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ABSTRACT 

 
Information technology is growing rapidly once in the last decade, in which information technology is used as a 

modern marketing tool by many companies, one of them is PT. Crystal Laju Wisata  in field of tour and travel 

services. To improve services and tour information and travel, in order to maintain customer satisfaction, one of the 

steps can be taken to deal with the problem is with application development Customer Relationship Management 

(CRM) Web-based Tourism PT.Crystal Laju Wisata. With the development of this application is expected to increase 

customer satisfaction, especially satisfaction in getting information about tours and travel in this company. To 

developing this system, the researchers  use  waterfall  development  methodology strategy. The programming 

language uses PHP and  

MySQL as database and Dreamweaver 8 to design web interface. 

  

Keywords: Customer Relationship Management, Customer Satisfaction and PT. Crystal Laju Wisata. 

 

1. PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 
Liburan merupakan salah satu ajang di mana 

masyarakat yang sudah lelah dan penat dengan 

pekerjaannya bisa beristirahat dan berkumpul 

bersama dengan keluarga. Namun banyak juga 

masyarakat yang memanfaatkan liburannya dengan 

berwisata bersama keluarga untuk mencari hiburan 

dan inspirasi baru. Hal ini memberikan reaksi kepada 

banyak pihak atau perusahaan yang bergerak di 

bidang tour dan travel seperti halnya pada PT. Crystal 

Laju Wisata yang bergerak di bidang travel dan tour, 

untuk memberikan suatu pemecahan masalah agar 

masyarakat bisa berlibur dengan nyaman. Melalui 

media massa, media elektronik dan media-media 

lainnya pihak travel ini  

 

 

 

mempromosikan jenis-jenis perjalanan kepada 

masyarakat. Dari berbagai aspek, biaya merupakan 

salah satu hal penting di dalam  mempromosikan 

suatu tour dan travel. Karena biaya adalah hal yang 

paling dilihat oleh masyarakat yang ingin berwisata, 

apalagi pada saat ini terjadi krisis global. Jika harga 

yang ada tidak sesuai dengan fasilitas yang diberikan 

maka seorang konsumen tidak akan merasa puas. Dan 

jika harga yang diberikan terlalu tinggi maka 

konsumen juga tidak akan mengambil perjalanan 

pada perusahaan travel ini.  

Customer Relationship Management (CRM) adalah 

suatu strategi inti dalam bisnis yang 

mengintegrasikan proses-proses dan fungsi-fungsi 

internal dengan semua jaringan eksternal untuk 

menciptakan serta mewujudkan nilai bagi para 

konsumen sasaran secara profitabel. (Buttle, 2007: 

48) Dewasa ini situs web merupakan salah satu sarana 

dalam mengaplikasikan Customer Relationship  

Management bagi perusahaan untuk menjalin 

hubungan yang baik dengan pelanggan dan 
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meningkatkan pelayanan kepada pelanggan. Situs 

web merupakan salah satu sarana pengaplikasian 

Customer Relationship Management yang akan 

memberikan beberapa nilai tambah bagi perusahaan 

yaitu sebagai sarana penyebaran informasi kepada 

pelanggan dalam lingkup internasional dan 

berinteraksi dengan pelanggan dari berbagai tempat 

yang dapat diakses oleh setiap orang di dunia melalui 

internet, dengan biaya yang relatif rendah 

dibandingkan dengan penggunaan media elektronik 

atau media cetak. Setiap situs web harus dibangun 

dengan management yang baik dan desain yang 

menarik sehingga fungsi situs web tersebut dapat 

tercapai. 

Untuk meningkatkan pelayanan kepada pelanggan 

maka, permasalahan ini harus diselesaikan dengan 

cara memperbaiki situs web yang telah ada agar 

berfungsi dengan baik dan dapat digunakan untuk 

menunjang aplikasi  yang berbasiskan web. 

1.2  Tujuan Penelitian 

 

1. Membangun aplikasi Customer Relationship  

 Management yang diharapkan dapat  

memberikan kepuasan kepada konsumen 

mengenai informasi tour dan travel yang ada di 

PT. Crystal Laju Wisata.  

2.  Memberikan kemudahan kepada masyarakat 

dalam memperoleh informasi biaya dengan 

system yang disajikan  berupa  data mengenai 

jenis-jenis tour dan travel tersebut. 

 

2.  LANDASAN TEORI 
 

2.1  Sistem 

 

Terdapat dua kelompok pendekatan di dalam 

mendefinisikan sistem, yaitu yang menekankan pada 

prosedurnya dan yang menekankan pada komponen 

atau elemennya. Pendekatan Sistem yang lebih 

menekankan pada prosedurnya mendefinisikan sistem 

sebagai suatu jaringan kerja dari prosedur yang saling 

berhubungan, berkumpul bersama-sama untuk 

melakukan suatu kegiatan atau menyelesaikan suatu 

sasaran yang tertentu. (Jogiyanto, 2005: 1) 

 

2.2 Informasi 

Informasi adalah data yang diolah menjadi bentuk 

yang lebih berguna bagi yang menerimanya.Sumber 

dari Informasi adalah data-data merupakan bentuk 

jamak dari item. Data adalah kenyataan yang 

menggambarkan suatu kejadian-kejadian dari 

kesatuan yang nyata. (Jogiyanto, 2005: 8)   

 

Informasi yang baik memiliki kualitas-kualitas 

tertentu. Adapun kualitas-kualitas itu antara lain: 

1. Akurat 

2. Tepat pada waktunya 

3. Relevan  

 

2.3 Sistem Informasi 

Sistem informasi adalah suatu sistem didalam satu 

organisasi yang mempertemukan kebutuhan 

pengolahan transaksi, mendukung operasi, bersifat 

manajerial, dan kegiatan strategi dari suatu organisasi 

dan menyediakan pihak luar tetentu dengan laporan-

laporan yang diperlukan. (Jogiyanto, 2005: 11) 

 

2.4 Customer Relationship Management  (CRM) 
Customer Relationship Management (CRM) adalah 

suatu strategi inti dalam bisnis yang 

mengintegrasikan proses-proses dan fungsi-fungsi 

internal dengan semua jaringan eksternal untuk 

menciptakan serta mewujudkan nilai bagi para 

konsumen sasaran secara profitable. (Buttle, 2007: 

48) 

Customer Relationship Management (CRM) 

merupakan proses mengelola informasi rinci tentang 

masing-masing pelanggan dan secara cermat 

mengelola semua “titik sentuhan” pelanggan demi 

memaksimalkan kesetiaaan pelanggan.  

 

2.5 Tujuan CRM 

 
Pada dasarnya, tujuan akhir dari Customer 

Relationship Management adalah untuk membentuk 

pelanggan baru sebanyak-banyaknya sekaligus 

memaksimalkan laba perusahaan dari pelanggan yang 

telah ada. Biasanya apa yang dilakukan oleh 

kebanyakan perusahaan adalah hanya menghasilkan 

produk dan jasa yang berkualitas baik yang kemudian 

membentuk citra positif dan terpercaya sehingga 

cukup untuk memperoleh kepercayaan pelanggan. 

Customer Relationship Management memungkinkan 

kepercayaan dan kesetiaan pelanggan dapat 

terbentuk. Customer Relationship Management 

berkaitan erat dengan dua perencanaan strategi 

pemasaran, yaitu untuk mencari pelanggan-pelanggan 

baru, dan untuk mempertahankan pelanggan-

pelanggan yang telah ada, sehingga aplikasi program-

program Customer Relationship Management adalah 

terkait dengan upaya untuk menyesuaikan apa yang 

dikeluarkan untuk memperoleh pelanggan dengan apa 

yang dikeluarkan untuk mempertahankannya. 

Perusahaan harus memperhatikan dinamika perilaku 

pelanggan mereka, sehingga perusahaan dapat 
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menetapkan kelompok-kelompok pelanggan yang 

menguntungkan bagi kepentingan jangka panjang. 

Peningkatan kualitas layanan melalui optimalisasi 

sumber daya manusia dari karyawan yang akan 

membentuk kepuasan pelanggan dan perbedayaan 

kekuatan merek, harus selalu dilakukan untuk 

menjaga hubungan yang saling menguntungkan 

antara pelanggan dan perusahaan. Upaya untuk 

mencari pelanggan baru, memuaskannya, 

mempertahankannya, dan membuatnya setia terhadap 

perusahaan, adalah pekerjaan yang tidak mudah untuk 

dilakukan, namun Customer Relationship 

Management dengan dukungan teknologi informasi 

dan proses bisnis yang berfokus terhadap pelanggan 

akan memungkinkan pertumbuhan pelanggan-

pelanggan yang setia secara berkesinambungan. 

 
2.6 E-CRM 

  

 Sistem Customer Relationship Management yang 

berbasiskan web menyediakan kemampuan 

mengelola hubungan dengan pelanggan secara efektif 

dan menawarkan bantuan via internet 24 jam dalam 

sehari, 7 hari dalam seminggu. Dengan semakin 

dipercayanya keberhasilan akan bisnis berbasiskan 

web, pengimplementasian suatu sistem menjadi suatu 

kebutuhan. Dengan Customer Relationship 

Management yang berbasiskan web pelanggan dapat 

mengikuti perkembangan produk, melaporkan 

masalah pelayanan, menanyakan pertanyaan atau 

mendapatkan informasi produk. (http://www.crm-

toolkit.com/WebBasedCRM.html, 28 Februari 2009) 

 

2.7  Rantai Nilai Customer Relationship 

 Management  

 

2.7.1  Analisis Portofolio Pelanggan 

 

Analisis portofolio pelanggan bertujuan 

mengoptimalkan kinerja keuntungan di seluruh basis 

pelanggan dengan menawarkan proposisi-proposisi 

nilai yang dibeda-bedakan untuk segmen pelanggan 

yang berbeda-beda.  

Dalam konteks Customer Relationship Management, 

segmentasi pasar sangat bergantung pada data yang 

mungkin dihasilkan secara diternal atau diambil dari 

luar. Proses segmentasi pasar dapat dipecah-pecah 

menjadi beberapa langkah, yakni (Buttle, 2007: 127-

128): 

1. Mengidentifikasi jenis bisnis anda 

2. Mengidentifikasi variabel-variabel segmentasi 

terkait 

3. Menganalisis pasar dengan menggunakan 

variabel-variabel ini 

4. Menaksir nilai segmen-segmen pasar 

5. Memilih pasar target untuk dilayani 

 
2.7.2 Keakraban Dengan Pelanggan 

 

Kedekatan atau keakraban dengan pelanggan 

merupakan tahap utama, sedangkan tahap kedua 

dalam rangkaian manajemen adalah hubungan 

pelanggan. Tanpa pemahaman yang cukup maka 

tidak akan dapat membantu dan mengemukakan 

usulan yang diyakini sesuai dengan permintaaan 

pelanggan, apalagi lebih baik daripada para 

pesaingnya. Wawasan mengenai pelanggan akan 

membantu dalam membuat putusan Customer 

Relationship Management yang baik. 

Ada tujuh langkah dalam membangun bank data 

pelanggan berdasarkan O‟Connor dan Galvin (Buttle, 

2007: 174): 

1. Tentukan fungsi database 

2. Tentukan kebutuhan informasi 

3. Identifikasi sumber informasi 

4. Pilih pijakan teknologi database dan 

hardwarenya 

5. Buat atau beli aplikasi untuk mengakses dan 

memproses informasi 

6. Kelompokkan database 

7. Memelihara database 

 
2.7.3  Membuat dan Mengatur Jaringan  Bisnis 

  

Pentingnya mengatur jaringan bisnis untuk membantu 

menciptakan dan menyampaikan nilai kepada 

pelanggan terpilih. Jaringan tersebut meliputi (Buttle, 

2007: 274 ): 

1. Pemasok  (Supplier) 

2. Pemilik bisnis (investor) 

3. Rekan, termasuk rekan aliansi strategis, kategori 

kelompok, kelompok baku mutu, regulator, 

kelompok suara konsumen, sponsor, agen, 

pialang, kontraktor manajemen, kelompok 

consortia (perjanjian kerja sama temporer), 

lisensi dan waralaba. 

4. Pegawai 

 Dalam jaringan ini, para actor (individu, 

kelompok, tim, organisasi) menyebarkan sumber daya 

untuk melakukan aktivitas. Tantangan dalam jaringan 

adalah menentukan aktivitas yang perlu dilakukan 

dalam rangka menciptakan dan menyampaikan nilai 

yang dibutuhkan dan untuk mengenali, kemudian 

mengkoordinasi dan mengatur, para actor dan sumber 

daya yang paling sesuai untuk menjalankan aktivitas 

tersebut. 

 



Studia Informatika: Jurnal Sistem Informasi, 2(1), 2009, 5-13 

8 

Copyright © 2009, Studia Informatika: Jurnal Sistem Informasi, p-ISSN 1979-0767 

2.7.4 Menciptakan Nilai Untuk Pelanggan 

 

Nilai adalah suatu istilah yang memiliki beberapa arti 

tetapi dapat diartikan secara umum sebagai hubungan 

antara manfaat yang dialami dari suatu produk atau 

jasa dengan pengorbanan yang dilakukan untuk 

mendapatkan manfaat tersebut. Dengan demikian, 

nilai akan bertambah ketika pengorbanan berkurang 

atau manfaat bertambah. Ada tiga tipe pengorbanan 

yang telah diidentifikasi, yaitu uang, biaya pencarian 

dan biaya fisik. Perusahaan dapat menawarkan 

peningkatan nilai kepada pelanggandengan 

menciptakan dan menyampaikan solusi yang lebih 

baik bagi permasalahan pelanggan. (Buttle, 2007: 

328) 

 

2.7.5 Mengelola Siklus Hidup Pelanggan 

(Pemerolehan Pelanggan) 

 

Pemerolehan pelanggan adalah persoalan pertama 

yang dihadapi oleh para praktisi  ketika berusaha 

untuk membangun basis pelanggan. Ada tiga 

keputusan utama yang perlu dibuat, prospek mana 

yang dijadikan target, bagaimana berkomunikasi 

dengan mereka, dan apa yang akan ditawarkan dalam 

berkomunikasi dengan mereka. Pelanggan baru terdiri 

atas dua jenis, yakni pelanggan yang baru terhadap 

suatu kategori produk atau baru bagi perusahaan. 

Pada prinsipnya, prospek terbaik adalah prospek-

prospek yang berpotensi menjadi pelanggan yang 

signifikan secara strategis. Perusahaan pasti ingin 

mendapatkan pelanggan baru yang menghasilkan 

lebih banyak keuntungan daripada yang mereka 

konsumsi dari biaya pemerolehan dan pemeliharaan. 

. Dengan menganalisis data pelanggan, perusahaan 

lebih tahu tentang target prospek yang paling 

menjanjikan, baik melalui tawaran dan paket produk 

yang menarik. (Francis Buttle, 2007: 365) 

 

2.7.6  Mengelola Siklus Hidup Pelanggan 

 (Perawatan/ Retention dan  Pengembangan 

Pelanggan) 

 

Argumentasi ekonomi untuk berfokus pada perawatan 

pelanggan didasarkan pada empat klaim tentang apa 

yang terjadi ketika masa aktif pelanggan semakin 

lama, yakni volume dan nilai pembelian akan 

bertambah, biaya manajemen pelanggan akan turun, 

referral akan bertambah dan pelanggan menjadi 

semakin peka terhadap harga. Ukuran perawatan 

pelanggan akan bervariasi di antara berbagai industri 

karena lama siklus pembelian ulang oleh pelanggan. 

Ada tiga ukuran dari perawatan pelanggan. Perawatan 

pelanggan secara mentah adalah jumlah pelanggan 

yang berbisnis dengan firma pada akhir periode 

perdagangan yang diungkapkan dengan persentase 

pelanggan sebagai pelanggan aktif pada awal periode 

yang sama. Angka mentah ini dapat disesuaikan 

untuk penjualan dan keuntungan. Upaya perawatan 

pelanggan biasanya diarahkan pada pelanggan-

pelanggan yang signifikan secara strategis. 

Sebagai tambahan terhadap perawatan pelanggan 

yaitu, pengembangan dan pembuangan pelanggan. 

Pengembangan pelanggan bertujuan untuk menambah 

nilai pelanggan dengan menjual penawaran tambahan 

atau pengganti kepada pelanggan. Pembuangan 

pelanggan bertujuan untuk meningkatkan 

profitabilitas basis pelanggan dengan membuang 

pelanggan yang tidak menunjukkan tanda-tanda 

pernah menjadi pelanggan yang menguntungkan atau 

signifikan secara strategis. (Buttle, 2007: 406) 

 

 

2.8 Pariwisata 

 

Suatu proses kepergian sementara dari seseorang atau 

lebih menuju tempat lain di luar tempat tinggalnya. 

(http://gedeiwan.files.wordpress.com/2008/03/kepari

wisataan.ppt, 26 Desember 2008) 

 

2.9  Wisatawan (Tourist) 

Seseorang atau kelompok orang yang melakukan 

suatu perjalanan wisata, jika lama tinggalnya 

sekurang-kurangnya 24 jam di daerah atau negara 

yang dikunjungi. 

(http://gedeiwan.files.wordpress.com/2008/03/kepari

wisataan.ppt, 26 Desember 2008). 

 

2.10  Biro Perjalanan Wisata 

 

Perusahaan yang menyelenggarakan kegiatan paket 

wisata dan agen perjalanan. 

(http://gedeiwan.files.wordpress.com/2008/03/kepari

wisataan.ppt, 26 Desember 2008)  

 

2.11  Basis Data 
 

Basis data terdiri atas dua kata yaitu basis dan data. 

Basis dapat diartikan sebagai tempat untuk gudang. 

Sedangkan data adalah fakta dunia nyata yang 

mewakili objek seperti manusia, barang, hewan, 

peristiwa konsep, dan keadaan, yang direkam dalam 

bentuk angka, huruf, simbol, teks, gambar, bunyi atau 

kombinasinya. 

 

2.11 Alat Perancangan Sistem  

 

1. Bagan Alir (flowchart) 

Bagan alir adalah bagan (Chart) yang 

menunjukan alir (flow) di dalam program atau 
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prosedur sistem secara logika (Jogiyanto, 2001: 

795). Bagan alair digunakan terutama untuk alat 

bantu komunikasi dan untuk dokumentasi. 

Simbol-simbol yang digunkan dalam diagram 

alir dapat dilihat pada tabel gambar. 

2. Diagram Aliran Data (data flow  diagram/ 

DFD). 

Diagram alir data adalah suatu model logika data 

atau proses yang dibuat untuk menggambarkan 

darimana asal data da kemana tujuan data yang 

keluar dari sistem, dimana data disimpan, proses 

apa yang menghasilkan data tersebut dan 

interaksi antara data yang tersimpan dan proses 

yang dikenakan pada data tersebut. 

3. Diagram Hubungan Data (entity relationship 

diagram)   

Diagram hubungan data adalah model data yang 

mengunakan beberapa notasi untuk 

menggambarkan data dalam konteks entitas dan 

hubungan yang dideskripsikan oleh data tersebut. 

4.    Normalisasi 

Normalisasi adalah teknik analisis data yang 

mengelola data ke dalam kelompok-kelompok 

untuk membentuk entitas yang nonredudan, 

stabil, fleksibel, dan adaptif.   

 

5.    Kamus Data 

Kamus data adalah katalog fakta tentang data dan 

kebutuhan-kebutuhan dari suatu sistem informasi 

(Jogiyanto, 2001: 725). 

6.    STD (State Transition Diagram) 

State Transition Diagram menggambarkan 

bagaimana perilaku sistem saat mendapatkan 

event dari luar (External Events). STD mewakili 

berbagai model perilaku dari sistem dan 

perlakuan yang terdapat pada transisi antar state. 

STD menjadi dasar dari model perilaku. 

Informasi tambahan mengenai aspek-aspek 

kontrol terhadap perangkat lunak  terdapat dalam 

spesifikasi kontrol (Control Specification).  

 

2.13 Personal Home Page (PHP) 

 

Menurut dokumen resmi PHP, PHP singkatan dari 

Personal Home Page atau hypertext preprocessor, 

sebuah bahasa scripting yang terpasang pada HTML. 

Ini merupakan bahasa berbentuk skrip yang 

ditempatkan di dalam server  dan diproses di server. 

Hasilnyalah yang dikirim ke klien, tempat pemakai 

menggunakan browser. 

 
2.14 MySQL  

 

MySQL adalah Relational Database Management 

Sistem (RDBMS) yang didistribusikan secara gratis 

di bawah lisensi GPL (General Public License). Di 

mana setiap orang bebas menggunakan MySQL, 

namun tidak boleh dijadikan produk turunan yang 

bersifat komersil. MySQL sebenarnya merupakan 

turunan salah satu konsep utama dalam database sejak 

lama, yaitu SQL (Structured Query Language). SQL 

adalah sebuah konsep pengoperasian database, 

terutama untuk pemilihan seleksi dan pemasukan data 

dikerjakan dengan mudah secara otomatis.  

 

2.15 Web 

 
Sekilas mengenai world wide web (www) adalah 

servis internet yang dapat me-link dengan dokumen 

multi media bersama dengan dokumen multimedia 

bersama dengan Hypertext. Pemakai dapat melompat 

antara dokumen dengan menggunakan link untuk 

melihat teks, grafik, video dan media lainnya. 

 

Dan yang dimaksud dengan aplikasi web adalah 

program yang menggunakan HTTP sebagai protokol 

komunikasi dan penyampaian informasi bebasis web 

kepada pemakai dalam bentuk HTML.  

 

3.  METODE PENELITIAN 

 
3.1  Tempat dan Waktu Penelitian 

 

Pelaksanaan penelitian dilakukan di PT.Crystal Laju 

Wisata (Bluesky Tour & Travel) yang bertempat di 

Graha DSS, Wahid Hasyim 45, Jakarta Pusat 10350. 

Dan waktu pelaksanaan penelitian dilakukan mulai 

Maret 2009 sampai dengan Juni 2009. 

 

 

3.2  Metode Pengumpulan Data 

 

Metode yang penulis gunakan untuk analisis pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 

1. Studi Pustaka yang penulis lakukan dengan cara 

membaca, mempelajari buku-buku literatur dan 

website referensi serta catatan- catatan yang ada 

kaitannya dengan pembahasan masalah di dalam 

penulisan ini. Ada 9 buku yang penulis baca dan 8 

website yang penulis kunjungi.  

2. Studi Lapangan 

a. Observasi  

    Observasi dilakukan pada tanggal 9 April 2009 dan 

bertemu dengan bagian ticketing. Observasi yang 

dilakukan yaitu mengamati proses penyampaian 

informasi yang diberikan kepada konsumen dari 

bagian ticketing baik melalui percakapan langsung 

dengan konsumen atau melalui telepon, seperti : 

jenis-jenis tour, travel serta biaya setiap jenis-jenis 
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tour dan travel. Selain itu observasi yang dilakukan 

yaitu dengan mengamati website yang ada di 

Perusahaan ini. 

 

b.Wawancara dilakukan pada tanggal 20 April 2009 

dan bertemu dengan bagian ticketing. Penulis 

melakukan wawancara kepada pihak terkait di PT. 

Crystal Laju Wisata (Bluesky Tour & Travel) yaitu 

bagian ticketing. Dari hasil wawancara yang 

didapatkan yaitu informasi-informasi seperti 

keadaan sistem yang sedang berjalan, dan 

kelemahan dari sistem yang ada sehingga perlu 

dibuatkan sistem yang baru pada PT. Crystal Laju 

Wisata (Bluesky Tour & Travel). 

 

 

 

c. Kuesioner 

Pada tahap ini peneliti melakukan identifikasi 

dengan cara menyebarkan kuisioner kepada para 

karyawan PT. Crystal Laju Wisata. Kuesioner 

dengan 8 pertanyaan disebarkan kepada 8 

responden, dimana disebarkan pada saat 

berkunjung ke kantor Crystal Laju Wisata (Bluesky 

Tour & Travel) pada tanggal 1 Juni 2009.  

 

 

3.3  Metode Pengembangan Sistem 

Dalam mengembangkan aplikasi CRM berbasis Web 

ini menggunakan pendekatan terstruktur dengan 

tahapan yang ada dalam model waterfall menurut 

(Pressman, 2002: 37) yang dikembangkan oleh L.B.S 

Racoon (1995), merupakan suatu proses yang 

direkayasa secara logik untuk mengembangkan 

sistem dari tahap perencanaan sampai perawatan. 

Kebijakan dan perencanaan sistem

Implementasi (penerapan) sistem

Seleksi sistem

Desain (perancangan) sistem terinci

Desain (perancangan) sistem secara umum

Analisis sistem

Perawatan sistem

Awal proyek 

sistem

Pengembangan 

sistem

Manajemen 

sistem

 

 

Gambar 1.   Pengembangan Strategi Waterfall   

 (Sumber: Pressman, 2002: 37) 

 

 

 

4.  HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

4.1 Profil Perusahaan 

PT. Crystal Laju Wisata (Bluesky Tour & Travel), 

telah didirikan pada awal tahun 2008 di Jakarta. Sejak 

awal didirikan usaha ini, Perusahaan yakin bahwa 

usaha traveling ini bisa diterima masyarakat luas di 

Indonesia dengan variasi produk dan jasa perjalanan. 

Para pengguna jasa penerbangan, baik domestik dan 

penerbangan internasional, mengalami peningkatan 

yang cepat baru-baru ini, dan kebutuhan tour ke luar 

negeri sampai kegiatan outbond dan perjalanan 

pulang yang ada dalam suatu paket tour sudah 

menunjukkan suatu pergerakan hal yang positif di 

Indonesia. Karena itu, perusahaan mengasumsikan 

suatu kebutuhan semua orang untuk tour dan travel. 

 

 

4.2 Sistem yang Sedang Berjalan 
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Mulai

Buka situs 

www.discoverysulawesi.com

Pilih Menu

Toraja Tour Other Destination Hotel

Pilih Paket Tour Pilih Kota Pilih Kota

Pilih Paket TourInformasi 

Detail Tour

Informasi 

Detail Hotel

Informasi 

Detail Tour

Selesai

 
Gambar 2. Diagram Alir Sistem yang Sedang 

 Berjalan 

 

 

 

 

 
4.3  Sistem yang Diusulkan 

 
4.3.1  Desain Logical (Logical Model) 

 

Umum

Admin

Customer

username,password

CRUDE data pulau,kota,airlines,pesawat,

service,room,tour,news,hotel,jadwal

Aplikasi Customer 

Relationship 

Management 

berbasis Web

username,password

tour,hotel,jadwal, pemesanan

pemesanan,jajak

news,guest book,tour,term & 

condition,about us,contact us

Input daftar,guest book,

contact us

daftar,guest book,

contact us,jajak pendapat

Director

Tour Manager Finance Dept

username,password

username,password

username,password

CRUDE  tour Input paket tour

laporan pemesanan

pemesanantour

  
Gambar 3.  Diagram Konteks yang Diusulkan 

 

 

4.3.2 ERD (Entity Relational Diagram) 

Hotel
*id_hotel

keterangan
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**id_kota
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Service

*id_service

tipe_service
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**id_hotel

tipe_room

dua

*id_room

tiga

Tour

kegiatan

lama_tour

**id_kota

*kode_tour

nama_tour

harga

keterangan

**id_kota

**id_pesawat

class

*id_penerbangan

harga
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Pesawat

nama_pesawat*id_pesawat**id_airlines

1

M

M

1

M

1

M

1

M

1

M1

1M

1

**id_customer

**kode_tour

tgl_pesan

*id_pesan_tour

status_pembayaran

customer

**id_customer

**id_penerbangan

tgl_pesan

*id_pesan_penerbangan

status_pembayaran

tanggal

**id_customer*id_pesan_hotel **id_room jumlah status_pembayaran

**id_customer*id_pesan_paket **id_paket status_pembayaran

nama_customer

telp

hp

status

alamat

email

tgl_lahir

tmp_lahir

ktp

agama

jkpassword

pos

*id_customer

paket_tournama_file

file

*id_paket

M

M

M

M

M

M

M

N

N

jumlah

tanggal

jumlah

tgl_pesantanggal

jumlahtgl_pesantanggal

hari

Pesan

paket

Miliki

Dimiliki Terbang 

Jadwal

Punya Terdapat 

Berada 

Room Mempunyai

Memiliki

M

**id_service

tgl_berangkat

jam

Pesan 

Penerbangan
Pesan

tour

N

N

N

NM

N

N

Pesan 

Hotel

M

no_penerbangan

jam

jamjam

jam
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total
harga
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Gambar 4.  ERD yang Diusulkan 

4.3.3 Desain Antar Muka (GUI) 

 

HEADER

FOOTER

HOME NEWS FORM TOUR PAKET TOUR HOTEL JADWAL PENERBANGAN CUSTOMER LAYANAN PROFIL GANTI PASSWORD

Tanggal

 Selamat Datang,

Anda telah berada pada halaman Home ADMIN

Selamat Datang Administrator [ LOGOUT ]

 
Gambar 5.  Rancangan Halaman Home Admin 
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HEADER

FOOTER

HOME NEWS TOUR PAKET TOUR HOTEL JADWAL PENERBANGAN PEMESANAN LAYANAN PROFIL GANTI PASSWORD

Tanggal

SELAMAT DATANG DI WEBSITE BLUESKY TOUR & TRAVEL

SEARCH

KALENDER

LOGO

Selamat Datang Customer [ LOGOUT ]

 
Gambar 4.5  Rancangan Halaman Home   

   Customer 

 

 

HEADER

FOOTER

HOME NEWS TOUR LAYANAN PROFIL REGISTRASI

Tanggal

SELAMAT DATANG DI WEBSITE BLUESKY TOUR & TRAVEL

SEARCH

KALENDER

LOGO

Selamat Datang Pengunjung

LOGIN

  
Gambar 4.5 Rancangan Halaman Home Umum 
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Pilih menu 
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password

Masukkan username, 

password
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Password salah
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screen, input 
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Display „welcome‟

Pilih menu

Display „menu 
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Input News

Masukkan data 

news

Simpan data 

news

Input data news

Display „form input 

data news‟

Klik button simpan

Display „daftar 
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Klik button hapus 

utk mengosongkan

Display „form 

kosong‟

Klik input news utk 

input baru

Display „input baru‟

Input Room 

Hotel

Masukkan data 

room

Simpan data 

room

Input data room

Display „form input 

data room‟

Klik button simpan

Display „daftar 

room‟

Klik button hapus 

utk mengosongkan

Display „form 

kosong‟

Klik input room utk 

input baru

Display „input baru‟

Input Form

Pilihan input

Klik Input Form

Display „pilihan 

input ‟

Tour

Klik Tour

Display „menu tour‟

Pilih Menu

Menu tour

Klik menu tour

Display „nama tour‟

Pilih 

nama tour

Lihat Tour

Klik Detail

Display „tour yang 

dipilih‟

Paket Tour

Download 

paket tour

Klik button 

download

Display „file 

download‟

Tampilkan

Data paket tour

Pilih nama file

Display „form nama 

file‟

Input Jadwal

Masukkan data 

jadwal

Simpan data 

penerbangan

Input data jadwal

Display „form input 

data jadwal‟

Klik button simpan

Display „daftar 

jadwal‟

Klik button hapus 

utk mengosongkan

Display „form 

kosong‟

Klik input jadwal utk 

input baru

Display „input baru‟

Klik Paket Tour

Display „menu paket 

tour‟

 
Gambar 4.6  STD Admin 

4.4 Seleksi Sistem  

 

Dalam pengembangan aplikasi CRM berbasis web ini 

membutuhkan perangkat pendukung yang berupa 

perangkat keras dan perangkat lunak. Adapun 

spesifikasi perangkat pendukung yang digunakan 

adalah: 

1. Perangkat Keras (hardware) Pengembangan 

Perangkat keras yang digunakan untuk 

mengembangkan aplikasi CRM berbasis web 

adalah: 

a. Prosesor Intel Pentium 4  3.00 GHz. 

b. Monitor 17 inch. 

c. Hardisk 120 GB. 

d. Memory 512 MB. 

e. VGA 128 MB. 

f. Keyboard dan mouse 

Untuk mendapatkan performa yang lebih maksimal 

diharapkan digunakan komputer spesifikasi diatas 

spesifikasi yang dianjurkan. 

2. Kebutuhan Perangkat Lunak (Software) 

Selain dibutuhkan perangkat keras di atas, untuk 

menjalankan CRM berbasis web tersebut juga 

dibutuhkan dukungan perangkat lunak di bawah 

ini: 

a. Microsoft Window XP Service Pack sebagai 

sistem operasi. 

b. PHP (Personal Home Page) versi 5.1.1 sebagai 

bahasa pemrograman dalam pembuatan aplikasi 

CRM berbasis web. 

c.Mysql (My Structured Query Language) versi 

5.0.18 sebagai Relational Database Management 

System (RDBMS) berfungsi untuk penyimpanan 

data dari setiap transaksi data yang masuk. 

d. Macromedia Dreamweaver 8 sebagai alat 

bantu perancangan CRM berbasis web. 

e. Browser Mozilla Fireworks versi 3.0 Merupakan 

aplikasi browser internet untuk menampilkan 

aplikasi. 

f. Adobe Photoshop CS3 sebagai alat bantu 

pengeditan gambar. 

 
4.5  Implementasi Sistem 

 

4.5.1 Penulisan Script (Coding) 

 

 Pada tahap ini rancangan sistem yang dibuat 

diterjemahkan ke dalam bahasa pemograman. Hasil 

tahapan ini terdapat pada source code.  

 
4.5.2  Testing 

 

 Pada tahap ini dilakukan uji coba terhadap 

sistem yang telah selesai dengan menggunakan 

metode black box. Metode ini dilakukan dengan cara 
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menjalankan fungsi-fungsi input dan output seperti 
tour, hotel, penerbangan dan lain sebagainya.  

 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
 

5.1 Kesimpulan 

  

 Dari hasil pengembangan aplikasi Customer 

Relationship Management (CRM) berbasis web pada 

PT. Crystal Laju Wisata yang sudah dilakukan, maka 

dapat ditarik simpulan sebagai berikut: 

1. Dengan adanya sistem yang baru ini, konsumen 

mendapatkan informasi mengenai jenis-jenis tour 

dan travel, biaya-biaya tour dan travel, 

menyampaikan kritik, saran dan pesan kepada PT. 

Crystal Laju Wisata. 

2. Dengan adanya menu admin untuk memudahkan 

pengaturan database, perusahaan dapat meng-

update, menghapus dan menambahkan data. 

3. Dengan adanya website CRM PT. Crystal Laju 

Wisata konsumen dapat memperkirakan biaya yang 

dibutuhkan untuk mengadakan tour dan travel serta 

lebih mudah mengenal jenis-jenis tour dan travel 

yang ditawarkan, karena ditampilkan secara visual 

dan informasi yang lebih detail. 

4. Dengan adanya menu admin pada sistem website 

CRM ini, maka PT. Crystal Laju Wisata dapat 

menginformasikan berita-berita seputar tour dan 

travel yang terbaru kepada seluruh konsumennya 

secara otomatis setiap kali memasukkan berita 

terbaru mengenai tour dan travel.  

5. Sistem CRM berbasis web ini dapat digunakan 

sebagai salah satu fasilitas untuk memberikan 

pelayanan dan informasi kepada konsumen. 

5.2  Saran 

  

Dengan sistem ini diharapkan dapat menjadi saran 

untuk pengembangan sistem lebih lanjut, untuk 

meningkatkan kinerja pada sistem ini agar lebih baik, 

maka diharapkan: 

1. Untuk meng-update data secara berkala dan 

konsisten, sehingga informasi pada sistem 

senantiasa diperbaharui. 

2. Diharapkan di masa mendatang desain website 

akan lebih diperbaiki agar website ini bisa lebih 

menarik lagi bagi pengunjungnya. 

3. Penambahan fasilitas-fasilitas pun sebaiknya 

dilakukan di masa mendatang, untuk memenuhi 

kebutuhan dari perusahaan dan para konsumen 

PT. Crystal Laju Wisata  yang semakin 

kompleks. 

4. Diharapkan agar sering melakukan pengecekan 

melalui menu admin untuk melihat permohonan 

tour dan travel, saran serta kritik agar dapat 

memberikan respon yang cepat terhadap 

konsumen ataupun pengunjung.   
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