

Rumah merupakan salah satu yang sudah menjadi kebutuhan primer untuk masyarakat. Tetapi terkadang untuk mendapatkan informasi tentang rumah idaman harus memakan waktu yang banyak karena 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 masyarakat yang ingin mempunyai rumah bisa melihat, memilih, 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, Banyak Pelaku industri developer yang melakukan pemasaran dan menyimpan data konsumen secara konvensional. Dalam Penelitian ini akan dibangun suatu aplikasi Customer Relationship Manajemen untuk pemasaran. Hubungan dengan konsumen akan dilakukan dengan suatu media web dengan berbagai fasilitas CRM. Sehingga konsumen akan nyaman dalam update informasi.

Kata Kunci : Pemasaran, Hubungan Konsumen, CRM, Website

PENDAHULUAN

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 (Dyantina, Afrina, & Ibrahim, 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 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 di kota 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.

Customer Relationship Management (CRM)

(Martin, E.W., Brown, C.V., DeHayes, D.W., Hoffer, J.A., Perkins, 2013) mengatakan “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) “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

(Sumber : (O’Brien, 2002))

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 2:

[image: image7.emf]
Gambar 2. Sistem Berbasis IT

(Sumber : Jones, 2001)

Website


Word Wide Web (WWW) atau biasa disebut Web, merupakan salah satusumber daya internet yang berkembang pesat. Informasi Web didistribusikan melalui pendekatan hypertext, yang memungkinkan suatu teks pendek menjadi acuan untuk membuka dokumen yang lain.


Menurut Septima Riyadi, Retnandi, & Deddy (2012), Web dapat diartiakan sebagai kumpulan halaman yang  menampilkan informasi  data teks, data gambar diam atau gerak, suara, video dan atau gabungan dari semuanya,  baik  yang bersifat statis maupun dinamis yang membentuk suatu rangkaian bangunan  yang saling terkait dimana masing-masing dihubungkan dengan jaringan-jaringan halaman. (Gunawan, Sofyan Redha, Mahessya, & Ikhsan, 2017) 
METODE PENELITIAN

Penelitian adalah suatu proses mencari sesuatu secara sistimatis dalam waktu tertentu dengan menggunakan metode ilmiah serta aturan yang berlaku. Dalam proses penelitian ini ditunjukan untuk lebih memahami dan membangun aplikasi Customer Relationship Management (CRM)
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Gambar 3. Alur Kerja Penelitian


Dari bagan diatas, tergambarkan bahwasanya alur penelitian ini dimulai dari Survey lapangan. Dimana penelitian ini dimulai dari pengecekkan langsung ke beberapa developer di kota padang, mencatat apa saja perkiraan yang dibutuhkan dalam proses perancagan sistem sehingga diperoleh identifikasi masalahnya, tujuan, dan mendapatkan data-data yang relevan utnuk proses penganalisaan dalam membangun aplikasi CRM ini. Juga melakukan proses Library research, dalam hal ini penelitian dilakukan dalam studi kepustakaan, mencari literature yang terkait dalam penelitian ini. Dan terakhir Laboratory Research, menurut (Ikhsan, 2017) proses ini adalah proses dimana sistem mulai dirancang, dibangun dan di uji. Samapi akhirnya nanti sistem siap untuk di implementasikan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Perancangan

Dalam mengatasi setiap permasalahan, sebelum menuju ke sasaran atau tujuan yang diinginkan, maka perlu dilakukan analisa terhadap permasalahan yang sebenarnya. Analisa sistem dapat didefenisikan sebagai penguraian dari suatu sistem yang utuh ke dalam bagian komponennya dengan maksud untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi permasalahan, hambatan yang terjadi dan kebutuhan yang diharapkan sehingga dapat diusulkan perbaikannya.
Analisa sistem dilakukan bertujuan untuk mengetahui kelemahan-kelemahan yang terjadi pada sistem, karena dengan dilakukannya analisa sistem yang sedang berjalan akan dapat memberikan kemudahan di dalam perancangan dan pembangunan terhadap sistem yang akan dibangun. Dengan dilakukannya analisa terhadap sistem nantinya akan dapat dijadikan sebagai perbandingan, pengkoreksian serta pengembangan dan perancangan kearah sistem yang lebih baik.

Dengan merencanakan perancangan terhadap sistem diharapkan dapat meminimalisasi masalah yang terjadi pada sistem serta diharapkan berfungsi lebih baik. Untuk itu perlu dianalisa secara ringkas tentang bagaimana prosedur dari aliran sistem informasi datanya. Untuk mengatasi hal tersebut, dan untuk meningkatkan efisiensi kerja maka sudah saatnya diterapkan penggunan sistem informasi berbasis website, dengan harapan dapat mengatasi kendala-kendala yang ada di atas.

Use Case Diagram


Use case diagram menjelaskan manfaat dari aplikasi jika dilihat dari sudut pandang orang yang berada diluar sistem (aktor). Diagram ini menunjukkan fungsionalitas suatu sistem atau kelas dan bagaimana sistem berinteraksi dengan dunia luar.
Use Case diagram  digunakan  untuk mendapatkan functional requirement dari sebuah  sistem. Use Case berisi  apa  yang dilakukan oleh sistem atau apa yang terjadi pada   sistem,   bukan   bagaimana   sistem melakukan. (Nanda, 2017) 

Gambar 4 . Use Case Diagram 

Desain Interface

Desain Interface merupakan desain tampilan yang digunakan user untuk berinteraksi dengan sistem. Desain Interface harus bersifat user friendly dimana rancangan interface ini akan memberikan informasi berupa komponen sistem yang membutuhkan.

Desain Home Website
Desain Home Website merupakan halaman yang terlihat ketika website dibuka dengan bentuk rancangan seperti Gambar 5.
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Gambar 5. Desain Halaman Awal

Desain Halaman Projects
Desain Halaman Projects merupakan halaman yang terlihat oleh Customer untuk melihat kumpulan kumpulan dari developer yang ada dikota padang dengan bentuk rancangan seperti Gambar 6.
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Gambar 6. Desain Halaman Project

Desain Halaman News
Desain Halaman News merupakan halaman yang digunakan oleh Customer untuk melihat rincian informasi dari masing masing developer yang diinginkan dengan bentuk rancangan seperti Gambar 7.
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Gambar 7. Desain Halaman News

Desain Halaman Contact
Halaman Contact merupakan halaman yang digunakan oleh Customer untuk mendapatkan informasi lebih atau ada kritik juga saran bentuk rancangan seperti Gambar 8.
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Gambar 8. Desain Halaman Contact

Implementasi Sistem


Pengujian sistem akan menggambarkan bagaimana sebuah sistem berjalan. Tahapan pengujian ini berisikan hasil eksekusi program dan penjelasan program yang telah dibuat untuk mendukung sistem yang telah dirancang.
Tampilan Halaman Home

Halaman ini memperlihatkan tampilan web secara umum ketika website pertama kali dibuka.Pada halaman ini terdapat beberapa menu diantaranya menu home, Projects, News, Contact  seperti yang terlihat pada gambar 9.
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Gambar 9. Halaman Home

Halaman Projects
Halaman Projects merupakan halaman yang digunakan oleh pengunjung untuk melihat kumpulan dari developer yang ada dikota Padang, isi data seperti pada gambar 10.
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Gambar 10. Halaman Projects

Halaman News
Halaman News merupakan halaman yang digunakan oleh Customer yang ingin memiliki rumah untuk melihat info detail dari perumahannya disertakan dengan lokasi dan no hp untuk memudahkan dalam berkomunikasi langsung. Halaman News dapat dilihat pada gambar 11 dan 12.
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Gambar 11. Halawan News (a)
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Gambar 12. Halaman News (b)

Halaman Contact
Halaman Contact merupakan halaman yang digunakan kritik, saran dan bila ada developer yang ingin dipromosikan kedalam website bisa menghubungi contact yang ada. Adapun tampilannya seperti gambar 13.
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Gambar 13. Halaman Contact

SIMPULAN

Adapun kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini adalah : Aplikasi ini sangat membantu pihak Developer kota Padang dimana didalam Website ini terdiri dari kumpulan kumpulan developer kota padang sehingga menjadi lebih efektif bagi masyarakat dalam pencarian rumah impian. Aplikasi ini bisa diakses dari manapun dan kapanpun dan membantu dalam mempromosikan perumahannya. Website ini juga membantu konsumen dalam mencari tahu informasi informasi perumahan tanpa harus menghabiskan waktu, tenaga karena aplikasi web dibuat lebih dinamis karena bisa langsung berhubungan dengan pihak developer yang diinginkan.
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