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Abstrak

Kedai jamu Romodo saat ini belum mempunyai sebuah sistem informasi pemasaran yang dapat
mempermudah dalam pemasaran produk dan mengukur kepuasan customer dengan perspektif CRM vyaitu
pelanggan dapat melihat lokasi kedai jamu, pelanggan dapat melihat stok produk jamu, pelanggan dapat
melihat kahsiat jamu dan kandungan jamu, pelanggan dapat melakukan konsultasi keluhan secara online,
pelanggan dapat memesan produk jamu sesuai keinginan dan kebutuhan, memberikan diskon kepada
pelanggan, pelanggan dapat menerima pengantaran produk COD (cash on dilevery). Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif. Dikarenakan masalah yang terjadi diambil dari studi kasus dan perisitiwa
yang terjadi dilapangan. Metode ini mendukung dalam pengambilan data dilapangan dan kuisioner untuk
melihat tanggapan dari pengguna sistem yang akan menggunakan sistem tersebut. Hasil dari penelitian
berdasarkan pembahasan dan penggujian yang telah dilakukan pada penelitian ini mendapat skor 96%
dengan menggunakan metode Skala Likert. Website Sistem Informasi Pemasaran Produk Jamu Menggunakan
Metode CRM berhasil menampilkan gambar produk, deskripsi produk dan harga produk. Sedangkan Konsep
CRM berhasil memberikan informasi terkait jenis jamu yang tersedia beserta stok produk jamunya, serta
menyediakan fitur konsultasi keluhan untuk customer, menyediakan menu rating kepuasan produk untuk
customer, menyediakan menu upload bukti bayar untuk customer, dan menyediakan fitur untuk filter laporan
penjualan jamu berdasarkan tanggal dan jenis jamu.
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PENDAHULUAN penerapan Operational CRM pada suatu
Operational CRM adalah satu dari tiga tipe perusahaan dirasa sangat penting untuk menarik
aplikasi CRM (Operational CRM, Analytical minat pelanggan, kemudian mempertahankan
CRM, dan Collaborative CRM) yang mana pelanggan yang ada agar tetap loyal pada jasa
merupakan metode yang digunakan oleh  @tau produk yang ditawarkan oleh perusahaan
perusahaan  untuk  mengola  hubungan tersebut. Hal ini diyakini karena dengan
perusahaan dengan para pelanggannya. Fokus memanfaatkan Operational CRM, perusahaan
Operational CRM adalah pada otomatisasi dan ~ @kan mengetahui apa yang diinginkan dan
peningkatan  pada  pelayanan  terhadap diperlukan pelanggannya sehingga akan tercipta
pelanggan.  Otomatisasi yang  dimaksud hubungan yang erat antara pelanggan dan
mancangkup otomatisasi penjualan, otomatisasi  Perusahaan[1]. Kedai jamu Ramodo Merauke
pemasaran, dan otomatisasi pelayanan. Adapun ~ berlokasi di jalan raya Mandala No.67, ibu
tujuan utama dari Operational CRM yaitu Winarsi adalah pemilik kedai jamu sekaligus
melakukan suatu promosi untuk menarik minat ~ Owner dari kedai jamu Ramodo. Terdapat 4
pelanggan baru, mendapatkan kontak dari jenis jamu racikan yang terkenal di kedai jamu
pelanggan baru tersebut, kemudian  Ramodo yaitu jamu pegal linu, jamu datang
mendapatkan semua hal menggenai apa yang bulan, jamu asam urat, jamu pelangsing dan
diinginkan oleh pelanggan tersebut demi Derbagai produk madu serta produk jamu

tercapainya pelayanan yang baik di seluruh ~ Kemasan. Jamu tradision:_jll merupakan salah
siklus hidup pelanggan. Oleh karena itu,  Satu produk yang banyak dicari oleh masyarakat
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Indonesia. Namun, dengan sedikitnya kedai
jamu yang berada di merauke dan kurangnya
pemahaman tentang khasiat jamu dan jenis-
jenis jamu, maka kedai Jamu Ramodo Merauke
harus  berusaha  lebih keras  untuk
memperkenalkan tentang khasiat jamu dan
mempertahanka dan meninkatkan kualitas
pelayanan kepada customer. Permasalahan yang
di temui kedai jamu ramodo dan pelanggan di
kota Merauke yaitu belum adanya sebuah
sistem yang mampu memberikan informasi
mengenai, produk jamu, konsultasi keluhan
masalah kesehatan seacara online dan informasi
terkait khasiat jamu, maanfaat jamu dan harga
jamu. Sehingga dibutuhkan sebuah Sistem
Informasi Pemasaran dengan Metode CRM
(Customer Realationship Management) Pada
Kedai Jamu Ramodo Merauke Berbasis
Website.  Sistem yang dibangun akan
menampilkan informasi penjualan produk jamu
meliputi tempat kedai jamu Ramodo, nama
pemilik kedai, nomor HP pemilik, jenis jamu
dan madu yang tersedia dalam bentuk gambar,
harga sesuai dengan produk yang dijual, diskon
produk, stok produk yang tersedia untuk setiap
jenis jamu, deskripsi manfaat khasiat jamu, dan
pemesanan produk jamu serta laporan
penjualan.

METODE PENELITIAN
A. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang dilakukan
melalui: Studi Kasus, metode wawancara,
metode observasi, dan metode dokumentasi.

B. Analisis Sistem

Dalam tahap ini penulis melakukan analisis
mendalam tahapan sistem yang sedang bejalan
di kedai jamu Ramodo. Sehingga penulis bisa
memahami dengan baik proses yang terjadi.
Sehingga akan mempermudah membuat sistem
infromasi pemasaran CRM.
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1. Kerangka Sistem Informasi
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Gambar 1 Kerangka Sistem Informasi

2. Sistem Yang Sedang Berjalan

Flowchart Sistem Informasi Berjalan
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Gambar 2 Flowchart sistem yang sedang
berjalan
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3. Sistem yang diusulkan

Flowchart Sistem Informasi diusulkan

Admin kedai

Ouner Sistem Customer

*

Gambar 3 Flowchart sistem yang di usulkan
C. Desain Sistem

Desain sistem merupakan tahap lanjutan
dari pengembangan sistem setelah analisis
sistem,Dimana akan dilakukan perancangan
dari sistem yang akan dibangun.
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Gambar 4 Use Case Mengambarkan pelaku
aktivitas admin kedai, owner, dan customer

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian adalah peneliti membuat
Sistem Informasi Pemasaran Produk Jamu
dengan Metode CRM (Customer Relationship
Management) Pada Website Toko Jamu
Ramodo Merauke. Sistem ini dibuat khusus
dengan perangkat lunak aplikasi berbasis
website, dan ada 3 subjek yang mengakses
sistem ini: administrator, pemilik kedai, dan
customer jamu.
1. Dashboard Admin

Dashboard

3 4 4

Gambar 5 Halaman Dasboard Admin
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Dashboard admin adalah halaman beranda
admin untuk pengelolaan produk dan
pengelolaan data pesanan; Admin dapat melihat
grafik penjualan dan pesanan produk dari
pelanggan.

2. Halaman Order Admin

Gambar 6 Halaman Order Admin

Halaman pesanan merupakan halaman dimana
admin dapat mengelola pesanan pelanggan.

3. Halaman Konsultasi Admin

B i

Gambar 7 Halaman konsultasi admin

Halaman konsultasi adalah halaman tempat
administrator mengelola dan menanggapi hasil
konsultasi pelanggan.

4. Halaman landing pages customer
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Gambar 8 halaman landing pages customer

Landing pages pelanggan merupakan gambar
pertama website tempat pelanggan menemukan
informasi tentang jamu, manfaat jamu, kontak
dengan pemilik toko Ramodo, dan produk jamu
yang tersedia.

5. Halaman Menu Produk

A ramoco -
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Gambar 9 Halaman Menu Produk

Halaman menu produk merupakan halaman
dimana pelanggan dapat melihat seluruh produk
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mulai dari jamu kemasan hingga temu lak dan
madu.

6. Halaman menu profile orders

AAAAA

Gambar 10 Halaman profile orders

Layar menu profil pelanggan merupakan layar
dimana pelanggan dapat mengubah data pribadi
serta melihat informasi  pesanan dan
rekomendasi.

7. Halaman profile menu konsultasi

"
Ramodo

Gambar 11 Halaman profile menu konsultasi

KESIMPULAN

1. Kedai jamu Ramodo dapat melakukan
pemasaran produk dengan mudah dan
membantu pelanggan dalam melakukan
konsultasi ~ keluhan  kesehatan  serata
memberikan pelayanan yang cukup menjadi
kepuasan untuk pelanggan.

Berdasarkan pembahasan dan pengujian
yang dilakukan pada penelitian ini, dapat
disimpulkan ~ bahwa  website  Sistem
Informasi Pemasaran Produk Jamu dapat
menampilkan gambar produk, deskripsi
produk, dan harga produk dengan
menggunakan metode CRM. Sedangkan
konsep CRM dapat memberikan informasi
mengenai obat herbal dan inventaris produk
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[1]

[2]

3]

[4]
[5]
[6]

jamu yang ada, menyediakan fungsi
konsultasi  keluhan  bagi  pelanggan,
memberikan menu penilaian  kepuasan
tentang  produk  kepada  pelanggan,
menyediakan menu upload bukti
pembayaran  kepada  pelanggan.  Ini
memberikan manajer toko kemampuan

untuk menyaring laporan penjualan jamu
berdasarkan tanggal dan jenis jamu. Secara
fungsional, menu-menu pada website
mengikuti perannya masing-masing. Untuk
mengukur kemudahan penggunaan aplikasi
digunakan skor sebesar 96% dengan
menggunakan metode skala likert yang
mencakup Kriteria sangat setuju.
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