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LATAR BELAKANGLATAR BELAKANG
a.a. DalamDalam prosesproses pengolahanpengolahan datadata barangbarang,,

datadata supliersuplier,, datadata pelangganpelanggan,, penjualanpenjualan
barangbarang,, pemesananpemesanan barangbarang,, dandan
pembayaranpembayaran,, departemendepartemen DFCDFC masihmasih
belumbelum terkomputerisasiterkomputerisasi..

b.b. UntukUntuk updateupdate programprogram promopromo masihmasih
dilakukandilakukan secarasecara manualmanual..

c.c. UntukUntuk mengetahuimengetahui pencapaianpencapaian penjualanpenjualan
departemendepartemen DFCDFC masihmasih harusharus melihatmelihat
catatancatatan transaksitransaksi manualmanual..

d.d. DalamDalam mengetahuimengetahui pelangganpelanggan yangyang
belumbelum atauatau yangyang sudahsudah melakukanmelakukan
pembayaranpembayaran jugajuga masihmasih kesulitankesulitan

e.e. InginIngin meningkatkanmeningkatkan hubunganhubungan baikbaik
dengandengan pelangganpelanggan..
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dengandengan pelangganpelanggan..



MAKSUDMAKSUD

MembangunMembangun aplikasiaplikasi penjualanpenjualan
barangbarang yangyang berbasisberbasis komputerisasikomputerisasi
padapada PTPT..FrisianFrisian FlagFlag IndonesiaIndonesia
CabangCabang BandungBandung DepartemenDepartemen DFCDFC

MembangunMembangun aplikasiaplikasi penjualanpenjualan
barangbarang yangyang berbasisberbasis komputerisasikomputerisasi
padapada PTPT..FrisianFrisian FlagFlag IndonesiaIndonesia
CabangCabang BandungBandung DepartemenDepartemen DFCDFC



TUJUANTUJUAN
DapatDapat menampilkanmenampilkan informasiinformasi datadata pelangganpelanggan
yangyang belumbelum melakukanmelakukan pembayaranpembayaran
DapatDapat menampilkanmenampilkan informasiinformasi statusstatus pelangganpelanggan
yangyang belumbelum melakukanmelakukan pembayaranpembayaran maupunmaupun
yangyang sudahsudah melakukanmelakukan pembayaranpembayaran
DapatDapat melihatmelihat pencapaianpencapaian jumlahjumlah transaksitransaksi dandan
jumlahjumlah rupiahrupiah padapada skalaskala harianharian,, bulananbulanan,, dandan
tahunantahunan
MembantuMembantu perusahaanperusahaan dalamdalam meningkatkanmeningkatkan
pelayananpelayanan terhadapterhadap pelangganpelanggan dengandengan caracara
menjalankanmenjalankan programprogram--programprogram promosipromosi..

DapatDapat menampilkanmenampilkan informasiinformasi datadata pelangganpelanggan
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BATASAN MASALAHBATASAN MASALAH

SumberSumber datadata berasalberasal daridari pihakpihak Frisian Flag.Frisian Flag.
PengolahanPengolahan datadata hanyahanya meliputimeliputi datadata barangbarang, data, data
supliersuplier, data, data pelangganpelanggan, data, data penjualanpenjualan barangbarang, data, data
pemesananpemesanan barangbarang dandan pembayaranpembayaran..
AdapunAdapun untukuntuk konsepkonsep CRMCRM nyanya terbatasterbatas padapada
pengolahanpengolahan datadata pelangganpelanggan,, potonganpotongan hargaharga, bonus, bonus
pelangganpelanggan,, hadiahhadiah pelangganpelanggan, reward, reward transaksitransaksi..
PemodelanPemodelan data yangdata yang digunakandigunakan adalahadalah pemodelanpemodelan
terstrukturterstruktur dimanadimana tools yangtools yang digunakandigunakan yaituyaitu diagramdiagram
kontekskonteks,, data flow diagramdata flow diagram (DFD),(DFD), kamuskamus data,data, sertaserta
entity relationship diagramentity relationship diagram (ERD)(ERD) menggunakanmenggunakan CDMCDM
((ContexContex Data ModelData Model)) dengandengan CASE toolsCASE tools powerpower
designer.designer.
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METODOLOGI PENELITIANMETODOLOGI PENELITIAN

PengumpulanPengumpulan Data :Data :
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2.2. ObservasiObservasi
3. Interview3. Interview

PengumpulanPengumpulan Data :Data :

1.1. StudiStudi LitelaturLitelatur
2.2. ObservasiObservasi
3. Interview3. Interview
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ENTITY RELATIONSHIP DIAGRAMENTITY RELATIONSHIP DIAGRAM
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DIAGRAM KONTEKDIAGRAM KONTEK
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DFD LEVEL 1DFD LEVEL 1
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SKEMA RELASISKEMA RELASI
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KESIMPULANKESIMPULAN

1. Aplikasi ini dapat memberikan kemudahan
pada bagian penjualan barang dalam
pengolahan data.
2 Penerapan konsep CRM dalam aplikasi ini
dapat membantu perusahaan dalam
memanajemenkan program-program promosi
yang dapat meningkatkan penjualan.
3. Aplikasi ini dapat memudahkan dalam
pengolahan data user.
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