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Abstract

PT. FIF Group is a group of companies engaged in consumer financing, especially for motorbike
and car financing as well as cash lending. In the city of Bandar Lampung, FIF is the largest finance
company with a number of customers in 2020 around 283,000 peope. As the number of existing
customers increases, it causes problems, namely how to obtain and provide information about the
products offered quickly. Many customers have complained about the limited means of obtaining
information and promotions regarding borrowing funds and registering for lending funds. The
system currently running for registration and filing of document files must come directly to the
company.Another problem also occurs in the Marketing Credit Executive (MCE) department where
the customer data validation process cannot be done independently, because customer data can only
be seen on the admin computer in the company. With an average number of customers of 80 per day
this causes delays in the validation process from the MCE because they have to wait for confirmation
from the company. It is necessary to have a media that can manage the relationship between the
company and customers that can increase the level of customer satisfaction and trigger customer
loyalty, one way is to apply the concept of Customer Relationship Management (CRM). The
existence of this system is expected to be a solution to the problems faced by the company and the
company can build stronger bonds with customers that aim to maximize customer loyalty

Keyword: Penerapan Strategi Customer Relationship Management(CRM), Black box
Testing,Information Systems.

Abstrak

PT. FIF Group merupakan grup perusahaan yang bergerak di bidang pembiayaan konsumen
terutama untuk pembiayaan motor dan mobil serta peminjaman dana tunai. Di Kota Bandar
Lampung FIF merupakan perusahaan pembiayaan terbesar dengan jumlah nasabah pada tahun 2020
sekitar 283.000 jiwa. Seiring bertambahnya jumlah nasabah yang ada, mengakibatkan adanya
permasalahan yaitu bagaimana memperoleh dan memberikan informasi mengenai produk yang
ditawarkan dengan cepat. Banyak nasabah yang menyampaikan keluhannya karena keterbatasan
sarana dalam memperoleh informasi dan promosi mengenai peminjaman dana serta melakukan
pendaftaran peminjaman dana. Sistem yang berjalan pada saat ini proses pendaftaran dan pengajuan
berkas dokumen harus datang langsung ke perusahaan. Permasalahan lain juga terjadi pada bagian
Marketing Credit Executive (MCE) dimana proses validasi data nasabah tidak bisa dilakukan secara
mandiri, dikarenakan data nasabah hanya dapat dilihat pada komputer admin di perusahaan. Dengan
rata-rata jumlah nasabah 80 perhari hal ini menyebabkan keterlambatan proses validasi dari pihak
MCE dikarenakan harus menunggu konfirmasi dari admin perusahaan. Perlu adanya suatu media
yang dapat mengelola hubungan antara perusahaan dengan pelanggan yang dapat menambah tingkat
kepuasan pelanggan dan memicu loyalitas pelanggan, salah satu caranya adalah dengan
mengaplikasikan konsep Customer Relationship Management (CRM) Adanya sistem ini diharapkan
dapat menjadi solusi terhadap masalah yang dihadapi oleh perusahaan serta perusahaan dapat
membangun ikatan yang lebih kuat dengan para nasabah yang bertujuan untuk memaksimalkan
loyalitas nasabah.
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1. Pendahuluan

Persaingan usaha yang sangat ketat mengharuskan
perusahaan untuk berfokus kepada kebutuhan yang
diinginkan oleh konsumen[1][2][3]. Perusahaan mulai
mengubah pola pikir dari orientasi keuntungan ke arah
faktor-faktor potensial lainnya seperti kepentingan
pelanggan dan tingkat kepuasan pelanggan menjadi faktor
utama yang harus diperhatikan oleh perusahaan[4][5].
Kondisi persaingan bisnis yang terjadi pada saat sekarang
ini membuat perusahaan harus menyadari dengan cermat
target pasar yang ditujunya dan tingkat kualitas produk
atau jasanya[6][7]. Selain itu, faktor penting yang harus
dipertimbangkan oleh perusahaan dalam menghadapi
persaingan bisnis adalah tingkat value yang mampu
diberikan kepada pelanggan dan cara memperlakukan
pelanggan dari hari ke hari[8][9].

Customer Relationship Management (CRM) adalah
strategi penting untuk setiap organisasi sektor bisnis.
Melalui pendekatan Customer Relationship Management
(CRM), perusahaan dapat mengetahui lebih dalam sejauh
mana pemanfaatan Customer Relationship Management
(CRM) dengan menggunakan teknologi informasi dalam
kaitannya dengan memberikan layanan optimal kepada
pelanggannya[10]. Customer Relationships Management
(CRM) adalah sebuah upaya sistematis untuk membina
hubungan yang menguntungkan dengan
pelanggan[11][12]. CRM melingkupi semua aspek yang
berhubungan dengan calon pelanggan dan pelanggan saat
ini, termasuk di dalamnya adalah pemasaran, penyediaan
informasi yang up-to-date, pemesanan produk, dukungan
teknis (technical support), layanan lapangan (field
service), serta penanganan masalah dan keluhan
pelanggan [13][14]. PT. FIF Group merupakan grup
perusahaan yang bergerak di bidang pembiayaan
konsumen terutama untuk pembiayaan motor dan mobil
serta peminjaman dana tunai. Di Kota Bandar Lampung
FIF merupakan perusahaan pembiayaan terbesar dengan
jumlah nasabah pada tahun 2020 sekitar 283.000 jiwa.
Seiring bertambahnya jumlah nasabah yang ada,
mengakibatkan adanya permasalahan yaitu bagaimana
memperoleh dan memberikan informasi mengenai produk
yang ditawarkan dengan cepat. Banyak nasabah yang
menyampaikan keluhannya karena keterbatasan sarana
dalam memperoleh informasi dan promosi mengenai
peminjaman dana serta melakukan pendaftaran
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peminjaman dana. Sistem yang berjalan pada saat ini
proses pendaftaran dan pengajuan berkas dokumen harus
datang langsung ke perusahaan.

Permasalahan lain juga terjadi pada bagian
Marketing Credit Executive (MCE) dimana proses
validasi data nasabah tidak bisa dilakukan secara mandiri,
dikarenakan data nasabah hanya dapat dilihat pada
komputer admin di perusahaan. Pihak Marketing Credit
Executive (MCE) harus menghubungi admin terlebih
dahulu ketika ingin melakukan validasi data nasabah yaitu
mengetahui apakah nasabah tersebut merupakan nasabah
yang masih aktif dan masih memiliki tanggungan
peminjaman, pernah memiliki riwayat peminjaman dana
yang tidak disiplin serta untuk mengetahui apakah
nasabah tersebut merupakan nasabah baru. Dengan rata-
rata jumlah nasabah 80 perhari hal ini mnyebabkan
keterlambatan proses validasi dari pihak Marketing Credit
Executive (MCE) dikarenakan harus menunggu
konfirmasi dari admin perusahaan.

Dari permasalahan tersebut maka perlu adanya suatu
media yang dapat mengelola hubungan antara perusahaan
dengan pelanggan yang dapat menambah tingkat
kepuasan pelanggan dan memicu loyalitas pelanggan,
salah satu caranya adalah dengan mengaplikasikan konsep
Customer Relationship Management (CRM). Berdasarkan
hal tersebut maka dibuat penelitian yang berjudul
“Penerapan Customer Relationship Management Untuk
Mendukung Marketing Credit Executive (Studi Kasus:
PT. FIF Group)”. Adanya sistem ini diharapkan dapat
menjadi solusi terhadap masalah yang dihadapi oleh
perusahaan serta perusahaan dapat membangun ikatan
yang lebih kuat dengan para nasabah yang bertujuan untuk
memaksimalkan loyalitas nasabah.

2. Tinjauan Pustaka

Sistem Informasi

Secara garis besar, istilah sistem informasi sendiri
mengacu pada interaksi yang terjadi antara manusia,
proses dan teknologi. Secara khusus sistem informasi juga
dapat dideskripsikan sebagai sekumpulan komponen,
yang terdiri dari perangkat keras dan perangkat lunak
komputer, database, sistem komunikasi, sumber daya
manusia dan prosedur yang di integrasiakan untuk dapat
digunakan  dalam  pengumpulan,  penyimpanan,
pemrosesan, serta komunikasi antarinformasi, sehingga
dapat mendukung berbagai aktifitas yang ada di dalam
suatu organisasi. Selain itu interaksi yang ada juga dapat

2.1.
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terjadi didalam maupun melintasi batasan- batasan
organisasi [15][16]. Sehingga dapat disimpulkan sistem
informasi adalah suatu sistem yang dibuat oleh manusia
yang terdiri atas komponen-komponen dalam organisasi
untuk mencapai suatu tujuan, yaitu untuk meyajikan
informasi dan jugaberguna untuk memecahkan masalah
dan pengambilan keputusan.

2.2.  Customer Relationship Management

Customer Relationship  Management (CRM)

adalah suatu proses dalam mendapatkan, memperta-

hankan dan meningkatkan hubungan pelanggan yang
menguntungkan dengan tujuan untuk menciptakan nilai
pelanggan, sehingga pelanggan puas dan memaksimalkan
keuntungan bagi perusahaan memperoleh dalam rangka
memperoleh  keunggulan  bersaing  (comparative
advantage), memperhatikan mutu produk agar dapat
memberikan kepuasan yang prima bagi pelanggan. CRM
pada dasarnya merupakan Kkolaborasi dengan setiap
konsumen yang mampu menciptakan keadaan yang tidak
merugikan salah satu pihak. Dalam hal ini perusahaan
melalui CRM berusaha untuk menambah nilai pada
kehidupan sehari dari konsumen dan sebagai imbalannya
konsumen akan memberikan kesetiannya kepada
perusahaan. Melalui CRM akan mendorong para
konsumennya untuk tetap loyal terhadap perusahaan[17].

2.3. Tahapan

Implementasi konsep CRM yang baik adalah

mengorganisasikan proses CRM di sekitar member dan

tidak hanya pada fungsi internal perusahaan. Terdapat tiga
tahapan dalam CRM[18], yaitu:

a. Mendapatkan pelanggan baru dengan cara memberikan

kemudahan pengaksesan informasi, inovasi baru, dan

pelayanan menarik.

Meningkatkan hubungan dengan pelanggan yang

telah ada. Perusahaan berusaha menjalin hubungan

dengan pelanggan melalui pemberian pelanggan yang
baik terhadap pelanggannya. Ada dua penerapan,
yaitu:

1. Cross selling sebuah strategi penjualan yang
menawarkan barang pelengkap dari barang
yang telah dimilikinya.

Up selling adalah menawarkan barang yang

sama tetapi dengan kualitas yang lebih baik.

Pada kedua tahap tersebut dapat meningkatkan

pendapatan perusahaan dan mengurangi biaya

untuk memperoleh pelanggan (reduce cost).

c. Mempertahankan pelanggan, tahap ini merupakan
usaha mendapatkan loyalitas pelanggan dengan
mendengarkan pelanggan dan berusaha memenuhi
keinginan pelanggan.

2.4. Marketing

Pemasaran atau lebih dikenal dengan marketing

adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan

bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang atau
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jasa untuk memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli
yang ada maupun pembeli potensial. Pemasaran salah satu
kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan baik
itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal
tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan salah
satu kegiatan perusahaan, di mana secara langsung
berhubungan dengan konsumen. Maka kegiatan pemasaran
dapat diartikan sebagai Kkegiatan manusia yang
berlangsung dalam kaitannya dengan pasar. Pemasaran
berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan
pertukaran yang potensial dengan maksud memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia. Sehingga dapat
dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan
kunci kesuksesan dari suatu perusahaan [19][20].
2.5. Extreme Programming
Extreme programming merupakan salah satu
metodologi yang paling sering digunakan dalam Agile
development. Metode ini lebih membutuhkan kerja sama
dengan pelanggan dan melibatkan pelanggan dalam siklus
pengembangan software dapat dilihat pada gambar
dibawah ini:

simple design  spike solutions

CRC cards prototypes

acceptance test criteria
iteration plan

planning

refactoring

pair programming

testini
S 9 unit test
continuous integration

Release acceptance testing

project
velocity
computed

Gambar 1. Extreme Programming [21]

Empat tahapan dalam extreme programming dapat
dijelaskan sebagai berikut :

1. Planning
Pada tahap perencanaan ini dimulai dari pengumpulan
kebutuhan yang membantu tim teknikal untuk
memahami konteks bisnis dari sebuah aplikasi. Selain
itu pada tahap ini juga mendefinisikan output yang akan
dihasilkan fitur yang dimiliki oleh aplikasi dan fungsi
dari aplikasi yang dikembangkan.

Design

Metode ini menekankan desain aplikasi yang
sederhana. Extreme Programming menggunakan Spike
Solution untuk desain yang sulit. Spike Solution
merupakan pembuatan desain yang dibuat langsung ke
tujuan. Extreme Programming mendukung adanya
refactoring dimana sistem perangkat lunak diubah
sedemikian rupa dengan cara mengubah struktur code
dan menyederhanakan code.

Coding

Konsep utama dari tahapan pengkodean pada Extreme
Programming adalah pair programming, melibatkan
lebih dari satu orang untuk menyusun kode.
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4. Testing
Pada tahapan testing ini lebih fokus pada pengujian
fitur dan fungsionalitas dari aplikasi.

3. Metodologi Penelitian
3.1. Kerangka Penelitian
Kerangka penelitian yang baik akan menjelaskan
secara teoritis hubungan antara variabel yang akan diteliti.
Kerangka penelitian yang digunakan dapat ditinjau pada
gambar 2 berikut ini.

w (Kef.e:'ca'.:sn saranz dalam memperoléh ) Proses valida:i data nasabeh tidek R
< informasi dan promosi mengenai bisa dilakukan secara mandiri,
= peminjaman dana sen2 melakukan dikarerakan data nasabzh hanya -
= pendafteren peminjaman dana dapa: dilthat pada komputer
- : : 2dmir di peruszhzan
. J
:1: ( Pererapan Siztem Customer
< Rel 1y Manage: ntuk e
=1 P, ag Credit Exe MCE)
9 {Studi Ka:s: PT. F: up) m
=
N J
;é‘ 2 Mztode pengembanzan sistem 5
7 manzzunakan Exrreme
Z
I b, Alatpengembangm sistem e Pengujian menggunakan Siack e
= menzzunakan UML box testing. —
- >4
g
ﬁ ¢ Desain siztem menggunakan f  Implementa:idi lakukan di PT.
<] Mociup FIF Group
=
= Pembahasan hasil penelitian dari Penerapan Cusramer Relarionsiiy Managemen: )
e Unruk Mendukung Marzering Credir E: € (MCE} (Studi Kasus: PT. FIF R
= Group)
&
=) Menyimpulkan hasil dari penslitian Penerapan Cusromer Relarionsiip
/-’ Managemen: Untuk Mendulunz Markersig Credir Execurive (MCE) (StudiKaszus o
i PT FIF Group)
_ 7
Gambar 2. Kerangka Penelitian
3.2. Tahapan Penelitian

Tahapan penelitian suatu rancangan alur sebuah
penelitian yang terstruktur.

Plannine

tzhap ini dilakukan wawancarz, observasi, tinjauzn pustaka, p i
Pada t2hap ini dilakukan wawancara, observasi, tinjauzn pust2ka, penzambilan
dokumantasi dan analisis kebutuhan sistem

Design

Perancanzan sistem mengzunakan UML dan desain interface menzzunaion
Mockup Plus

Coding
Prose: coding prozram menzzinzkan hahasa pamrograman PHP denzan
databaze MySQL

Testing
Penzujian sistem menzzunakan Biack Box.

Gambar 3. Tahapan Penelitian
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3.3.  Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang dilakukan penulis

dalam penelitian ini, yaitu :

1.  Wawancara

Pengumpulan data dengan wawancara dilakukan
kebeberapa orang yang berhubungan dengan lingkup
penelitian, bertujuan agar penulis mengetahui kondisi atau
keadaan nyata, mengetahui kebutuhan dan mengetahui
masalah-maslah yang terjadi di lingkungan PT. FIF
Group. Wawancara dilakukan secara langsung kepada
Marketing Credit Executive (MCE), Pimpinan dan Admin
PT. FIF Group.

2. Tinjauan Pustaka
Pada tahap ini akan diadakan tinjauan pustaka
yang bertujuan untuk membandingkan dengan penelitian
terdahulu dan mengumpulkan data-data yang dibutuhkan
dan Dberkaitan dengan Penerapan Sistem Customer
Relationship Management Untuk Mendukung Marketing
Credit Executive (Studi Kasus: PT. FIF Group).

3. Dokumentasi
Metode ini dilakukan dengan cara mengumpulkan
bahan atau berkas yang dibutuhkan dalam penelitian.
Dokumen yang dibutuhkan terkait dengan permasalahan
yang dibahas dimana data tersebut adalah data nasabah,
formulir pendaftaran, dokumen pesyaratan pengajuan
peminjaman dana pada PT. FIF Group.

4.  Metode Observasi

Penulis melakukan pengamatan secara langsung
terhadap Standar Operasional Prosedur (SOP) PT. FIF
Group dalam proses pengajuan peminjaman data nasabah,
validasi data nasabah, survey kendaraan dan proses
pencairan dana peminjaman nasabah
3.4. Analisis Kebutuhan Sistem
Pada tahap ini dilakukan analisis kebutuhan untuk
mengidentifkasi masalah guna menentukan tindakan atau
solusi yang tepat. Kebutuhan sistem dalam mengem-
bangkan aplikasi ini, yaitu kebutuhan fungsional dan non
fungsional
3.5. Kebutuhan Fungsional
Kebutuhan yang berisi proses-proses apa saja
yang nantinya dapat dilakukan dan informasi apa yang
dihasilkan oleh sistem, mencakup bagaimana sistem
harus bereaksi pada input tertentu dan bagaimana
perilaku sistem pada situasi tertentu. diantaranya:

Tabel 1. Kebutuhan Fungsional

No User Kemampuan Sistem

1 Admin Sistem dapat melakukan login.

Sistem dapat mengelola data informasi
berita dan promosi.

Sistem dapat menginput data
kendaraan.

Sistem dapat mengelola data nasabah
Sistem dapat mengelola informasi

angsuran nasabah.
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No User Kemampuan Sistem

- Sistem dapat menampilkan pendaftaran
atau pengajuan berkas nasabah.

- Sistem dapat mengelola data user
(pengguna sistem)

- Sistem dapat mengelola laporan
peminjaman dana nasabah

2 Nasabah - Sistem dapat melakukan login.

- Sistem dapat menampilkan informasi
berita dan promosi dan profile
perusahaan.

- Sistem dapat melakukan pendaftaran
atau pengajuan berkas secara online.

- Sistem dapat melakukan upload berkas

- Sistem dapat melakukan simulasi atau
booking service nilai barang yang
dijadikan agunan

- Sistem dapat menampilkan informasi
jatuh tempo pembayaran angsuran.

Sistem dapat melakukan penilaian
terhadap kendaraan yang dijadikan
agunan.

4 Pimpinan - Sistem dapat melakukan login
- Sistem dapat menyetujui pengajuan
peminjmaan dana nasabah.
- Sistem dapat mengelola laporan
peminjaman dana nasabah.

3 MCE -

3.6. Kebutuhan Non Fungsional

Terkait dengan kemudahan penggunaan sistem
atau perangkat lunak oleh user. Sistem dapat dijalankan
oleh beberapa perangkat lunak dan perangkat keras

diantaranya adalah:

Tabel 2. Spesifikasi Hardware

No Nama Hardware Spesifikasi

1 Laptop/PC Processor Intel Inside, RAM 2 GB
2 Handpone OS Android & 10S

3 Printer Cannon IP 2770

4 Jaringan Internet 3G

5  Monitor 32 inch

Tabel 3. Spesifikasi Software

No Nama Software Spesifikasi

1 Database MySQL SQLyog 64 bit

2 Microsoft Sistem Operasi  Windows 7 Ultimate

3 Mozila Firefox Mozila v66.0.5

4  XAMPP XAMPP 5.6.39-0
3.7. Perancangan dan Pemodelan Sistem

Diagram Use Case menggambarkan sistem yang
akan dibuat dan mendeskripsikan sebuah interaksi antara
actor dengan sistem yang akan dibuat. Adapun Use Case
diagram pada Penerapan Sistem Customer Relationship
Management Untuk Mendukung Marketing Credit
Executive (Studi Kasus: PT. FIF Group) adalah sebagai
berikut:
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2 2
Gambar 4. Use Case Diagram
4. Hasil dan Pembahasan
4.1. Implementasi Program
Tahap implementasi merupakan hasil dari
perealisasian dari proses pemodelan sistem dan

perancangan antar muka atau user interface program
website untuk membangun Penerapan Customer
Relationship Management Untuk Mendukung Marketing
Credit Executive pada PT. FIF Group.

4.1.1 Implementasi Halaman Login admin

Tampilan halaman login admin merupakan
tampilan awal ketika admin akan mengakses dan masuk
kehalaman dashboard untuk admin. Tampilan halaman
login admin dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gambar 5. Tampilan Menu Login Admin
4.1.2 Implementasi Halaman Utama Admin
Tampilan halaman utama adalah tampilan setelah
admin berhasil login. Pada halaman ini ada beberapa menu
yang digunakan untuk mengisi tampilan menu utama
pelanggan, dimana menu-menu yang dapat dikelola
adalah menu informasi, data kendaraan data pengajuan
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peminjmana nasabah dan lain-lain. Halaman utama admin
dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gambar 6. Tampilan Halaman Utama Admin
4.1.3 Implementasi Menu Data Informasi
Tampilan data produk berfungsi untuk mengelola
data produk, disini admin dapat menambahkan, mengubah
dan menghapus data produk yang diinginkan. Tampilan
menu data produk dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Mministrate =

HEEEAER

Gambar 7. Tampilan Halaman Data Informasi

4.1.4 Tampilan Halaman data kendaraan

Tampilan data kendaraan berfungsi untuk
mengelola data kendaraan yang nantinya dapat dilihat oleh
pelanggan dalam proses simulasi peminjaman. Pada menu
ini admin dapat menambahkan, mengubah dan menghapus
data kendaraan yang diinginkan. Halaman data informasi
dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gambar 8. Tampilan Halaman data kendaraan
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4.1.5 Tampilan Halaman data pengajuan

Tampilan data pengajuan berfungsi untuk melihat
data pengajuan peminjaman yang dikirim oleh pelanggan.
Pada menu ini admin dan marketing dapat melihat
dokumen yang diupload oleh pelanggan yang selanjutnya
dilakukan penilaian. Halaman data pengjuan dapat dilihat
pada gambar berikut ini:

Gambar 9. Tampilan Halaman data pengajuan

4.1.6 Tampilan Halaman data angsuran

Tampilan data angsuran berfungsi untuk mengelola
data angsuran pelanggan yang nantinya dapat dilihat oleh
pelanggan pada user masing-masing. Pada menu ini admin
dapat menambahkan, mengubah dan menghapus data
nasabah. Halaman data angsuran dapat dilihat pada
ambar berikut ini:

Gambar 10. Tampilan Halaman data angsuran

4.1.7 Tampilan Halaman data nasabah

Tampilan data nasabah berfungsi untuk mengelola
data pelanggan yang terdaftar sebagai pelanggan aktif PT.
FIF Group. Pada menu ini sangat berguna bagi marketing
untuk proses validasi ketika survey di lapanga. Admin
juga dapat menambahkan, mengubah dan menghapus data
nasabah Halaman data nasabah dapat dilihat pada gambar
berikut ini:
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Gambar 11. Tampilan Halaman data nasabah

4.1.8 Tampilan Halaman data user

Tampilan data user berfungsi untuk mengelola data
pengguna sistem. Pada menu ini admin dapat
menambahkan, mengubah dan menghapus data user yang
diinginkan. Halaman data user dapat dilihat pada gambar
berikut ini:

Gambar 12. Tampilan Halaman data user

4.1.9 Tampilan cetak laporan

Tampilan cetak laporan adalah dokumen yang
nantinya dapat dicetak sebagai laporan. Adapun informasi
yang disajikan didalam laporan adalah data nasabah yang
melakukan peminjaman dana, jumlah pinjaman dan
jumlah angsuran perbulan. Halaman cetak laporan dapat
dilihat pada gambar berikut ini:

FIF BANDAR LAMPUNG

LAPORAN PENGAJUAN

Periode : 2021-01-01 s/d 2021-01-13

Nusibah [ Kendarian [Poguivan | Anovumin | g, | st [P i |

Bandar Lampung, 13-Jan-2021
Admin

Gambar 13. Tampilan Menu Keranjang Belanja

4.1.10 Tampilan Halaman Login Pelanggan
Tampilan halaman login admin merupakan
tampilan awal ketika pelanggan ingin masuk kedalam
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menu user. Tampilan halaman login pelanggan dapat
dilihat pada gambar berikut ini:

@/‘ F|FGEQ‘UP WM PFL G DONTRMRAMN TR was P

M LOGH NASABAK NI

Gambar 14. Tampilan Halaman Login Pelanggan

4.1.11 Tampilan Halaman Utama Pelanggan

Tampilan halaman utama adalah tampilan setelah
pelanggan membuka alamat sistem di internet. Pada
halaman ini pelanggan dapat melakukan registrasi atau
login dan juga dapat melihat promosi yang ada di PT. FIF
Group. Halaman utama pelanggan dapat dilihat pada
gambar berikut ini:

) reoroue e

Gambar 15. Tampilan Halaman Utama Pelanggan

4.1.12 Tampilan halaman profile

Tampilan halaman profile digunakan untuk melihat
informasi profile perusahaan PT. FIF Group. Halaman
profile dapat dilihat pada gambar berikut ini:

f(?/ FIFGROUP - ron e v—— - (9"

nnnnn

FIF GROUP marmber of ASTRA

‘ ) FIFoRauRp

Gambar 16. Tampilan Halaman Profile
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4.1.13 Tampilan Halaman Berita

Tampilan halaman berita digunakan untuk melihat
informasi berita seputar perusahaan PT. FIF Group.
Halaman berita dapat dilihat pada gambar berikut ini:

Gelar Satari Bandar Lampung, FIFGROUP Tawarkan Beragam Promo
dan Hadiah Menarik

Gambar 17. Tampilan Halaman Berita

4.1.14 Tampilan Halaman Pendaftaran Peminjaman

Tampilan halaman pendaftaran peminjaman
digunakan pelanggan untuk melakukan simulasi terhadap
jumlah uang yang akan di pinjam sesuai dengan agunan.
Halaman pendaftaran peminjaman dapat dilihat pada
gambar berikut ini:

'?(?/ FIFGROUP L -

Simulasi Pemninjaan

Gambar 18. Tampilan Pendaftaran Peminjaman

4.1.15 Tampilan Halaman Pengajuan

Tampilan halaman pengajuan digunakan unruk
melihat informasi data pengajuan yang sudah dilakukan
oleh pelanggan. Halaman pengajuan dapat dilihat pada
gambar berikut ini:

4.1.16 Tampilan halaman registrasi

Tampilan halaman registrasi digunakan pelanggan
untuk melakukan registrasi akun atau digunakan untuk
menjadi nasabah PT.FIF Group. Halaman registrasi dapat
dilihat pada gambar berikut ini:

-
@ FIFGROUP

Gambar 20. Tampilan Halaman registrasi

4.2.  Pengujian Black Box Testing
4.2.1. Perhitungan Hasil Pengujian Black Box

Hasil pengujian black box dapat disimpulkan
dengan perhitungan persentase yang dihitung berdasarkan
banyak jumlah pertanyaan yang diterima dibagi dengan
total jumlah seluruh pertanyaan yang diajukan kemudian
dikali dengan 100% dan hasil nya berupa sebuah
keputusan yaitu apakah sistem aplikasi yang diuji layak
untuk diimplementasikan. Kriteria pengujian dapat dilihat
pada tabel berikut ini:

Tabel 4. Kriteria Range Perhitungan Pengujian
Jumlah Skor

Kriteria

0.00 — 36.00 Tidak Baik / Tidak Layak
36.01-52.00 Kurang Baik / Kurang Layak
52.01-68.00  Cukup Baik / Cukup Layak

Adapun hasil pengujian black box yang telah
dilakukan dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 5. Hasil Pengujian Black Box

’@/ FIFG.HH(:}‘UF

Gambar19.Tampilan Halaman Pengajuan
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Kategori  Frequensi Jawaban  Tester Total Pertanyaan
Diterima 398 10 45
Ditolak 52 10 45

Dapat disimpulkan bahwa Sistem Penerapan

Customer Relationship Management Untuk Mendukung
Marketing Credit Executive pada PT. FIF Group
memperoleh hasil yang sangat baik untuk digunakan
memperoleh hasil 88,44%. Maka dapat disimpulkan
bahwa perancangan sistem ini dinyatakan sangat baik
untuk digunakan dan layak untuk di implementasikan.
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4.2.2. Responden

Responden merupakan orang yang dapat memberi-

kan informasi tentang data penelitian. Pada penelitain ini,

responden yang
Marketing dan

Admin,
responden

terlibat yaitu Pimpinan,
Pelanggan. Pembagian

berdasarkan aktor di dalam penelitian dapat dilihat pada
tabel di bawah ini:
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Tabel 6. Responden

No Aktor Jumlah
1 Pimpinan Perusahaan 1 Orang
2 Admin 2 Orang
3 Marketing 2 Orang
4 Dosen 2 Orang
5 Pelanggan 3 Orang

Total Responden 10 Orang

5.  Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan penelitian tentang

Penerapan Customer Relationship Management Untuk
Mendukung Marketing Credit Executive pada PT. FIF
Group, maka dapat disimpulan bahwa:

1

52

Untuk menghasilkan sebuah Sistem Informasi
dalam penerapan customer relationship
management untuk mendukung marketing credit
executive pada PT. FIF Group sebagai upaya untuk
marketing credit executive (MCE) dalam proses
validasi data nasabah diperlukan sebuah
pengembangan sistem menggunakan metode
extreme programming (XP).

Pada pengujian blackbox yang diujikan terhadap 9
responden yaitu 1 orang pimpinan 2 orang
Admin, 2 orang Marketing, 2 orang Dosen dan 3
orang Pelanggan, dapat disimpulkan bahwa Sistem
Penerapan Customer Relationship Management
Untuk Mendukung Marketing Credit Executive
pada PT. FIF Group memperoleh hasil yang
sangat baik untuk digunakan memperoleh hasil
88,44%. Maka dapat disimpulkan bahwa
perancangan sistem ini dinyatakan sangat baik
untuk digunakan dan layak untuk di
implementasikan.

Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian yang

telah diuraikan, maka saran yang dapat diberikan untuk
pengembangan lebih lanjut dari Penerapan Customer
Relationship Management Untuk Mendukung Marketing
Credit Executive pada PT. FIF Group antara lain:

1

Sistem telah diimplementasikan dapat dikembang-
kan dengan berbasis mobile sehingga menjadi
lebih mudah dikases oleh nasabah.

Untuk mendukung kelancaran dan kinerja dari
sistem yang telah diimplementasikan perlu
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[7]
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[9]

[10]

diadakan pemeliharaan (maintenance) yang baik
dan teratur.
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