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ABSTRAK

Pelanggan merupakan asset yang berharga bagi jalannya suatu bisnis atau usaha. Dalam pelak-
sanaannya ada dua jenis pelanggan, yaitu pelanggan loyal dan pelanggan tidak loyal. Menentukan
pelanggan mana yang loyal dengan bisnis suatu perusahaan, bukanlah hal yang mudah. Dengan
berbagai jenis karakter yang berbeda disetiap pelanggan, diperlukan suatu pendekatan antara bisnis
dengan pelanggannya. Salah satu sarana perusahaan untuk menjalin hubungan yang berkelanjutan
dengan para stakeholder maupun share holder-nya adalah dengan menggunakan metode Customer
Relationship Management (CRM). Tujuan dari penelitian ini adalah membangun suatu sistem in-
formasi penjualan berbasis segmentasi anggota menggunakan model LRFM. Pengembangan sistem
menggunakan metode Waterfall dengan pendekatan Webview. Penelitian ini menggunakatan 220
data, yang diambil dari data transaksi tahun 2020 di unit dagang BUMDes Gemilang. Data tersebut
digunakan untuk proses pengujian sistem. Hasil penelitian berupa sistem informasi penjualan
berbasis segmentasi anggota. Berdasarkan pengujian Blackbox Testing dan User Acceptance Test
(UAT), sistem dapat diterima dengan baik oleh pengguna. Dengan adanya sistem ini memudahkan
admin untuk mengelola data transaksi untuk menentukan anggotanya yang loyal dibidang bisnis
unit dagang.
Kata Kunci: BUMDes, CRM, Segmentasi, LRFM, Pelanggan
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ABSTRACT

Customers are a valuable asset for the running of a business or business. In practice there are two
types of customers, namely loyal customers and disloyal customers. Determine Which customers
are loyal to a company’s business is not an easy thing. With different types of characters in each
customer, we need an approach between businesses with its customers. One of the company’s means
to establish a sustainable relationship with stakeholders and share holders is to use the Customer
method Relationship Management (CRM). The purpose of this research is to build a system sales
information based on member segmentation using the LRFM model. Development the system uses
the Waterfall method with a Web View approach. By using 220 data for system testing, taken from
transaction data for 2020 in the BUMDes trading unit brilliant. The result of this research is a
sales information system based on member segmentation. Based on Blackbox Testing and User
Acceptance Test (UAT), the system can be accepted well by users. With this system, it makes it
easier for admins to manage data transactions to determine loyal members in the field of trading
unit business.

Keywords: BUMDes, Customer, CRM, Segmentasi, LRFM
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
BUMDes Gemilang adalah Badan Usaha Milik Desa Langsat Hulu keca-

matan Sentajo raya, Kabupaten Kuantan Singingi. Badan usaha ini bisa diibaratkan
seperti BUMN (Badan Usaha Milik Negara) namun dalam skala desa. Sebagai
badan usaha, BUMDes Gemilang memiliki beberapa program bisnis untuk me-
nunjang pertumbuhan ekonomi didesa. Salah satu program bisnis utama yang
dijalankan oleh BUMDes Gemilang yaitu unit usaha simpan pinjam. Selain itu
BUMDes Gemilang juga memiliki bidang usaha lainnya, salah satunya yaitu u-
nit dagang. Bidang usaha unit dagang tersebut melayani kegiatan transaksi jual
beli yang dilakukan oleh anggota aktif BUMDes dan masyarakat desa yang bukan
anggota dari BUMDes. Unit dagang ini merupakan salah satu bisnis BUMDes yang
berkembang pesat. Pada mulanya unit dagang ini hanya menjual bahan sembako,
kini merambah dan menjual produk lainya dengan bantuan modal dari pemerintah
melalui desa. Saat ini pelanggan di unit dagang BUMDes sendiri rata-rata meru-
pakan anggota aktif yang melakukan peminjaman dan menabung. Pada tahun 2020
sudah ada sekitar 314 anggota yang terdaftar menjadi anggota BUMDes Gemilang.
Data anggota dapat dilihat pada Lampiran C.

Setiap akhir tahun unit dagang BUMDes Gemilang memberikan penghar-
gaan kepada anggota yang memiliki loyalitas tinggi. Penghargaan yang diberikan
berupa pemberian hadiah yang beragam, tergantung keuntungan yang didapat oleh
BUMDes. Hanya pelanggan yang sudah menjadi anggota BUMDes dan memenuhi
aspek penilaian dari BUMDes Gemilang saja yang akan mendapat penghargaan
tersebut. Tujuan dari pemberian penghargaan ini sesuai dari konsep BUMDes yang
diambil dari konsep koperasi, dari rakyat untuk rakyat dan kembali ke rakyat. Se-
bagai bentuk kontribusi BUMdes untuk kesejahteraan masyarakat desa.

Saat ini penentuan pemberian hadiah ini sepenuhnya kewenangan dari pi-
hak BUMDes Gemilang. Dalam penentuan siapa anggota yang loyal dalam bisnis
unit dagang ini, bisa dilihat dari seringnya mereka melakukan transaksi dan jumlah
nominal yang mereka belanjakan, didapat melalui buku harian transaksi yang ditulis
saat anggota melakukan transaksi. Kemudian, pihak BUMDes memilih beberapa
kandidat yang selanjutnya dipilih menjadi pemenang pada acara doorprize di akhir
tahun. Tanggung jawab untuk melakukan perhitungan itu adalah kewenangan Ibu
Siti Fadhilah selaku Bendahara yang dibantu oleh Kasir dan Staff lainya. Namun
untuk menentukan anggota yang loyal berdasarkan catatan transaksi 1 tahun, tentu



memakan waktu yang lama. Belum lagi jika ditemui masalah seperti penulisan na-
ma pelanggan atau pencantuman nama/kode barang dan transaksi yang salah oleh
Kasir tentu akan menyulitkan perhitungan. Apabila terjadi masalah pada buku besar
transaksi tidak akan ada back up-an datanya. Untuk itu agar tidak terjadi masalah
yang dapat merugikan anggota dan BUMDes selaku badan usaha saat keputusan
diambil.

Maka permasalahan yang telah disebutkan sebelumnya, Tugas Akhir ini
akan menerapkan metode CRM, untuk mendapatkan pelanggan yang memiliki
loyalitas tinggi kepada BUMDes. Metode CRM, merupakan strategi yang di-
lakukan perusahaan untuk menjalin relasi dalam jangka panjang dengan stakeholder
maupun share holdernya. CRM merupakan metode yang banyak dimanfaatkan pe-
rusahaan untuk mengenal dan melakukan pendekatan ke anggota atau pelangganya.
Perusahaan yang memanfaatkan CRM akan lebih optimal untuk mengetahui apa
yang diperlukan dan diharapkan oleh anggotanya. Sehingga ikatan emosional akan
tercipta dan mampu menciptakan hubungan bisnis yang erat serta komunikasi d-
ua arah yang baik diantara mereka. Dengan itu dapat dipertahankannya kesetiaan
pelanggan dan tidak mudah berpindah ke lain produk. (Wibowo, Handoko, dan Rio,
2020)

Ada banyak pendekatan dalam CRM yang bisa digunakan. Salah satunya
yaitu model Lenght, Recency, Frequency, Monetery (LRFM) yang mana metode ini
digunakan untuk memetakan pelanggan berdasarkan kategorI yang ada di LRFM.
Model RFM merupakan singkatan dari Recency, Frequency and Monetary yang
sering digunakan untuk mengelompokkan berdasarkan perilaku pelanggan (Siti,
2018). Selanjutnya satu variabel yaitu Length ditambahkan oleh Chang dan Tsay.
(D. A. Kandeil, Saad, dan Youssef, 2014)

Agar penggunaan dalam BUMDes nantinya lebih efektif dan efisien. Ma-
ka metode LRFM ini diimpementasikan dalam sebuah sistem informasi, yang di-
dalamnya mencakup sistem toko yang mampu mencatat data transaksi barang, juga
back up data serta bisa langsung menentukan mana anggota yang loyal dan tidak,
berdasarkan catatan history nya secara otomatis berdasarkan catatan transaksi 1
tahun.

Berdasarkan penelitian sebelumnya oleh Imelda Erza (2021) dan penelitian
yang dilakukan oleh Yolanda Afilda (2021). Maka dalam penelitian ini peneli-
ti menetapkan judul “Sistem Informasi Penjualan Berbasis Segmentasi Anggota
Menggunakan Model LRFM Pada Unit Dagang BUMDes Gemilang”.
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1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang dijelaskan sebelumnya, diperoleh rumusan

masalah pada penelitian ini yaitu bagaimana membangun Sistem Informasi Pen-
jualan Berbasis Segmentasi Anggota Menggunakan Model LRFM Pada Unit Da-
gang BUMDes Gemilang.

1.3 Batasan Masalah
Batasan masalah tugas akhir ini adalah:

1. Pengujian sistem menggunakan data transaksi anggota BUMDes Gemilang
yang melakukan transaksi pembelian di unit dagang BUMDes Gemilang
Desa Langsat Hulu sebanyak 220 data yang diambil dari catatan transaksi
2020.

2. Variabel pada penelitian ini menggunakan lamanya hubungan BUMDes de-
ngan pelanggan Lenght, tanggal terakhir transaksi pelanggan pada BUMDes
Recency, jumlah transaksi pelanggan Frequency dan jumlah uang yang
dikeluarkan pelanggan untuk BUMDes Monetary.

3. Database mengunakan Aplikasi Localhost dari XAMPP.
4. Sistem Informasi yang dibuat menggunakan metode pendekatan Webview

menggunakan bahasa pemograman PHP dan database MySQL, dengan
menggunakan metode Waterfall.

5. Sistem informasi dibuat merupakan pengembangan dari sistem POS (Point
Of Sale) dari (Ahmad Code) yang ditambahkan dengan modul untuk
mensegmentasikan anggota.

6. Penentuan model LRFM yang digunakan merupakan adaptasi dari peneli-
tian sebelumnya yang dibuat oleh Yolanda Afilda (2021).

1.4 Tujuan
Tujuan penelitian Tugas Akhir ini adalah untuk mengembangkan sistem

informasi Penjualan Berbasis Segmentasi Anggota Menggunakan Model LRFM.
Yang membantu BUMDes Gemilang untuk memutuskan kebijakan baik untuk
menentukan siapa anggota yang loyal dan memberikan reward berupa diskon yang
tepat sasaran. Sistem informasi ini juga bisa digunakan untuk memanajemen data
barang masuk dan keluar.

1.5 Manfaat
Adapun manfaat dari penelitian Tugas Akhir yang dilakukan adalah:

1. Memberikan informasi kepada pihak BUMDes Gemilang untuk memu-
tuskan kebijakan tentang anggota yang loyal dan tidak terhadap BUMDes
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Gemilang Melalui sistem informasi.
2. Membantu pihak BUMDes Gemilang dalam memanajemen unit barang

yang ada di unit dagang BUMDes Gemilang Desa Langsat Hulu.
3. Membantu BUMDes Gemilang untuk memberikan penawaran berupa

diskon kepada anggota yang tepat.

1.6 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan pada penelitian Tugas Akhir dibawah ini menjelaskan

alur yang dilalui selama proses penelitian. Adapaun sistematika penulisan tersebut
adalah:

BAB 1. PENDAHULUAN
BAB 1 pada Tugas Akhir ini berisi tentang: (1) latar belakang masalah; (2)

rumusan masalah; (3) batasan masalah; (4) tujuan; (5) manfaat; dan (6) sistematika
penulisan.

BAB 2. LANDASAN TEORI
BAB 2 pada Tugas Akhir ini memuat penjelasan dan uraian teori yang

berkaitan dengan penelitian yang mendukung dalam pembuatan Tugas Akhir ini.
BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN
Bab 3 berisi tentang metodologi atau alur penelitian yang penulis lalui saat

mengerjakan Tugas Akhir.
BAB 4. ANALISA DAN PERANCANGAN
BAB 4 pada Tugas Akhir ini berisi tentang Analisa perhitungan sistem

menggunakan model LRFM dan Perancangan untuk membuat sistem informasi de-
ngan menggunakan metode Waterfall.

BAB 5. IMPLEMENTASI DAN PENGUJIAN
BAB 5 pada Tugas Akhir ini berupa hasil implementasi sistem informasi

toko berbasis segmentasi anggota.
BAB 6. PENUTUP
BAB 6 pada Tugas Akhir ini berisi kesimpulan dan saran.
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BAB 2

LANDASAN TEORI

2.1 Sejarah Badan Usaha Milik Desa (BUMDes)
Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) Gemilang Desa Langsat Hulu meru-

pakan Lembaga Keuangan Mikro yang diresmikan oleh pemerintah Kabupaten
Kuantan Singingi, Statusnya berada langsung dibawah Pemerintah Desa. Mulanya
BUMDes Gemilang hanyalah lembaha keuangan mikro berbentuk dengan nama
Usaha Ekonomi Desa Simpan Pinjam (UED-SP) yang hanya melayani simpan pin-
jam saja dengan pemodalan berasal dari program Pemberdayaan Desa Pemerintah
Provinsi Riau.

Berdirinya BUMDes Gemilang bermula dengan diadakannya Musyawarah
Desa Satu (MD1), yang diselenggarakan melalui Program Pemberdayaan Desa
(PPD) Provinsi Riau. Musyawarah yang dilakukan di desa Langsat Hulu tepat-
nya di Pendopo Desa yang terletak di Dusun Rawa Asri, Kecamatan Benai du-
lunya sebelum pemekaran menjadi Kecamatan Baru menjadi Kecamatan Sentajo
Raya, Kabupaten Kuantan Singingi, Provinsi Riau, Kamis 03 Juni 2010. Perte-
muan yang dihadiri oleh Kepala Desa, Perangkat Desa, Anggota BPD, Tokoh
Masyarakat dan Pendamping Desa itu, menghasilkan keputusan dengan didirikanya
suatu Badan Usaha Milik Desa (BUMDes). Diberi nama Gemilang (Generasi Mi-
lik Langsat Hulu) yang kemudian diperkuat dengan peraturan desa peraturan desa
nomor 004/14.09.14.2012/2015. Informasi mengenai BUMDes dapat dilihat pada
Lampiran B.

BUMDes Gemilang dicanangkan untuk dapat menampung segala kegiatan
yang berkaitan dengan perekonomian didesa. Termasuk pelayanan umum yang a-
da didesa, seperti kegiatan ekonomi yang melibatkan kerja sama antar desa. Desa
Langsat Hulu merupakan desa defenitif dibawah pengelolaan pemerintah daerah
Kabupaten Kuantan Singingi. Terletak di Kecamatan Sentajo Raya, dengan luas
wilayah 2525 ha. Desa Langsat Hulu berjarak dengan Kecamatan Sentajo Raya ±
29 Km dengan jalan darat, ± 38 Km dari Ibu Kota Kabupaten Kuantan Singingi
(Teluk Kuantan) dan ± 187 Km dari Ibu Kota Provinsi Riau (Pekanbaru). Desa
Langsat Hulu dibatasi dengan Sungai Langsat (Timur), Desa Muara Langsat (Sela-
tan), Desa Marsawa (Barat), serta Desa Teratak Air Hitam (Utara). Desa Langsat
Hulu memiliki 4 (empat) dusun yaitu, Dusun Ujung Datar, Dusun Kembangan,
Dusun Rawa Asri, dan Dusun Bukit Kemuning, serta memiliki 20 RT dan 9 RW.

BUMDes Gemilang adalah Lembaga keuangan mikro yang kegiatan uta-
manya adalah simpan pinjam, yang dalam proses pelaksanaanya dikelola penuh



oleh desa. Pengelolaan BUMDes saat ini di atur oleh pengurus aktif yang terdiri
atas: komisaris, pengawas umum, direktur, dan pengelola BUMDes serta Lem-
baga Pendamping Kecamatan, yang ditunjuk oleh desa dan disahkan oleh peme-
rintah Kabupaten Kuantan Singingi. Sebagai badan usaha untuk meningkatkan
perekonomian didesa BUMDes Gemilang memiliki Unit usaha. Pembukaan Unit
Usaha di BUMDes sendiri dilakukan melalui musyawarah dengan berbagai ele-
men masyarakat mengenai potensi yang ada didesa yang dikira mampu dan sesuai
untuk bisa meningkatkan perkekonomian dan kesejahteraan masyarakat dengan
dukungan dan fasilitas dari pemerintah Kabupaten Kuantan Singingi. Unit usaha
BUMDes disahkan langsung oleh kepala desa, melalui musyawarah antara pengu-
rus BUMDes Gemilang dan beberapa unsur masyarakat atau tokoh masyarakat.

Prosedur untuk menjalankan bidang bisnis dilakukan oleh pengurus
BUMDes, yang dilandaskan pada Standar Operasional Prosedur (SOP). Sesuai de-
ngan petunjuk teknis BUMDes Kabupaten Kuantan Singingi yang dilengkapi surat-
surat dewan, yang dikeluarkan Dewan pembina BUMDes dan fasilitator. salah satu
unit usaha yang sudah ada dan berjalan hingga saat ini yaitu unit usaha dagang,
resmi dibentuk pada tahun 2017. Bermula dari distributor beras ”beras kita” yang
saat itu langsung diantar ke warung-warung yang ada didesa langsat hulu. kemudi-
an berkembang menjual alat-alat tulis untuk kebutuhan PAUD didesa, hingga pada
akhirnya dengan banyaknya permintaan dan juga melihat antusias dari para anggota.
Akhirnya BUMDes Gemilang membangun toko dan gudang nya sendiri, serta mu-
lai menjual berbagai macam barang elektronik, sembako, alat tulis, hingga barang-
barang pecah belah.

Sumber anggaran dan modal BUMDes dalam menjalankan bisnisnya be-
rasal dari Modal dasar diambil dari kekayaan desa yang dianggarkan terpisah de-
ngan pendapatan dan belanja (APB) Desa. Selain itu Tabungan anggota yang
diputar kembali untuk kegiatan, projek ataupun program yang dikembalikan kepada
masyarakat. Pemodalan lain yang berasal dari pihak ketiga yang diberikan berasal
dari sumber yang sah dan sesuai dengan aturan perundang-undangan melalui surat
keputusan kepala desa.

2.2 Pembukaan Unit Usaha
Berikut merupakan tahapan untuk membuka unit usaha baru pada BUMDes

Gemilang:
1. Pembukaan unit usaha di BUMDes harus dilakukan melalui Musyawarah

mengenai potensi yang ada didesa dan akan dikembangkan oleh BUMDes
secara langsung, serta ditinjau dibawah pengawasan fasilitator kabupaten.
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2. Unit usaha BUMDes diresmikan secara langsung oleh kepala desa melalui
keputusannya dalam musyawarah bersama direktur, kepala desa, dan BPD
serta boleh menghadirkan tokoh masyarakat.

3. Setelah dilakukan Musyawarah langkah selanjutnya yaitu analisa tentang
usaha yang layak dan proses untuk mendapatkan rekomendasi dari fasil-
itator BUMDes. Namun tetap keputusan izin pembukaan unit usaha ada
ditangan kepala desa.

2.3 Visi dan Misi BUMDes
Adapun Visi dan Misi dari BUMDes Gemilang Desa Langsat Hulu ini

adalah:
1. Visi

Menjadi lembaga keuangan mikro pilihan masyarakat Langsat Hulu yang
unggul dalam pemberdayaan dan layanan.

2. Misi
(a) Memberikan layanan prima kepada pemanfaat BUMDes Gemilang.
(b) Memberikan solusi bagi masyarakat untuk kebutuhan penambahan

modal usaha dan mengembangkan semangat kewirausahaan peman-
faat.

(c) Menjalankan kegiatan usaha jasa keuangan yang sehat, efektif, efisien,
dan transparan.

2.4 Motto
Dari, oleh, dan untuk masyarakat Langsat Hulu.

2.5 Struktur Organisasi
Struktur Pengurus BUMDes Gemilang tahun 2020, dapat dilihat pada Gam-

bar 2.1

2.6 Customer Relationship Management (CRM)
CRM adalah salah satu strategi untuk retain customer, yaitu bagaimana

meningkatkan penjualan dengan mengoptimalkan pelayanan agar konsumen puas
dan kembali lagi atau loyal kepada perusahaan (Prastowo dan Tarmuji, 2018).
Loyalitas sangat berdampak terhadap tingkat keuntungan perusahaan, berdasarkan
penelitian yang dilakukan oleh Suartina, Sadiartha, dan Ady (2020) mengemukakan
bahwa memiliki pelanggan yang loyal berdampak langsung terhadap peningkatan
keuntungan perusahaan. Terdapat tiga tahapan CRM menurut R Kalakota (2001),
yaitu:

1. Acquire artinya mendapatkan new customer.
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2. Enhance artinya mempererat hubungan dengan pelanggan lama.
3. Retain artinya mempertahankan pelanggan.

Gambar 2.1. Struktur BUMDes Gemilang Desa Langsat Hulu

2.7 Klasifikasi RCM
Berdasarkan jenisnya CRM sendiri terbagi atas 3 tugas yang berbeda

(Sfenrianto, 2021) yaitu:

1. Collaborative CRM
Memiliki tujuan agar hubungan pelanggan semakin dekat. Biasanya model
komunikasi yang dilakukan adalah melalui surat dengan dukungan teknolo-
gi modern seperti E-mail dan SMS.

2. Operational CRM
Memiliki tujuan untuk melayani konsumen bisnis, marketing dan pelayanan
kepelanggan dengan memberikan informasi anggota dan marketing yang
sesuai.

3. Analytical CRM
Mengutamakan pada proses pengumpulan dan analisa data yang bertujuan
untuk identifikasi potensi penjualan.

2.8 Segmentasi
Segmentasi merupakan proses mengelompokkan anggota. Berdasarkan

cluster sesuai kategori anggota. Tujuannya adalah untuk mengembangkan strate-
gi pemasaran yang efektif (Adiana, Soesanti, Permanasari, dan Erna, 2018). Seg-
mentasi anggota merupakan salah satu tahap awal dalam membentuk model bis-
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nis. hal ini dilakukan untuk mengetahui behavior konsumen. Sehingga strategi
pemasaranya bisa tepat sasaran dan tujuanya untuk meningkatkan pendapatan dan
profit bagi perusahaan (Afilda, 2021).

2.9 Segmentasi Pelanggan
Pelanggan merupakan aset utama perusahaan dan kunci sukses bisnis. Na-

mun setiap pelanggan tentu memiliki karakteristik yang berbeda, bisa dilihat dari
perilaku dan kebutuhannya masing-masing. Penting bagi perusahaan untuk bisa
memahami pelangganya. Namun dengan banyaknya pelanggan, sulit untuk perusa-
haan mengenali satu persatu karakteristik pelanggannya. Dengan adanya segmen-
tasi, bisa mempermudah perusahaan untuk mengidentifikasi pelangganya. menurut
Siagian, Sirait, dan Halima (2021) pengelompokkan pelanggan dapat dibedakan
menjadi 4 jenis bisa dilihat pada Gambar 2.2.

Gambar 2.2. Market Segmentation

Menurut Firmansyah (2019). Dalam bukunya pemasaran dan konsep, seg-
mentasi pelanggan dapat dibedakan berdasarkan banyak hal, antara lain:

1. Segmentasi Geografis
Segmentasi geografis didasarkan pada letak secara geografis dimana bisnis
berada misalnya seperti negara, kabupaten, atau lingkungan disekitarnya.

2. Segmentasi Demografi
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Dalam segmentasi demografis, lebih di fokuskan pada pembagian target
pasar yang didasarkan pada usia, agama, ras, suku, generasi, kebangsaan,
jenis kelamin, pekerjaan.

3. Segmentasi Psikografi
Psikografi lebih ke penggabungan antara segmentasi psikologi dan de-
mografi yang tujuanya untuk memahami pelanggan, untuk memahami
pelanggan segmentasi psikografi bisa didasarkan pada kepribadian, gaya
hidup pelanggan.

4. Segmentasi Perilaku
Dalam segmentasi prilaku, pelaku usaha bisa mengelompokkan berdasarkan
sikap, respon pelanggan, pengetahuan dan penggunaan terhadap produk.
Untuk Mengelompokkan pelanggan berdasarkan segmentasi perilaku di-
dasarkan status pengguna, tingkat penggunaan, status loyalitas, dan kesi-
apan pembelian.

Pada penelitian ini penulis melakukan Segmentasi berdasarkan perilaku pelanggan
yang bertransaksi di BUMDes Gemilang. Dikarenakan penelitian ini menggunakan
model LRFM dengan memetakan setiap anggota menjadi 5 status yang mencakup
16 jenis yang didapatkan berdasarkan customer clustering customer loyalty (Li, chi-
ang Dai, Wen-li, Tseng, dan Wan-ting, 2011).

2.10 Segmentasi Model RFM
Menurut Berry dan Linoff (2000) ada 3 dimensi dalam analisa RFM, yaitu:

1. Recency, yaitu transaksi yang dilakukan dalam rentang waktu tertentu, mis-
alnya hari, bulan atau tahun.

2. Frequency, adalah jumlah transaksi yang dilakukan pelanggan dalam satu
periode.

3. Monetary, adalah jumlah uang yang dikeluarkan dalam satu transaksi dan
akan di jumlahkan berdasarkan satuan waktu.

2.11 Pemetaan Pelanggan Menggunakan LRFM
Pengelompokkan pelanggan bisa digunakan untuk melihat perilaku setiap

pelanggan. Pemetaan pelanggan dilakukan dengan melihat cluster nya masing-
masing. Hal ini bisa dilakukan dengan menghitung nilai L, R, F dan M yang di-
dapat dari data transaksi pelanggan. Model LRFM sendiri merupakan jenis terbaru
dari model RFM oleh (Li dkk., 2011), dengan ditambahkannya parameter L se-
bagai variabel yang mempertimbangkan panjang hubungan pelanggan dengan pe-
rusahaan (Daoud, Amine, Bouikhalene, dan Lbibb, 2015). Pemetaan pelanggan
menggunakan LRFM bisa dilihat pada Gambar 2.3. Segmentasi anggota sendiri
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terdiri dari 5 kelompok anggota yang mencakup 16 jenis pelanggan. Penilaian da-
ri setiap variabel L, R, F, M nantinya akan disimbolkan dengan Simbol (↑) yang
merepresentasikan nilai segmentasi di atas rata-rata keseluruhan. Sementara sim-
bol (↓) merepresentasikan nilai kelompok di bawah rata-rata keseluruhan (Li dkk.,
2011). Berikut merupakan Penentuan dari 5 kelompok pelanggan yang mencakup
16 jenis tersebut bisa dilihat pada Tabel 2.1.

Gambar 2.3. Customer Clustering pada Customer Loyalty Matrix

Tabel 2.1. Pengelompokkan Pelanggan Berdasarkan Customer matrix

Costumer Clustering Keterangan
Core Customer (CC) Terdiri dari:

1. Including high value loyal customers (LRFM ↑ ↓ ↑ ↑).
2. High Frequency buying customers (LRFM ↑ ↓ ↑ ↓).
3. Platinum customers (LRFM ↑ ↓ ↓ ↑).

Potential Customers (PC) Terdiri dari:
1. Potential loyal customers (LRFM ↑ ↑ ↑ ↑).
2. Potential high frequency customers (LRFM ↑ ↑ ↑ ↓).
3. Potential consumption customers (LRFM ↑ ↑ ↓ ↑).

Lost Customers (LC) Terdiri dari:
1. High value lost customers (LRFM ↓ ↑ ↑ ↑).
2. Frequency lost customers (LRFM ↓ ↑ ↑ ↓).
3. Consumption lost customers (LRFM ↓ ↑ ↓ ↑).
4. Uncertain lost customers (LRFM ↓ ↑ ↓ ↓).

New Customer (NC) Terdiri dari:
1. Including high value new customers (LRFM ↓ ↓ ↑ ↑).
2. Frequency promotion customers (LRFM ↓ ↓ ↑ ↓).
3. Spender promotion customers (LRFM ↓ ↓ ↓ ↑).
4. Uncertain new customers (LRFM ↓ ↓ ↓ ↓).

Consuming Resource Customers (CRC) Terdiri dari:
1. Low consumption cost customers (LRFM ↑ ↓ ↓ ↓ ).
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Tabel 2.1 Tabel Grup Pelanggan Berdasarkan Customer matrix (Tabel lanjutan...)

2. High consumption cost customers (LRFM ↑ ↑ ↓ ↓).

Adapun pengertian dari 5 kategori yang mencakup 16 jenis pelanggan dalam
analisis LRFM adalah sebagai berikut:

2.11.1 Core Customer (CC)
Merupakan pelanggan inti yang ada pada perusahaan. Core Customer terba-

gi dari 3 bagian yaitu:
1. Including high value loyal customers

Merupakan termasuk pelanggan setia yang bernilai tinggi bagi perusahaan.
2. High Frequency buying customers

Merupakan frekuensi pembeliannya tinggi yang dilakukan pelanggan kepa-
da perusahaan.

3. Platinum customers
Merupakan pelanggan platinum yang ada pada perusahaan.

2.11.2 Potential Customers (PC)
Merupakan pelanggan potential yang berpotensi dalam meningkatkan keun-

tungan bagi perusahaan. Potential Customers terbagi dari 3 bagian yaitu:

1. Potential loyal customers
Merupakan pelanggan yang berpotensi setia kepada perusahaan dalam
melakukan transaksi.

2. Potential high frequency customers
Merupakan pelanggan yang mempunyai potensial frekuensi tinggi untuk
meningkatkan keuntungan perusahaan.

3. Potential consumption customers
Merupakan pelanggan konsumsi yang berpotensial.

2.11.3 Lost Customers (LC)
Merupakan pelanggan yang hilang dari perusahaan yang bias mengaki-

batkan penurunan keuntungan bagi perusahaan. Lost Customers terbagi dari 4
bagian yaitu:

1. High value lost customers
Merupakan suatu nilai yang tinggi dalam kehilangan pelanggannya.

2. Frequency lost customers
Merupakan frekuensi dalam kehilangan pelanggan.
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3. Consumption lost customers
Merupakan konsumsi kehilangan pelanggan.

4. Uncertain lost customers
Merupakan kejadian tidak pasti diperusahaan dalam kehilangan anggota.

2.11.4 New Customers (NC)
Merupakan pelanggan baru yang terdapat pada perusahaan. New Customers

terbagi dari 4 bagian yaitu:

1. High value new customers
Merupakan pelanggan baru yang mempunyai nilai tinggi dalam
meningkatkan keuntungan perusahaan.

2. Frequency promotion customers
Merupakan frekuensi promosi pelanggan terhadap perusahaan.

3. Spender promotion customers
Merupakan pelanggan baru yang banyak melakukan transaksi pada perusa-
haan.

4. Uncertain new customers
Merupakan new customers yang belum pasti posisi dalam menaikkan profit
atau pendapatan dalam perusahaan.

2.11.5 Consuming Resource Customers (CRC)
Consuming Resource Customers (CRC) Merupakan konsumsi sumberdaya

pelanggan terhadap perusahaan. CRC terbagi dari 2 bagian yaitu:

1. Low consumption cost customers
Merupakan rendahnya biaya konsumsi yang pelanggan keluarkan untuk pe-
rusahaan.

2. High consumption cost customers
Merupakan tingginya biaya konsumsi yang pelanggan keluarkan untuk pe-
rusahaan.

2.12 Sistem
Menurut Jogiyanto (2015), ada 2 jenis pendekatan sistem yaitu pendekatan

secara prosedur dan pendekatan pada komponen/elemen. Secara prosedur sistem
dapat didefinisikan sebagai berikut: “Suatu sistem merupakan suatu jaringan kerja
yang terdiri dari prosedur-prosedur yang saling berhubungan. Sehingga berkumpul
bersama-sama untuk melakukan suatu tujuan tertentu”. Sedangkan secara kompo-
nen dan elemenya sistem dapat didefinisikan sebagai berikut: “Sistem adalah ben-
tuk unit-unit elemen yang saling berkaitan dan terhubung satu dengan lainya, untuk
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mencapai bentuk satu kesatuan“.

2.13 Informasi
Menurut Sutanta (2004) informasi merupakan hasil jadi dari pengolahan

data. Informasi berguna membantu penerima untuk lebih mengerti dengan kon-
disi bisnisnya. Salah satu cara untuk mendapatkan informasi yang baik dan benar
adalah dengan mencari data yang akurat. Data-data yang terkumpul itu nantinya
akan diolah menjadi informasi yang mudah dipahami, sehingga pengaruhnya dapat
dirasakan akibatnya secara langsung saat itu juga atau secara tidak langsung pada
saat mendatang.

2.14 Sistem Informasi
Menurut Henry C. Lucas (2009), yang diterjemahkan oleh Jugianto H.M,

yang mengatakan bahwa sistem Informasi adalah: merupakan kumpulan dari
langkah-langkah yang terorganisir, dan apabila dijalankan akan menghasilkan infor-
masi yang dapat membantu user untuk mendukung proses pengambilan keputusan
dan bisa juga pengendalian dalam organisasi.

2.15 Object Oriented Analysis and Design (OOAD)
OOAD adalah salah satu model untuk membangun perangkat lunak yang

didasarkan pada objek-objek yang saling berinteraksi. (Sholiq, 2006). Menurut
Heripracoyo (2009), OOAD adalah salah satu teknik dalam pemograman berorien-
tasi objek. Object yang dimaksud merupakan entitas yang memiliki nama, state
dan behavior. Teknik untuk perancangan OOAD biasa menggunakan model UML.

2.16 Unified Modelling Language (UML)
Menurut dan Salahuddin M. (2016), UML adalah bahasa yang sering digu-

nakan dalam dunia programming untuk mendefinisikan segala aktivitas yang ter-
jadi, UML dapat digunakan untuk membuat analisa, design dan arsitektur dalam
pemograman berorientasi objek. Dalam UML dikenal metode-metode didalamnya
seperti:activity diagram, sequence diagram, collaboration, class diagram.

2.17 Metode Waterfall
Dalam ilmu rekayasa perangkat lunak, dikenal pemodelan yang populer

yang sering digunakan untuk mengembangkan perangkat lunak model itu adalah
waterfall. Menurut Sasoeng, Sentinuwo, dan Rindengan (2018) mengemukakan
bahwa model air terjun menyediakan pendekatan alur hidup perangkat lunak secara
sekuensial atau terurut dimulai dari analisis, desain, pengkodean, pengujian, dan
tahap pendukung (support).
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BAB 3

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Tahapan Metodologi Penelitian
Metodolodi penelitian dalam Tugas Akhir ini, memiliki 5 tahapan, dapat

dilihat pada Gambar 3.1.

Gambar 3.1. Metodologi Penelitian



3.2 Tahap Perencanaan
Tahap awal adalah perencanaan dimana penulis melakukan beberapa

langkah sebelum menyusun Tugas Akhir ini.
1. Identifikasi Masalah

Mengidentifikasi masalah mengamati dan mencari permasalahan yang akan
dibahas pada Tugas Akhir, yaitu bagaimana membuat sistem informasi seg-
mentasi, melakukan pembobotan, melakukan pengelompokan sesuai de-
ngan pembobotan yang dilakukan.

2. Tujuan Penelitian
Menentukan tujuan penelitian Tugas Akhir dilakukan agar penelitian yang
dilakukan jelas kegunaanya, agar pembahasan tidak melebar dan tujuan
penelitian diperlukan agar sasaran penelitian lebih jelas.

3. Menentukan Data yang dibutuhkan
Pada tahapan ini dilakukan pencarian data yang dibutuhkan dengan menen-
tukan dokumen-dokumen yang nantinya dibutuhkan untuk membangun sis-
tem informasi.

3.3 Tahap Pengumpulan Data
Tahap pengumpulan data merupakan tahap mendapatkan informasi dari

BUMDes Gemilang yang di dapat dengan melakukan wawancara dan observasi ke
lapangan langsung.

3.4 Tahap Analisa dan Perancangan
Pada tahap ini setelah proses pengumpulan data, dan didapat dokumen yang

dibutuhkan. Selanjutnya proses analisa dan perancangan yang meliputi:
1. Perhitungan Metode LRFM

Setelah pengumpulan data dilakukan agar sistem informasi yang dibangun
dapat sesuai dengan kebutuhan pengguna maka data yang terkumpul akan
diolah menggunakan metode LRFM, langkah-langkah nya adalah sebagai
berikut.
(a) Tahap Processing
(b) Penentuan Klasifikasi LRFM
(c) Cleaning data
(d) Tabel LRFM
(e) Segmentasi Nasabah.

2. Memahami Sistem yang Sedang Berjalan
Dengan memahami sistem yang sedang berjalan diharapkan dapat mem-
permudah alur dari pengembangan yang ingin dilakukan. Tahap perancan-
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gan ini digunakan untuk merancang sistem agar mudah untuk diimplemen-
tasikan.
(a) Perancangan UML

Perancangan menggunakan diagram UML adalah untuk menguraikan
alur dan cara kerja sistem dengan menggunakan bantuan diagram-
diagram yang ada di UML:
i. Use Case Diagram

Diagram ini digunakan untuk menggambarkan apa saja yang bisa
user lakukan didalam sistem. dengan mendefinisikan dalam visu-
al yang dibutuhkan untuk kebutuhan sistem.

ii. Activity Diagram
Activity Diagram digunakan untuk menggambarkan aktivitas
dalam sistem serta keterkaitan nya dengan aktivitas yang berkai-
tan. Mulai dari aktivitas dan aksi yang ketika dijalankan berpe-
ngaruh terhadap objek.

(b) Perancangan Interface
User Interface atau antarmuka pengguna merupakan penghubung an-
tara pengguna aplikasi dengan aplikasi yang dibangun. Perancan-
gan antarmuka pada penelitian ini menggunakan alat bantu Balsamiq
Mockup 3

3.5 Tahap Implementasi dan Pengujian
Tahap Implementasi dikerjakan ketika rancangan dan analisa sudah selesai

dibuat. Pembuatan sistem ini harus sesuai dengan kebutuhan yang dirancang yang
selanjutnya akan dilakukan pengujian sistem, berikut alurnya:

1. Pembuatan Sistem
Pada tahapan ini, rancangan yang sudah dibuat sebelumnya di realisasikan
kedalam program, hasil dari tahapan ini adalah program perangkat lunak
yang sesuai rancangan sebelumnya.

2. Pengujian Sistem
Pengujian dilakukan untuk mengetahui apakah ada fitur yang belum ber-
jalan atau tidak sesuai dengan permintaan rancangan diawal. ada dua pen-
gujian yang digunakan pada Tugas Akhir ini, yakni Blackbox testing di-
lakukan difokuskan kepada pengujian perangkat atau hardware yang akan
digunakan untuk menjalankan sistem. Kemudian pengujian UAT yang lebih
testing kepada user yang akan menggunakan sistem, pengecekan dilakukan
menyeluruh ke setiap bagian sistem agar tidak adanya bug atau error.
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3.6 Tahap Tahap Penulisan Pelaporan
Tahap Penulisan Laporan merupakan langkah terakhir, disini proses doku-

mentasi penelitian dari awal hingga akhir ditulis. hasil dari penulisan ini berbentuk
laporan, kegiatan penulisan laporan ini meliputi hal-hal sebagai berikut:

1. Melakukan Bimbingan Tugas Akhir
Penulisan laporan dilakukan didampingi oleh pembimbing yang men-
garahkan dan memberi masukan agar laporan yang dihasilkan menjadi lebih
baik.

2. Melakukan Dokumentasi Tugas Akhir
Dokumentasi yang Dilakukan menghasilkan laporan dan akan diujikan
didepan pembimbing serta penguji.

3. Selesai
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BAB 4

ANALISA DAN PERANCANGAN

4.1 Pengumpulan Data
Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara dan observasi. Sumber

data merupakan rekap data transaksi pada Januari-Maret 2020. Dapat dilihat pa-
da Lampiran A. Pengambilan data transaksi tahun 2020 merupakan kelanjutan dari
data sample yang digunakan untuk perhitungan manual sebanyak 100 data. Kemu-
dian ditambah lagi untuk pengujian sistem sebanyak 121 sehingga total 221 data
merupakan data transaksi yang akan digunakan sebagai testing perhitungan disis-
tem data transaksi dapat dilihat pada Lampiran D. Dari 221 data transaksi tersebut
jumlah anggota yang tercatat sebanyak 145 anggota dari 314 orang, yang digunakan
untuk data uji testing sistem, data transaksi dapat dilihat pada Tabel 4.1.

Tabel 4.1. Data Awal

No Nama
Anggota

Nama Barang Tanggal Tr Harga
Pokok

Total Ba-
yar

1
2
3
4
5
6
7
8
...
221

A Ibrahim w
A.Khoirudin
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Aan Guanevi
Aan Guanevi
Abdul G
Abu Yasid
...
Zaimatul

Gelas ctn swiss
Magiccom yong ma d 2017
Rak mdi
Meja rotan tabitha
Kursi standar napolli rotan
Skop universal 801
E5
Jlh
...
Cetak kue jala

30/01/2020
13/01/2020
24/01/2020
27/01/2020
28/01/2020
13/02/2020
11/02/2020
08/02/2020
...
25/01/2020

Rp.23.500
Rp.580.000
Rp.125.000
Rp.94.500
Rp.79.000
Rp.7.975
Rp.8.000
Rp.10.500
...
Rp.4.803

Rp.32.000
Rp.640.000
Rp.150.000
Rp.95.500
Rp.98.000
Rp.10.000
Rp.12.000
Rp.15.000
...
Rp.7.000

4.2 Prepocessing Data
Setelah proses pengumpulan data, dilakukan serangkaian prepocessing pa-

da data meliputi data cleaning, transformasi data, dan normalisasi data. Berikut
merupakan proses lengkap dari prepocessing data.

4.2.1 Penentuan Kriteria LRFM
Pada tahap ini data transaksi pada perusahaan dibentuk berdasarkan krite-

ria LRFM yaitu Length, Recency, Frequency dan Monetary. Dari 5 atribut yang
ada pada data transaksi diambil 3 atribut yang digunakan dalam proses perhitungan
yaitu Tanggal Transaksi, Nama Pelanggan, dan Nilai Transaksi. Pemilihan atribut



berdasarkan kebutuhan penelitian dimana proses pengelompokan didasarkan pada
empat kriteria yakni lamanya hubungan pelanggan dengan perusahaan (Length),
tanggal transaksi terakhir (Recency), berapa kali pelanggan membeli dalam satu pe-
riode (Frequency), dan jumlah total belanja dalam satu periode (Monetary), sedang-
kan fungsi dari nama pelanggan adalah untuk kebutuhan analisa pengelompokan.
Selain merujuk pada penelitian terdahulu oleh Yolanda Afilda (Pemetaan pelanggan
menggunakan model LRFM untuk mendukung strategi pengelolaan pelanggan).

4.2.2 Cleaning Data
Setelah proses pengumpulan data, langkah selanjutnya adalah proses pem-

bersihan atau cleaning data. Fungsi cleaning data ini adalah untuk mengurangi
noise pada data yang dapat mempengaruhi perhitungan. Sumber data merupakan
rekap data penjualan bulan Januari 2020 dengan jumlah 221 data yang sudah di
cleaning hingga mendapatkan 145 data untuk sample. Langkah Selanjutnya di-
lakukan penghapusan atribut yang tidak dibutuhkan yaitu Nama barang, Harga
Barang sehingga hanya menyisakan data yang dapat digunakan yaitu Nama Pelang-
gan, Tanggal Pembayaran dan Total Belanja yang dapat dilihat pada Tabel 4.2.

Tabel 4.2. Cleaning Data

No Nama Anggota Tanggal Transaksi Total Bayar
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A Ibrahim w
A.Khoirudin
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Aan Guanevi
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
...
Zaimatul

30/01/2020
13/01/2020
24/01/2020
27/01/2020
28/01/2020
13/02/2020
11/02/2020
08/02/2020
...
25/01/2020

Rp.32.000
Rp.640.000
Rp.150.000
Rp.95.500
Rp.98.000
Rp.10.000
Rp.12.000
Rp.15.000
...
Rp.7.000

4.2.3 Klasifikasi LRFM
Setelah tahap cleaning data tahap selanjutnya yaitu pencarian nilai L, R, F

dan M. berikut adalah tabel kriteria LRFM berdasarkan data penjualan:
1. L (Lenght) L merepresentasikan Length yakni lamanya hubungan antara

pelanggan dan perusahaan, yang tercatat pada bulan Januari-Maret 2020
yang dapat dilihat pada Tabel 4.3.
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Tabel 4.3. Length

No Nama Anggota Tanggal Tr awal Tanggal Tr Akhir Length
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

30/01/2020
13/01/2020
27/01/2020
11/02/2020
08/02/2020
23/01/2020
23/01/2020
31/01/2020
...
25/01/2020

30/01/2020
24/01/2020
13/02/2020
11/02/2020
08/02/2020
23/01/2020
23/01/2020
12/02/2020
...
25/01/2020

0
11
17
0
0
0
0
12
...
0

2. R (Recency) yakni jarak atau selisih antara waktu terakhir pembelian dengan
waktu transaksi saat ini atau ketetapan saat ini. Pada Tugas Akhir ini waktu
ketetapannya adalah 31 Maret 2020. ketetapan diambil berdasarkan data
transaksi yang diambil pada bulan Januari-Maret 2020. Berikut merupakan
data Recency yang dapat dilihat pada Tabel 4.4.

Tabel 4.4. Recency

No Nama Anggota Tanggal Tr awal tanggal Ketetapan Recency
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
11/02/2020
08/02/2020
23/01/2020
23/01/2020
12/02/2020
...
25/01/2020

31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
31/03/2020
...
31/03/2020

61
67
47
49
52
68
68
48
...
66

3. F (Frequency) yang artinya jumlah anggota yang melakukan transaksi pa-
da periode tertentu. pada perhitungan periode yang sudah ditentukan yaitu
pada bulan Januari-Maret 2020, berikut merupakan data (Frequency) yang
dapat dilihat pada Tabel 4.5.
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Tabel 4.5. Frequency

No Nama Anggota Frequency
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A ibrahim w
A.khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

1
2
3
1
1
1
2
2
...
1

4. M (Monetary) merepresentasikan Monetary yakni jumlah uang yang digu-
nakan untuk pembelian pada periode tertentu. Periode yang ditentukan yaitu
pada bulan Januari-Maret 2022 yang dapat dilihat pada Tabel 4.6.

Tabel 4.6. Monetary

No Nama Anggota Monetery
1
2
3
4
5
6
7
8
...
10

A Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

Rp.32.000
Rp.790.000
Rp.203.500
Rp.12.000
Rp.15.000
Rp.430.000
Rp.75.000
Rp.215.000
...
Rp.7.000

Setelah proses transformasi data yang sebelumnya masih berupa data
transaksi dari setiap anggota BUMDes, kemudian dibersihkan dan dihitung didapat-
lah hasil dari setiap nilai LRFM. Berikut merupakan 10 dari 145 data anggota yang
sudah dihitung untuk mendapatkan nilai dari setiap variabel LRFM. Data yang di-
dapat masih belum dikategorikan berdasarkan 5 kelompok anggota yang mencakup
16 jenis. Yang dihasilkan dari customer clustering pada customer loyalty diatas.
Untuk menentukan segmentasi anggota berdasarkan 16 jenis kelompok dibutuhkan
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nilai ketentuan dari setiap variabel L, R, F, M yang dapat dilihat pada tabel Tabel 4.7.

Tabel 4.7. Tabel LRFM

No Length (L) Recency (R) Frequency
(F)

Monetary
(M)

1
2
3
4
5
6
7
8
9
...
10

0
11
17
0
0
0
0
12
21
...
0

61
67
47
49
52
68
68
48
49
...
66

1
2
3
1
1
1
2
2
3
...
1

Rp32.000
Rp790.000
Rp203.500
Rp12.000
Rp15.000
Rp430.000
Rp75.000
Rp215.000
Rp159.000
...
Rp7.000

4.3 Segmentasi LRFM
Setelah data diolah dan didapatkan hasil disetiap kategori variabel L, R,

F, M. Selanjutnya tahap pengelompokkan anggota berdasarkan dari 5 kelompok
anggota yang mencakup 16 jenis. Berdasarkan dari customer clustering pada cus-
tomer loyalty diatas untuk menentukan segmentasi anggota berdasarkan 16 jenis
kelompok dibutuhkan nilai ketentuan dari setiap variabel L, R, F, M. Cara menen-
tukan nilai ketentuan disetiap indikator LRFM adalah sebagai berikut:

1. L: Total Nilai Length dibagi dengan jumlah seluruh data
Pada penelitian ini menggunan 145 data sample yang sudah di cleaning dan
didapat total nilai Length adalah 776
776:145 = 5.35
Jadi 5.35 merupakan nilai ketentuan dari indikator Length.

2. R: Total Nilai Recency dibagi dengan jumlah seluruh data
Pada penelitian ini menggunan 145 data sample yang sudah di cleaning dan
didapat total nilai Recency adalah 8.058
8.058:145 = 55.57
Jadi 55.57 merupakan nilai ketentuan dari indikator Recency.

3. F: Total Nilai Frequency dibagi dengan jumlah seluruh data
Pada penelitian ini menggunan 145 data sample yang sudah di cleaning dan
didapat total nilai Frequency adalah 221
221:145 = 1.52
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Jadi 1.52 merupakan nilai ketentuan dari indikator Frequency.
4. M: Total Nilai Monetary dibagi dengan jumlah seluruh data

Pada penelitian ini menggunakan 145 data sample yang sudah di cleaning
dan didapat total nilai Monetary adalah Rp. 42.467.800
42.467.800:145 = 292.881
Jadi 292.881 merupakan nilai ketentuan dari indikator Monetary.

Setelah mendapat nilai ketentuan dari setiap indikator. Selanjutnya masuk
tahap penentuan segmentasi. nantinya akan disimbolkan dengan Simbol (↑) jika p-
resentasi nilai kelompok di atas rata-rata keseluruhan. Sementara simbol (↓) merep-
resentasikan nilai kelompok di bawah rata-rata keseluruhan (Li, Dai, dan Tseng,
2011).

4.3.1 Tabel Segmentasi Length
Pada tahapan ini Segmentasi yang dilakukan yaitu dengan menghitung

lamanya hubungan antara pelanggan dengan unit dagang BUMDes Gemilang, un-
tuk dapat menentukan segmentasi Length yaitu dengan menghitung Tanggal Awal
Transaksi dan Tanggal Terakhir Transaksi. Berdasarkan periode yang sudah diten-
tukan dari bulan Januari-Maret 2020 yang dapat dilihat pada Tabel 4.8.

Tabel 4.8. Tabel Segmentasi Length

No Nama Anggota Length (L) Segmentasi
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A.Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

0
11
17
0
0
0
0
12
...
0

↓
↑
↑
↓
↓
↓
↓
↑
...
↓

4.3.2 Tabel Segmentasi Recency
Pada tahapan ini Segmentasi yang dilakukan yaitu dengan menghitung jarak

antara waktu transaksi terakhir dengan waktu transaksi saat ini atau ketetapan saat
ini, pada Tugas Akhir ini waktu ketetapanya adalah 31 maret 2020. Karna data
transaksi menggunakan data transaksi bulan Januari-Maret 2020 yang dapat dilihat
pada Tabel 4.9
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Tabel 4.9. Tabel Segmentasi Recency

No Nama Anggota Recency (R) Segmentasi
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A.Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

61
67
47
49
52
68
68
48
...
66

↑
↑
↓
↓
↓
↑
↑
↓
...
↑

4.3.3 Tabel Segmentasi Frequency
Pada tahapan ini Segmentasi yang dilakukan yaitu dengan menghitung jum-

lah transaksi pada periode tertentu. Setelah mendapat nilai dari proses tranfor-
masi data. Selanjutnya adalah memberikan simbol berdasarkan jenis kelompoknya.
Berikut merupakan hasil dari segmentasi (frequency) dilihat pada Tabel 4.10

Tabel 4.10. Tabel Segmentasi Frequency

No Nama Anggota Frequency
(F)

Segmentasi

1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A.Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
Agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

1
2
3
1
1
1
2
2
...
1

↓
↑
↑
↓
↓
↓
↑
↑
...
↓

4.3.4 Tabel Segmentasi Monetary
Pada tahapan ini Segmentasi yang dilakukan yaitu dengan menghitung jum-

lah uang yang digunakan untuk pembelian pada periode 01 Januari-03 Maret 2022.
Setelah mendapat nilai dari proses tranformasi data, selanjutnya adalah mem-
berikan simbol berdasarkan jenis kelompoknya yang dapat dilihat pada Tabel 4.11
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Tabel 4.11. Tabel Segmentasi monetary

No Nama Anggota monetary (M) Segmentasi
1
2
3
4
5
6
7
8
...
145

A.Ibrahim w
A.Khoirudin
Aan Guanevi
Abdul Ghafur
Abu Yasid
Adel Cahya Irawan
Agus Sunaryo
agus Wanto/Dira
...
Zaimatul

Rp.32.000
Rp.790.000
Rp.203.500
Rp.12.000
Rp.15.000
Rp430.000
Rp75.000
Rp215.000
...
Rp7000

↓
↑
↓
↓
↓
↑
↓
↓
...
↓

Setelah didapatkan indikator disetiap variabel Length, Recency, Frequency,
Monetary proses selanjutnya yaitu memasukkan setiap segmentasi sesuai dengan
Customer Value Matrix dan Customer Loyalty Matrix (Li, Dai, dan Tseng, 2011).
Setelah mendapat nilai dari proses tranformasi data. Tahap berikutnya adalah mem-
berikan simbol berdasarkan jenis kelompoknya bisa dilihat pada Tabel 4.12:

4.4 Analisa Sistem yang sedang Berjalan
Analisa sistem yang sedang berjalan berguna untuk mendapatkan proses bis-

nis, juga dokumen–dokumen yang dibutuhkan untuk membangun sebuah sistem,
berikut adalah alur proses bisnis yang terjadi pada Unit Dagang BUMDes Gemi-
lang, Alur proses bisnis pada sistem lama yang masih di lakukan hingga saat ini
yaitu dimulai dari pelanggan yang datang ke unit dagang BUMDes Gemilang, dapat
dilihat pada Gambar 4.1. pelanggan akan langsung menuju meja kasir yang ada sisi
kanan depan toko, disini pelanggan yang datang bisa merupakan anggota ataupun
pelanggan biasa. Kemudian kasir akan melayani setiap pelanggan yang datang se-
lanjutnya pelanggan akan menanyakan mengenai barang yang ingin dibeli kepada
kasir, selanjutnya kasir akan mengecek ketersediaan barang apakah masih ada di
toko atau di gudang, jika barang yang dibutuhkan tersedia maka transaksi akan di-
lanjutkan namun jika stok barang habis maka kasir akan mencatat barang yang habis
untuk dilaporkan kepada admin toko. Jika sudah dipastikan barang sesuai dengan
permintaan pelanggan selanjutnya kasir akan mengecek harga jual yang ada dibuku
transaksi atau bisa langsung menghubungi admin toko. kasir langsung mencatat
penjualan berdasarkan tanggal transaksi yang terjadi pada hari itu dan menanyakan
apakah pelanggan merupakan anggota dari unit dagang BUMDes gemilang.
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Gambar 4.1. Analisa Sistem Berjalan
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Kasir akan membedakan mana anggotanya dengan langsung menanyakan-
nya. Jika anggota maka kasir akan menulis nama anggota kedalam buku transaksi
namun jika belum menjadi anggota kasir akan menawarkan untuk menjadi anggota
kepada pelanggan, dan jika tidak kasir tidak menulis nama dari pelanggan hanya
paraf garis lurus saja. Setelah pencatatan dan transaksi berhasil dilakukan, kasir
akan melaporkan secara lisan berdasarkan catatan dibuku transaksi pada sore har-
i nya ketika jam pulang kantor BUMDes (15.00) kepada admin. Kemudian ad-
min akan merekap pendapatan juga menghitung penghasilan dari penjualan hari
itu. Admin juga yang akan merekap semua catatan transaksi bulanan dan tahu-
nan serta menghitung profit yang didapatkan untuk BUMDes Gemilang, pada akhir
tahun admin akan merekap data penjualan dan menentukan anggota yang loy-
al berdasarkan catatan transaksi dibuku besar dengan melihat seringnya mereka
melakukan transaksi dan jumlah nominal yang mereka belanjakan. Admin akan
menentukan kandidat dari setiap anggota yang layak mendapat doorprize di akhir
tahun. Dokumen yang dihasilkan dari alur sistem lama ini yaitu:

1. Catatan transaksi (buku besar BUMDes Gemilang)
2. Data Nama Pelanggan

4.5 Analisa Sistem Baru
Dalam analisa sistem baru akan dibagi menjadi 2 yaitu: analisa sistem un-

tuk kasir dan admin. Disini gambaran dari alur sistem yang akan dibuat tentu
berdasarkan dari proses bisnis pada sistem lama. namun ada beberapa hal yang
diefisiensikan dan tidak merubah model bisnis awal pada BUMDes Gemilang. da-
pat dilihat pada Gambar 4.2. Admin dapat menambahkan stok barang apabila data
barang yang ada di toko atau gudang sudah mulai menipis, admin juga akan dimu-
dahkan dalam mengolah data transaksi untuk menentukan mana anggota yang loyal
atau tidak, pemberian diskon, ataup untuk membuat laporan pertanggung jawaban
bisa langsung dilakukan melalui sistem berikut merupakan gambaran dari alur sis-
tem baru admin yang dapat dilihat pada Gambar 4.3.

4.6 Perancangan Diagram UML
Perancangan sistem informasi segmentasi pelanggan ini menggunakan pen-

dekatan berorientasi object dengan menggunakan diagram Unified Modeling Lan-
guage (UML). Pada penelitian ini penulis menggunakan 3 jenis diagram:

1. Use Case Diagram
2. Activity Diagram
3. Class Diagram
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Gambar 4.2. Analisa Sistem Baru Kasir
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Gambar 4.3. Analisa Sistem Baru Admin
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4.7 Use Case Diagram
Use Case adalah diagram yang memvisualisasikan apa yang user bisa

lakukan. Mulai dari aktor dan aksinya pada saat sistem dijalankan. Penjelasan
dari aktor Use Case dapat dilihat pada Tabel 4.13.

1. Aktor
Terdapat 2 aktor dalam Use Case Diagram kasir:

Tabel 4.13. Aktor

Aktor Deskripsi
Kasir User yang memiliki hak akses hanya untuk akses data s-

tok barang , menu transaksi, laporan harian, bulanan.
Admin User yang memiliki hak akses untuk mengakses semua

menu (menu barang, menu transaksi, menu pelanggan,
menu segmentasi LRFM, menu laporan).

2. Use Case Diagram Kasir
Use Case ini menggambarkan apa saja yang bisa Kasir lakukan didalam
sistem. Use Case Diagram kasir dapat dilihat pada Gambar 4.4.

Gambar 4.4. Use Case Diagram Kasir

3. Deskripsi Use Case Diagram Kasir
Use Case ini menggambarkan apa saja yang bisa seorang kasir lakukan di-
dalam sistem Segmentasi anggota ini. Dekripsi Use Case Diagram kasir
dapat dilihat pada Tabel 4.14.
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Tabel 4.14. Deskripsi Use Case

Aktor Deskripsi
Kasir User yang memiliki hak akses hanya untuk akses data s-

tok barang dan akses menu transaksi, laporan harian, la-
poran bulanan.

Admin User yang memiliki hak akses untuk mengakses semua
menu (menu barang, menu transaksi, menu pelanggan,
menu segmentasi LRFM, menu laporan).

4. Skenario Use Case Diagram Kasir
Skenario Use Case menyatakan urutan dan tindakan yang kasir yang ada
pada sistem. Berikut adalah skenario Use Case yang ada:

(a) Scenario Use Case Login
Berikut merupakan Tabel 4.15 Skenario Use Case Login

Tabel 4.15. Skenario Use Case Login

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menangani verifikasi hak ak-

ses untuk masuk kedalam sistem
Aktor Kasir
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman Login
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan Dashboard
Aksi Aktor Kasir User

Skenario Normal
1. Kasir memasukan username dan pass-
word.

2. Validasi username dan password.
3. Username dan password valid.

Login berhasil dan masuk ke halaman
dashboard Kasir

Skenario Gagal
1. Kasir memasukan username dan pass-
word

2. Validasi username dan password.
3. Username dan password tidak valid.

4. Login gagal, kembali ke halaman login

(b) Scenario use case Menu Stok
Berikut merupakan Tabel 4.16 Skenario Use Case Stok
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Tabel 4.16. Skenario Use Case Stok

Use Case Login
Deskripsi Use case ini menggambarkan pengelolaan

data stok (menambah, mengurang ataupun
mengedit).

Aktor Kasir
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Stock
Aksi Aktor Kasir User

Skenario Normal
1. Kasir masuk ke menu stok barang pil-
ih barang mana yang akan ditambah atau
dikurang stok nya.

2. Pilih barang yang akan di kelola data
stok nya.
3. Stok barang akan bertambah/berkurang.

Skenario Gagal
1. Kasir masuk ke menu stok barang pil-
ih barang mana yang akan ditambah atau
dikurang stok nya.

2. stok barang tidak berubah.
3. kembali ke menu stok barang.

(c) Scenario Use Case Menu Transaksi
Berikut merupakan Tabel 4.17 Skenario Use Case Transaksi

Tabel 4.17. Skenario Use Case Transaksi

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menangani pengelolaan data

transaksi penjualan.
Aktor Kasir
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Transaksi
Aksi Aktor Kasir User

Skenario Normal
1. Kasir masuk ke menu transaksi barang
(mencatat transaksi, menentukan apakah
catatan transaksi penjualan dilakukan oleh
anggota atau umum).

2. transaksi akan tercatat disistem.
3. cetak struk pembayaran.
4. kembali ke menu transaksi.
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Tabel 4.17 Use Case Transaksi (Tabel lanjutan...)

Use Case Login
Skenario Gagal

1. Kasir masuk ke menu transaksi barang
(mencatat transaksi, menentukan apakah
catatan transaksi penjualan dilakukan oleh
anggota atau umum).

2. transaksi tidak tercatat disistem.
3. kembali ke menu transaksi penjualan.

(d) Scenario use case menu Laporan
Berikut merupakan Tabel 4.18 Skenario Use Case Laporan

Tabel 4.18. Skenario Use Case Laporan

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menampilkan laporan

transaksi harian dan bulanan.
Aktor Kasir
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Laporan
Aksi Aktor Kasir User

Skenario Normal
1. Kasir masuk ke menu laporan, terdapat
2 laporan yang bisa dilihat oleh kasir yaitu
laporan harian dan laporan bulanan.

2.Kasir dapat melihat laporan harian dan
history laporan sebelumnya.

Skenario Gagal
1. Kasir masuk ke menu laporan, terdapat
2 laporan yang bisa dilihat oleh kasir yaitu
laporan harian dan laporan bulanan.

2.kembali ke menu laporan.

5. Use case Diagram Admin
Use Case ini menggambarkan apa saja yang bisa Seorang Admin lakukan
didalam sistem Segmentasi anggota ini. disini terdapat 7 Use Case Dia-
gram admin. admin merupakan pemegang hak akses penuh didalam sistem
informasi berbasis segmentasi anggota menggunakan model LRFM pada
BUMDes Gemilang Desa Langsat Hulu. Penjelasan mengenai Use Case
Diagram admin ini dapat dilihat pada Gambar 4.5.
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Gambar 4.5. Use Case Diagram Admin

6. Deskripsi Use Case diagram admin
Deskripsi Use Case Admin ini merupakan penjelasan dari setiap Use Case
yang ada. Deskripsi Use Case Admin dapat dilihat pada Tabel 4.19.

Tabel 4.19. Skenario Use Case Laporan

Use Case Login
Login UC ini menggambarkan admin adalah aktor yang

memiliki hak akses penuh ke sistem.
Menu master data UC ini menggambarkan admin dapat mengelo-

la master data (data barang, kategori, dan data
anggota).

Menu stok UC ini menggambarkan admin dapat mengelola
data stok.

Menu operator UC ini menggambarkan admin dapat mengelola
data operator yang mengatur siapa saja yang bisa
mengakses masuk ke sistem.

Menu transaksi UC ini menggambarkan admin dapat mengelola
data transaksi.

Menu Perhitungan UC ini menggambarkan admin dapat mengelola
menu perhitungan, mulai dari menu perhitungan,
rekomendasi, dan hasil rekomendasi.

Menu Setting Re-
ward

UC ini menggambarkan admin dapat mengelola
menu setting reward untuk memberi diskon kepa-
da pelanggan (anggota) berdasarkan level setiap
anggota.
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7. Skenario Use Case Diagram Admin
Skenario Use Case menyatakan urutan dan tindakan admin yang ada pada
sistem. Berikut ditampilkan skenario Use Case dari setiap Use Case yang
telah ada:

(a) Scenario use case login
Berikut merupakan Tabel 4.20 Skenario Use Case Login

Tabel 4.20. Skenario Use Case Login

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menangani verifikasi hak ak-

ses untuk masuk kedalam sistem
Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman Login
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan Dashboard
Aksi Aktor Kasir User

Skenario Normal
1. Admin memasukan username dan pass-
word.

2. Validasi username dan password.
3. Username dan password valid.

Login berhasil dan masuk ke halaman
dashboard Kasir

Skenario Gagal
1. Admin memasukan username dan pass-
word

2. Validasi username dan password.
3. Username dan password tidak valid.

4. Login gagal, kembali ke halaman login

(b) Scenario Use Case Master Data
Berikut merupakan Tabel 4.21 Skenario Use Case Data Master

Tabel 4.21. Skenario Use Case Data Master

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menggambarkan admin dapat

mengelola data barang, anggota, kategori.
Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan Menu Master yang

terdapat, data barang, anggota, kategori.
Aksi Aktor Admin Admin
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Tabel4.21Use Case Data Master (Tabel lanjutan...)

Use Case Login
Skenario Normal

1. Admin masuk ke menu master data ter-
dapat 3 sub item yaitu data barang, pelang-
gan dan kategori. Dan sepenuhnya dapat
dikelola oleh admin.

2. Sistem menampilkan data (barang, kat-
egori dan pelanggan).
3. Data barang, data kategori barang dan
pelanggan bertambah / berkurang.

Skenario Gagal
1. Admin masuk ke menu master data ter-
dapat 3 sub item yaitu data barang, pelang-
gan dan kategori. Dan sepenuhnya dapat
dikelola oleh admin.

2. Sistem menampilkan data (barang, kat-
egori dan pelanggan).
3. Data barang, data kategori barang dan
pelanggan bertambah atau berkurang.

4. kembali ke menu master data, pilih kem-
bali.

(c) Scenario Use Case Menu Stok
Berikut merupakan Tabel 4.22 Skenario Use Case Stok

Tabel 4.22. Skenario Use Case Stok

Use Case Login
Deskripsi Use case ini menggambarkan pengelolaan

data stok (menambah, mengurang ataupun
mengedit).

Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Stock
Aksi Aktor Admin Admin

Skenario Normal
1. Admin masuk ke menu stok barang pil-
ih barang mana yang akan ditambah atau
dikurang stok nya.

2.Pilih barang yang akan di kelola data stok
nya.
3. Stok barang akan bertambah/berkurang.

Skenario Gagal
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Tabel 4.22 Use Case stok (Tabel lanjutan...)

Use Case Login
1. Admin masuk ke menu stok barang pil-
ih barang mana yang akan ditambah atau
dikurang stok nya.

2. stok barang tidak berubah.
3. kembali ke menu stok barang.

(d) Scenario use case menu Operator
Berikut merupakan Tabel 4.23 Skenario Use Case Operator

Tabel 4.23. Skenario Use Case Operator

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menggambarkan admin dapat

mengelola data user yang bisa mengakses
system, admin pemegang hak akses terting-
gi.

Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Operator
Aksi Aktor Admin Admin

Skenario Normal
1. admin masuk ke menu operator.

2.tampilan kelola data user.
3. data user berhasilkan ditambahkan / di-
hapus.

Skenario Gagal
1. admin masuk ke menu operator.

2. tampilan kelola data user.
3. data user tidak berubah.

(e) Scenario use case Menu Transaksi
Berikut merupakan Tabel 4.24 Skenario Use Case Transaksi

Tabel 4.24. Skenario Use Case Transaksi

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menangani pengelolaan data

transaksi penjualan.
Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Transaksi
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Tabel 4.24 Use Case Transaksi (Tabel lanjutan...)

Use Case Login
Aksi Aktor Admin User

Skenario Normal
1. Admin masuk ke menu transaksi barang
(mencatat transaksi, menentukan apakah
catatan transaksi penjualan dilakukan oleh
anggota atau umum).

2.transaksi akan tercatat disistem.
3. cetak struk pembayaran.
4. kembali ke menu transaksi.

Skenario Gagal
1. Admin masuk ke menu transaksi barang
(mencatat transaksi, menentukan apakah
catatan transaksi penjualan dilakukan oleh
anggota atau umum).

2. transaksi tidak tercatat disistem.
3. kembali ke menu transaksi penjualan.

(f) Scenario Use Case Menu Perhitungan
Berikut merupakan Tabel 4.25 Skenario Use Case Perhitungan

Tabel 4.25. Skenario Use Case Perhitungan

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menggambarkan admin dapat

mengelola data perhitungan.
Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Perhitung-

an
Aksi Aktor Admin User

Skenario Normal
1. admin masuk ke menu perhitungan
yang terdapat sub item (perhitungan, hasil
rekomendasi, setting reward).

2.menampilkan data transaksi berdasarkan
periode tertentu yang akan diolah dan
dihitung menggunakan metode LRFM,
menghasilkan hasil rekomendasi dan bisa
menentukan reward berdasarkan rekomen-
dasi.
3. menampilkan hasil rekomendasi.
4. setting reward dari hasil rekomendasi.
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Tabel 4.25 Use Case Perhitungan (Tabel lanjutan...)

Use Case Login
Skenario Gagal

1.admin masuk ke menu perhitungan
yang terdapat sub item (perhitungan, hasil
rekomendasi, setting reward).

2. data transaksi tidak dihitung.
3. kembali ke menu perhitungan.

(g) Scenario use case menu Setting Reward
Berikut merupakan Tabel 4.26 Skenario Use Case Setting Reward

Tabel 4.26. Skenario Use Case Setting Reward

Use Case Login
Deskripsi Use Case ini menggambarkan admin dapat

mengelola data Setting Reward.
Aktor Admin
Kondisi Awal Sistem Menampilkan Halaman dashboard
Kondisi Akhir Sistem Manampilkan halaman Setting Re-

ward
Aksi Aktor Admin User

Skenario Normal
1. admin masuk ke menu Setting Reward
yang didalamnya menampilkan data hasil
perhitungan dan pengelompokkan anggota
berdasarkan jenis dan kelompoknya.

2.menampilkan data Setting Reward.
3. menampilkan hasil rekomendasi.
4. setting reward dari hasil rekomendasi.

Skenario Gagal
1.admin masuk ke menu Setting Reward
yang didalamnya menampilkan data hasil
perhitungan dan pengelompokkan anggota
berdasarkan jenis dan kelompoknya.

2. Data rekomendasi tidak ditampilkan.
3. kembali ke menu Setting Reward.

4.8 Activity Diagram
Activity Diagram adalah salahsatu dari diagram yang harus dibuat dalam

analisa sistem informasi, pada diagram ini menjelaskan mengenai aktivitas yang
terjadi saat sistem dijalan kan. Saat sistem dimulai proses jika sistem berjalan nor-
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mal dan proses ketika gagal hingga output yang dihasilkan. Semua langkah-langkah
kinerja sistem digambarkan kedalam visual diagram.

1. Diagram Activity Login
Berikut merupakan Diagram Activity Login dapat dilihat pada Gambar 4.6.

Gambar 4.6. Diagram Activity Login

Adapun keterangan dari Diagram Activity diatas adalah:
Kasir: pada Diagram Activity login aktor harus menginputkan username
dan password untuk masuk kedalam sistem.

2. Diagram Activity Stok
Berikut merupakan Diagram Activity Stok, yang dapat dilihat pada Gam-
bar 4.7:
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Gambar 4.7. Diagram Activity Stok

Adapun keterangan dari Diagram Activity stok diatas adalah:
Admin: pada Diagram Activity stok, admin terlebih dahulu memilih menu
stok dan langsung bisa mengelola data stok seperti menambah, mengedit
dan menghapus data stok. Data stok berdasarkan data barang yang sudah
ada.

3. Diagram Activity Transaksi
Berikut merupakan Diagram Activity Transaksi, dapat dilihat pada Gam-
bar 4.8:
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Gambar 4.8. Diagram Activity Transaksi

Keterangan:
Adapun keterangan dari Diagram Activity diatas adalah:
Admin: pada Diagram Activity Transaksi, admin terlebih dahulu masuk ke
menu transaksi, didalamnya terdapat fitur seperti barang yang di tawarkan
dan harga dan total belanja akan tampil. Selanjutnya input nama anggota
dan masukkan jumlah uang dan diskon jika ada.

4. Diagram Activity Perhitungan
Berikut merupakan diagram activity Perhitungan, dapat dilihat pada Gam-
bar 4.9:
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Gambar 4.9. Diagram Activity Perhitungan

Keterangan:
Adapun keterangan dari diagram activity diatas adalah:
Admin: pada activity diagram Perhitungan, admin terlebih dahulu masuk
ke menu Perhitungan, dan memasukkan range tanggal yang datanya akan
dihitung, setelah itu klik submit maka sistem akan langsung melakukan
perhitungan dan akan menampilkan semua proses dari cleaning sampai
data anggota berdasarkan jenis dan keterangannya.

5. Diagram Activity Laporan
Berikut merupakan diagram activity Laporan, dapat dilihat pada Gam-
bar 4.10:
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Gambar 4.10. Diagram Activity Laporan

Keterangan:
Adapun keterangan dari diagram activity diatas adalah:
Admin: pada activity diagram Laporan, admin terlebih dahulu memilih
menu laporan dan menentukan akan melihat laporan harian, bulanan atau
per-tahun.

4.9 Class Diagram
Class Diagram atau kelas diagram merupakan diagram yang wajib dibuat

dalam analisa sistem informasi, dikarnakan struktur, deskripsi, attribute dan relasi
dari setiap objek digambarkan dalam diagram ini, hal ini berguna untuk membangun
database nantinya. Class Diagram dalam sistem ini dapat dilihat pada Gambar 4.11.
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Gambar 4.11. Class Diagram

4.10 Tampilan Interfaces
Perancangan antar muka pengguna (interfaces) merupakan rancangan

tampilan dari setiap menu dan fungsi-fungsi aplikasi Untuk Menggambarkan gam-
baran sistem yang akan dibuat. Untuk memudahkan ketika sistem diimplemen-
tasikan dalam bentuk kodingan nantinya. Perancangan interfaces ini menggunakan
tool Balsamic v3.

1. Halaman Beranda
Halaman beranda merupakan halaman pertama pada sistem. Halaman ini
berisi data dalam bentuk diagram-diagram untuk mengetahui jumlah data
atau indikator data yang masuk. interface beranda sistem dapat dilihat pada
Gambar 4.12
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Gambar 4.12. Halaman Interface Beranda

2. Halaman Tabel Perhitungan
Halaman perhitungan ini terdapat bar informasi mengenai kelompok dan
jenis segmentasi yang terdiri dari 5 kelompok melingkup 16 jenis. dan
terdapat form input rentan tanggal untuk memudahkan nantinya jika ingin
menghitung data transaksi berdasarkan range waktu tertentu. interface tabel
perhitungan dapat dilihat pada Gambar 4.13.

Gambar 4.13. Halaman Interface Perhitungan

3. Halaman Tabel Hasil Perhitungan
Halaman ini terdapat range tanggal data transaksi. selanjutnya disini di-
jabarkan perhitungan dimulai dari proses cleaning data, penentuan L-
RFM,dan tabel segmentasi LRFM semua proses perhitungan ditampilkan
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pada menu ini. interface hasil perhitungan dapat dilihat pada Gambar 4.14.

Gambar 4.14. Halaman Interface Perhitungan

4. Halaman Tabel rekomendasi
Halaman ini ditampilkan hasil dari perhitungan sebelumnya berupa seg-
mentasi anggota. pada halaman ini juga dilengkapi dengan menu filter un-
tuk menyortir berdasarkan jenis juga dilengkapi dengan skor untuk memu-
dahkan admin ketika terdapat anggota yang sama di kelompok jenis tertentu.
interface tabel rekomendasi dapat dilihat pada Gambar 4.15.

Gambar 4.15. Halaman Interface Setting Reward
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BAB 6

PENUTUP

6.1 Kesimpulan
Kesimpulan dari penelitian yang sudah dilakukan dari tahap perencanaan

sampai pengujian sistem ini, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan diantaranya:
1. Sistem Segmentasi Anggota di BUMDes Gemilang ini memudahkan admin

untuk mengelola data transaksi berdasarkan periode tertentu untuk mencari
mana anggota yang loyal bagi bidang bisnis unit dagang.

2. Dengan adanya sistem ini meminimalisir kesalahan kesalahan input data
anggota yang melakukan transaksi yang mempengaruhi penentuan anggota
yang loyal.

3. Penelitian ini telah melalui pengujian Black Box dan UAT, dengan hasil.
(a) Sistem mudah digunakan?

Persentase nilai adalah 3.8/5*100=76%
(b) Tampilan Sistem mudah dipahami?

Persentase nilai adalah 3,6/5*100=72%
(c) Sistem dapat mencatat transaksi dengan baik?

Persentase nilai adalah 3,8/5*100=76%
(d) Sistem dapat melakukan perhitungan segmentasi anggota degan baik?

Persentase nilai adalah 3,4/5*100=68%
(e) Sistem dapat menampilkan segmentasi berdasarkan dengan klasifikasi

masing-masing?
Persentase nilai adalah 3,4/5*100=68%

6.2 Saran
Saran dari penelitian ini adalah: Dari kesimpulan diatas, maka dapat ditarik

saran yang dapat membangun demi kemajuan penelitian ini, yaitu dengan mem-
bandingkan menggunakan algoritma segmentasi lainya untuk memastikan keaku-
ratan hasil penentuan anggota.



DAFTAR PUSTAKA

Adiana, Soesanti, B. E., Permanasari, I., dan Erna, A. (2018). Analisis segmen-
tasi pelanggan menggunakan kombinasi rfm model dan teknik Clustering.
JUTEI, 2(1), 23–32.

Afilda, Y. (2021). Pemetaan pelanggan menggunakan model LENGTH, RECEN-

CY, FREQUENCY DAN MONETARY untuk mendukung strategi pengelolaan

pelanggan (Unpublished doctoral dissertation). Thesis. UIN SUSKA RIAU.
Berry, M., dan Linoff, G. (2000). Mastering Data Mining: The Art and Science of

Customer Relationship Management. , 100(5), 245–246.
D. A. Kandeil, A., Saad, A., dan Youssef, S. M. (2014). A Two-Phase Cluster-

ing Analysis for B2B Customer Segmentation. International Conference on

Intelligent Networking and Collaborative Systems, 221–228.
dan Salahuddin M., A. R. (2016). Modul pembelajaran rekayasa perangkat lunak

(terstruktur dan berorientasi objek).
Daoud, R. A., Amine, A., Bouikhalene, B., dan Lbibb, R. (2015). Combining RFM

model and clustering techniques for customer value analysis of a company

selling online. Conference of Computer Systems and Applications (AICCSA).
Firmansyah, M., SE. (2019). Pemasaran dasar dan konsep.
Henry C. Lucas, J. (2009). Information Technology for Management.
Heripracoyo, S. (2009). Analisis dan perancangan sistem informasi akuntansi pem-

belian dan persediaan pada pt. oliser indonesia. Seminar Nasional Aplikasi

Teknologi Informasi 2009 (SNATI 2009).
Jogiyanto. (2015). Analisis dan desain (sistem informasi pendekatan terstruktur

teori dan praktek aplikasi bisnis).
Li, chiang Dai, D., Wen-li, Tseng, dan Wan-ting. (2011). Expert Systems with Ap-

plications A two-stage clustering method to analyze customer characteristics

to build discriminative customer management : A case of textile manufactur-

ing business. Expert Systems With Applications, 38(6), 7186–7191.
Prastowo, W. D., dan Tarmuji, A. (2018). Pembuatan model Customer Relation-

ship Management (CRM) bidang perindustrian (studi kasus dinas perindus-
trian perdagangan koperasi dan ukm provinsi diy). Jurnal Sarjana Teknik

Informatika, 6(1), 221–228.
R Kalakota, M. R. (2001). E-business 2.0: Roadmap for Success.
Sasoeng, A. A., Sentinuwo, S. R., dan Rindengan, Y. D. Y. (2018). Rancang

bangun sistem informasi geografis potensi sumber daya alam di kabupaten
talaud berbasis web. Jurnal Teknik Informatika, 13(1).



Sfenrianto. (2021). Customer Relationship Management (CRM). Retrieved from
https://mmsi.binus.ac.id/2021/12/17/customer-relationship

-management-crm/

Sholiq. (2006). Skema pemetaan pemodelan uml dan pemrograman java.
Siagian, R., Sirait, P., dan Halima, A. (2021). E-Commerce Customer Segmentation

Using K-Means Algorithm and Length, Recency, Frequency, Monetary Mod-

el). JITE (Journal of Informatics and Telecommunication Engineering), 5(1),
21–30.

Siti, M. (2018). Segmentasi perilaku pembelian pelanggan berdasarkan model rfm
dengan metode k-means. Jurnal Sistem Informasi, 2(1), 09-15.

Suartina, I. W., Sadiartha, A. A. N., dan Ady, N. N. R. D. (2020). Pengaruh Cus-

tomer Relationship Management dan kepuasan terhadap loyalitas anggota).
Jurnal Widya Manajemen, 2(2), 88–89.

Sutanta, E. (2004). Evaluasi rancangan struktur Database. , IX(2).
Wibowo, Handoko, A., dan Rio, A. (2020). Segmentasi pelanggan ritel produk far-

masi obat menggunakan metode DATA MINING klasterisasi dengan analisis
RECENCY FREQUENCY MONETARY (rfm) termodifikasi. Jurnal Teknologi

Informasi dan Ilmu Komputer (JTIIK), 7(3), 573–580.



]



LAMPIRAN A
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Sosialisasi sistem ke salah satu pegawai
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LAMPIRAN C

HASIL WAWANCARA

Narasumber : Siti Fadhilla Jabatan : Bendahara BumDes Gemilang Hasil
wawancara dengan Bendahara Bumdes Gemilang:

1. Bagaimana proses pelayanan terhadap anggota BumDes Gemilang saat ini?
Jawab:
Pertama, Pelayanan dilakukan oleh kasir dengan mencatat setiap transaksi
yang terjadi setiap harinya. BumDes Gemilang juga memberikan pelayanan
yang sama kepada para anggota aktif maupun masyarakat yang tidak terdaf-
tar menjadi anggota, yang membedakan jika pelanggan terdaftar menjadi
anggota maka diwajibkan untuk menunjukkan kartu anggotanya. Hal ini
memudah kan kasir dalam pencatan dibuku kasir. kemudian kasir juga
menerima request permintaan dari anggota yang memesan barang tertentu,
dan akan melaporkanya ke bendahara secara langsung.

2. Siapa target penjualan dari BumDes Gemilang? Jawab: Target Pelanggan
dari unit dagang bumdes gemilang ini umumnya adalah masyarakat desa
langsat hulu, terkhususnya anggota yang sudah terdaftar yang berjumlah
314 orang, juga masyarakat disekitar desa langsat hulu

3. Target penjualan per bulan? Jawab: Untuk target penjualan sendiri dari
pihak Bumdes tidak terlalu mematok keuntungan yang tinggi, namun se-
bisanya konsisten untuk saat ini pendapatan Bumdes gemilang per bulanya
bisa mencapai -+ 10 juta an.

4. Ada berapa banyak pelanggan Bumdes gemilang yang terdaftar menjadi
anggota? Jawab: Saat ini jumlah pelanggan yang terdaftar sebagai mem-
ber di bumdes gemilang adalah sekitar 314 orang.

5. Apa benefit dari pelanggan yang terdaftar menjadi anggota? Jawab: Pelang-
gan yang memiliki kartu anggota akan mendapatkan beberapa kemudahan
seperti kemudahan untuk melakukan kredit dan diakhir tahun berkesem-
patan untuk memperoleh doorprize yang diundi oleh pihak Bumdes Gemi-
lang.

6. Apa kah pihak bumdes gemilang melakukan promosi dan bagaimana ben-
tuknya? Jawab: Untuk promosi sendiri bumdes gemilang melakukanya de-
ngan menyediakan barang apa saja yang di minta oleh pelanggan, dengan
sistem booking, juga adanya kemudahan kredit jika anggota tidak memiliki
uang cash, dan kesempatan untuk memperoleh doorprize di akhir tahun.

7. Apa bentuk reward yang diberikan oleh bumdes gemilang kepada pelang-



gan nya yang loyal? Jawab: Reward yang kami berikan berupa barang, ter-
gantung dari keuntungan yang diperoleh disaat tutup buku nantinya, seperti
pada 2020 doorprize yang diberikan didominasi barang elektronik seperti
kulkas 1 pintu, mesin cuci, blender dsb. Targetnya untuk tahun 2021 ji-
ka keuntunganya lebih besar maka bisa jadi reward yang diberikan adalah
sepeda motor.
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LAMPIRAN D

DATA TRANSAKSI

Tabel D.1. Data Awal

No Nama
Anggota

Nama Barang Tanggal Tr harga
pokok

Total ba-
yar

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
...
221

a ibrahim w
A.khoirudin
A.khoirudin
aan guanevi
aan guanevi
Adel Cahya
Agus S
Agus S
agus w/D
Ahmadi
Ahmadi
Alfano GF
Alfiatun
Alfiatun
Ami s
Ami s
Anggelina
Anggelina
Anggelina
anita n
asih c
asih c
Darmini
desi rs
desy k
...
karlina

gelas ctn swiss
magiccom yong ma d 2017
rak mdi
meja rotan tabitha
kursi standar napolli rotan
moderno 210x310
gelas kaca
cake pan jitu b24
mangkok ayam kaca
cup coffee black tnttpp
hanger KWT makapal
siraman bunga takuma bl
cake pan jitu b25
blender phan
gelas set angelica
ckr set star bolly
Panci susu ramey 16cm kit
mesin cuci 90
kipas miyako
tikar lipat mtf180x200
apik ikan jln 6 tg
kocok balon 67 stel k
baskom nomuri 65
sodet stel aci kcl
kocok balon 66 stel b
...
drink set kukuruyuk

30/01/2020
13/01/2020
24/01/2020
27/01/2020
28/01/2020
23/01/2020
23/01/2020
23/01/2020
31/01/2020
21/01/2020
21/01/2020
18/01/2020
23/01/2020
24/01/2020
21/01/2020
22/01/2020
11/01/2020
23/01/2020
30/01/2020
22/01/2020
28/01/2020
29/01/2020
23/01/2020
30/01/2020
29/01/2020
...
04/03/2020

Rp23,500
Rp580,000
Rp125,000
Rp94,500
Rp79,000
Rp385,000
Rp30,000
Rp28,000
Rp73,740
Rp97,500
Rp16,500
Rp32,500
Rp18,000
Rp600,000
Rp22,500
Rp21,500
Rp23,000
Rp1950,000
Rp230,000
Rp210,000
Rp19,000
Rp6,000
Rp95,000
Rp4,000
Rp7,000
...
Rp33,500

Rp32,000
Rp640,000
Rp150,000
Rp95,500
Rp98,000
Rp430,000
Rp40,000
Rp35,000
Rp95,000
Rp125,000
Rp22,000
Rp42,000
Rp25,000
Rp685,000
Rp28,000
Rp28,000
Rp30,000
Rp2300,000
Rp280,000
Rp260,000
Rp25,000
Rp10,000
Rp120,000
Rp6,000
Rp10,000
...
Rp45,000



LAMPIRAN E

HASIL UJI UAT

Pengujian UAT



Pengujian UAT
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