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CRM (customer relationship management) merupakan suatu strategi 

pemasaran modern yang berorientasi kepada Pelanggan yang didalamnya 
terdapat 3 proses penting dalam bisnis yaitu proses GET, KEEP, dan GROW. 

Ketiga proses tersebut akan diterapkan pada Penjualan Bahan Bangunan 

yang selama ini berjalan masih menggunakan cara konvensional baik itu 

dalam hal penjualan dan pemesanan, dan pengelolaan pelanggan. Penjualan 
juga masih melakukan promosi malalui mulut ke mulut sehingga jangkauan 

promosi dan penjualan masih terbatas dan belum bisa meluas. Disamping itu 

penjual tidak mempunyai catatan pasti mengenai pemasukan penjualan. Oleh 

karena itu penelitian ini bertujuan, (1) Merancang sistem informasi 
pemesanan bahan baku bangunan berbasis web dengan menerapkan strategi 

CRM dan metode USG. (2) Mengimplementasikan sistem informasi 

pemesanan bahan baku bangunan berbasis web dengan menerapkan strategi 

CRM dan metode USG. Pada penelitian ini teknik pengumpulan data 
dilakukan dengan cara observasi dan wawancara.  Perancangan sistem yang 

digunakan adalah UML (Unified Modeling Language), bahasa pemrograman 

yang digunakan adalah PHP dan MySql sebagai databasenya. Sedangkan 

untuk mengelolah pelanggan menerapkan strategi CRM serta penentuan 
skala prioritas menggunakan metode USG.  Hasil dari penelitian ini adalah 

Perancangan Aplikasi Pemasaran Bahan Bangunan Dengan Metode USG 

Dengan Pendekatan CRM. Dengan adanya penjualan yang berbasis website 

ini dan dengan dukungan penerapan CRM dan metode USG maka sistem ini 
dapat membantu penjual bahan bangunan dalam mengelola dan 

mengembangkan bisnisnya. 
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1. PENDAHULUAN 

Tingginya persaingan bisnis antar toko bangunan untuk memperoleh customer, sehingga 

menyebabkan toko bangunan saling bersaing untuk memberikan layanan terbaik ke pelanggan. UD. 

Sitepu merupakan badan usaha perseorangan yang bergerak dibidang penjualan bahan bangunan 

yang beralamat di Tiganderket Kabupatan Karo. Saat ini UD. Sitepu tidak memiliki aktifitas atau 

strategi khusus yang menangani penjualan, penjualan produk dilakukan secara konvensional 

dengan cara pelanggan memberikan informasi mengenai tempat, keistimewaan dan produk ke 

calon pelanggan lain[1]. 
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Pada waktu tertentu organisasi perusahaan bisa menghadapi multiple problem. Seorang pimpinan 

organisasi harus bisa membuat prioritas masalah dari masalah-masalah yang muncul seperti 

memprioritaskan penjualan kepada pembeli sesuai kriteria yang telah ditentukan oleh perusahaan 

atau pihak penjual. Ada beberapa metode manajemen dalam membuat prioritas masalah organisasi 

seperti USG (Urgency, Seriousness, Growth). Untuk mempermudah pengelompokkan customer, 

organisasi/perusahaan tersebut dapat melakukan penerapan konsep Manajemen Hubungan 

Pelanggan atau Customer Relationship Management (CRM). CRM (Customer Relationship 

Management) merupakan suatu strategi penjualan modern yang berorientasi kepada Pelanggan 

yang didalamnya terdapat 3 proses penting dalam bisnis yaitu proses GET, KEEP, dan GROW.  

Permasalahan yang dihadapi UD. Sitepu adalah tingginya persaingan bisnis antar toko 

bangunan yang menyebabkan para toko bersaing untuk memberikan layanan terbaik ke pelanggan. 

Saat ini, UD. Sitepu tidak memiliki strategi khusus untuk menangani penjualan produk secara 

konvensional. Oleh karena itu, seorang pimpinan organisasi harus dapat membuat prioritas masalah 

dari masalah-masalah yang muncul dan mempermudah pengelompokkan pelanggan dengan 

mengaplikasikan konsep Manajemen Hubungan Pelanggan (CRM). Penelitian sebelumnya yang 

berjudul "Penerapan Customer Relationship Management (CRM) Berbasis Web (Studi Kasus Pada 

Sistem Informasi Pemasaran di Toko YEN-YEN)" menunjukkan bahwa penerapan CRM berbasis 

web dapat mempercepat proses penyampaian informasi promosi dan respon terhadap penjualan. 

Oleh karena itu, penulis mengangkat judul "Perancangan Aplikasi Penjualan Bahan Bangunan 

dengan Metode USG di UD. Sitepu dengan Pendekatan CRM.[1]" 
 

2. METODE PENELITIAN 

Framework Penelitian pada perancangan aplikasi pemasaran bahan bangunan dengan metode 

USG di UD. Sitepu dengan pendekatan CRM dapat dilihat pada Gambar 1 

 

. 

Mulai

Pengumpulan Data

Perancangan Sistem

Implementasi Sistem

Selesai

Analisa Data dan Sistem

 
Gambar 1 Tahapan Penelitian 

 

2.1 Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data adalah teknik atau cara yang dilakukan oleh peneliti untuk 

mengumpulkan data yang dilakukan untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan dalam rangka 

mencapai tujuan penelitian.  Dalam penelitian ini, pengumpulan data akan dilakukan dengan tiga 

acara yaitu[2], [3] : 
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1. Observasi 

Melakukan pengamatan secara langsung ke lokasi untuk mengetahui sistem kerja yang 

sedang berjalan 

2. Wawancara 

Melakukan wawancara dengan pihak terkait untuk mendapatkan informasi yang 

dibutuhkan, dalam hal  ini  peneliti melakukan wawancara kepada pemilik usaha 

untuk mendapatkan informasi berupa alur proses yang berlangsung. 

2.2 Analisa Data 

Analisis data terbagi menjadi dua yaitu metode analisis kuantitatif dan metode analisis 

kualitatif. Analisis kuantitatif ini menggunakan data statistik dan dapat dilakukan dengan cepat, 

sementara analisis kualitatif ini digunakan untuk data kualitatif data yang digunakannya adalah 

berupa catatan-catatan yang biasanya cenderung banyak dan menumpuk sehingga membutuhkan 

waktu yang cukup lama untuk dapat menganalisisnya secara seksama. Penelitian kualitatif 

merupakan penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek alamiah dimana peneliti 

merupakan instrumen kunci[4]. 

2.3 Analisa Sistem 

Analisa sistem adalah suatu proses sistem yang secara umum digunakan sebagai landasan 

konseptual yang mempunyai tujuan memperbaiki berbagai fungsi di dalam sistem dengan maksud 

untuk mengidentifikasikan dan mengevaluasi permasalahan-permasalahan, hambatan-hambatan 

yang terjadi dan kebutuhan-kebutuhan yang diharapkan sehingga dapat diusulkan perbaikannya. 

Pada tahapan ini akan dianalisis tentang sistem yang sedang berjalan dan analisis sistem yang 

diusulkan dengan solusi pembuatan aplikasi Pemasaran Bahan Bangunan dengan Metode USG di 

UD. Sitepu[5], [6]. 

a. Analisa Sistem Berjalan 

Proses pemasaran yang berjalan selama ini di UD. Sitepu dapat dilihat pada Gambar 2 

Data BarangData Barang

Cek 

Barang

Barang Ada Detail Barang

Nota 

Pembelian

Ada

Nota 

Pembelian

Tidak Ada

 
Gambar 2 Flowmap Sistem Yang Berjalan 

 
b. Analisa USG (Urgency, Seriousness, Growth) 

Peranan strategi CRM disini adalah untuk membantu memanajemen data-data pelanggan 

sebagai data input pada proses menentukan prioritas pelanggan dalam pembelian barang 

dengan menggunakan metode USG[7]. Dalam penelitian ini terdapat 3 elemen yang akan 

dijadikan sebagai parameter yaitu elemen Urgency akan diwakilkan pada parameter berapa 

lama konsumen menjadi pelanggan, elemen Seriousness diwakilkan pada parameter 

metode pembayaran yang digunakan oleh pelanggan dan elemen Growth diwakilkan pada 

seberapa banyak nominal transaksi yang diakumulasikan dalam total transaksi selama 

menjadi langganan. Scoring untuk elemen Urgency dapat dilihat pada Tabel 1[5]. 
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Tabel 1 Score Urgency 

No Lama Menjadi Pelanggan Score 

1 < = 1Tahun 1 

2 1 Tahun ><= 2 Tahun 2 

3 2 Tahun ><= 3 Tahun 3 

3 3 Tahun >< = 4 Tahun 4 

4 >4 Tahun 5 

Scoring untuk elemen Seriousness dapat dilihat pada Tabel 2. 

Tabel 2 Score Seriousness 

No Metode Pembayaran Score 

1 COD 1 

2 Tranfer Bank 2 

Scoring untuk elemen Growth dapat dilihat pada Tabel 3. 

 

Tabel 3 Score Growth 

No Total Akumuluasi Nominal Transaksi Score 

1 < = 1Juta 1 

2 1 Juta ><= 2 Juta 2 

3 2 Juta ><= 3 Juta 3 

3 3 Juta >< = 4 Juta 4 

4 > 10 Juta 5 

Contoh kasus : Membandingkan konsumen A dan Konsumen B dengan informasi 

transaksi 

 

Member Lama Menjadi 

Langganan 

Metode Pembayaran Total Akumulasi 

Nominal Transaksi 

A 1,5 1 2,3 Juta 

B 3,5 2 3,8 

 

Maka bila di kelompokkan berdasarkan USG didapatkan hasil sebagai berikut 

 

Member Urgency Seriousness Growth Score 

A 2 1 3 6 

B 3 2 3 8 

 

Berdasarkan hasil scoring diatas, Member B akan lebih di prioritaskan 

 
2.4 Use case Diagram 

Use case mendeskripsikan sebuah interaksi antara satu atau lebih aktor dengan sistem 

yang akan dibuat[8]. Secara kasar, Use case digunakan untuk mengetahui fungsi apa saja ada 

di dalam sebuah sistem dan siapa saja yang berhak menggunakan fungsi-fungsi itu. Pada 
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sistem ini terdapat 2 aktor yaitu Admin dan Pelanggan yang masing-masing memiliki tugas 

(Case). Use case dapat dilihat pada Gambar 3. 

 

Admin

Kelola data User

Kelola data 

Transaksi

Kelola data Produk

Login
<<include>>

<<include>>

<<include>>

Pelanggan

Melihat Produk

Pemesanan Produk

Login

Cetak Struk

<<extend>>

Keranjang Belanja

Register

 
Gambar 3 Use case Diagaram 

 
 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Setelah melakukan peracangan tampilan antar muka, kemudian dilakukan implementasi 

dan pengkodean tampilan. Hasil dari implementasi dapat dilihat sebagai berikut. 

3.1 Halaman Utama 

Ketika pertama kali user mengakses aplikasi ini  maka akan muncul tampilan halaman 

utama. Tampilan halaman utama dapat dilihat pada Gambar 4  

 
Gambar 4 Tampilan Halaman Utama 

3.2 Halaman Register 

Form ini digunakan untuk membuat akun customer baru yang ingin melakukan transaksi 

pembelian di aplikasi ini. Tampilan form register dapat dilihat pada Gambar 5 

 
Gambar 5 Form Register Customer 
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3.3 Penguji Sistem 

Pengujian sistem dilakukan untuk memastikan apakah aplikasi sudah berjalan 

sebagaimana mestinya. Pengujian aplikasi ini dapat dilihat pada Gambar 6. 

 
Gambar 6 Tampilan Proses klasifikasi USG 

3.4 Halaman Data Pelanggan 

Halaman ini digunakan untuk merubah nama pelanggan dan menghapus nama pelanggan. 

Pada halaman ini ada beberapa tombol untuk membantu user dalam penggunaan program. 

Tampilan Data Pelanggan produk dapat dilihat pada Gambar 7. 

 
Gambar 7 Tampilan Data Pelanggan 

3.5 Halaman Proses USG 

Halaman ini digunakan untuk melihat data proses USG. Pada halaman ini ada beberapa 

tombol untuk membantu user dalam penggunaan program. Tampilan Data USG dapat 

dilihat pada Gambar 8 

 
Gambar 8 Tampilan Proses USG 
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4. KESIMPULAN 

Aplikasi menggunakan metoda USG yang dapat menentukan pengelompokkan pelanggan 

sudah berjalan seperti yang diharapkan secara fair dapat menentukan prioritas pelanggan 

berdasarkan scoring yang telah ditentukan. Pada pengujian yang dilakukan didapatkan nilai scoring 

dari seorang member untuk setiap elemen antara lain Urgency Seriousness dan Growth Dengan 

penerapan penelitian ini, tingkat kepercayaan pelanggan kepada UD. Sitepu semakin meningkat 

dikarenakan ada kepuasan yang diterima oleh pelanggan dengan dan semakin meningkatkan 

aktifitas penjualan pada UD. Sitepu. 
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