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Tabel 1. Rancangan Default Kriteria Penilaian Loyalitas Konsumen
Kriteria Penilaian Poin
Lama hubungan

Dibawah satu tahun (<12 bulan) 3
Satu hingga dua tahun (<24 bulan) 2
Lebih dari dua tahun (>24 bulan) 1
Pembayaran

Tidak pernah terlambat 1
Pernah terlambat satu kali, melewati akhir bulan 2
Terlambat lebih dari tiga bulan 3

iv. Laporan Sistem
Selain laporan penjualan dan pembelian dalam bentuk rekap maupun detail, sistem juga dilengkapi dengan laporan-
laporan yang dibutuhkan oleh pihak manajemen, dalam bentuk grafik. Laporan penjualan yang disediakan meliputi:
0 Rekap/Grafik penjualan untuk periode tertentu, untuk mendapatkan gambaran aliran pendapatan perusahaan.
0 Rekap/Grafik penjualan per produk dalam periode tertentu
0 Rekap/Grafik penjualan per konsumen dalam periode tertentu dan/atau per cara pembayaran
0 Top X produk dengan penjualan tertinggi/terendah dalam periode tertentu, untuk mendapatkan produk yang
paling laku dan yang paling tidak laku.
Rekap/Grafik tingkat piutang dan/atau pembayaran untuk periode tertentu, untuk mendapatkan gambaran
prediksi cash flow perusahaan berdasarkan tingkat piutang.
0 Rekap/Grafik tingkat piutang dan/atau pembayaran per konsumen untuk periode tertentu, untuk mendapatkan
data penjualan per konsumen serta pembayarannya, sehingga manajemen dapat menilai loyalitas konsumen.

o

3.4 Rancangan Data Sistem Baru
Rancangan data dapat dilihat pada Gambar 1.

4. Kesimpulan dan Saran

Implementasi CRM di banyak perusahaan ke depan akan semakin banyak dilakukan. Hal ini terutama disebabkan oleh
persaingan yang semakin ketat antar para pelaku bisnis, serta kondisi konsumen yang semakin pintar dan tahu apa yang
mereka inginkan. Loyalitas konsumen terhadap perusahaan saat ini dinilai semakin sulit dicapai, dengan banyaknya
produk-produk sejenis yang beredar di masyarakat. Oleh karena itu, perusahaan harus pintar dalam mengolah informasi
yang dimilikinya.

Dengan semakin ketatnya persaingan, yang ditandai dengan semakin banyaknya pelaku bisnis yang masuk ke industry
yang sama, sebuah toko grosir juga harus mulai memperhatikan konsumennya, jika ia ingin bertahan di dunia bisnis yang
digelutinya. Aplikasi CRM yang dirancang ini, diharapkan dapat meningkatkan loyalitas konsumen, serta dapat
mendatangkan konsumen baru di masa mendatang.
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