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ABSTRAK

PENERAPAN CROSS-SELLING DAN UP-SELLING UNTUK

SISTEM INFORMASI PENJUALAN PADA CROWN BOUTIQUE

Oleh

M. MIFTAH FARKHAN
09031381821011

Crown Boutique merupakan sebuah usaha toko baju online yang berlokasi di PTC
Mall Palembang lantai 1, toko itu menjual pakaian – pakaian mulai dari baju
wanita (kebanyakan busana dengan lengan panjang), Tas, Sepatu dll. berdiri pada
tahun 2018. Crown Boutique berpeluang untuk meningkatkan penjualan baju dan
memperbarui konsep bisnis konservatif ke bisnis online dengan cara
menggunakan situs web dan menambah nilai efisiensi operasional perusahaan.
Melalui cara memanfaatkan CRM, perusahaan yang menerapkannya dapat
mengetahui apa yang dibutuhkan oleh para pelanggan sehingga akan tercipta
hubungan bisnis yang erat dan komunikasi dua arah. Strategi ini dibangun
berdasarkan metode pengembangan sistem waterfall menurut Pressman, (2012)
dengan notasi Diagram Konteks, DFD, ERD, dan bahasa pemrogramannya adalah
PHP serta MySQL. Hasil dari analisis yang dilakukan, Sistem Infomasi Penjualan
dengan Menerapkan Cross-Selling dan Up-Selling memliki beberapa kelebihan,
diantaranya adalah mendukung proses penjualan secara online, memberikan
penawaran produk Cross-Selling dan Up-Selling, dan penukaran poin kepada
pelanggan yang telah melakukan pembelian. Selain itu sistem ini juga
menghasilkan beberapa laporan diantaranya adalah laporan transaksi dan laporan
pelanggan sehingga memudahkan pemilik dalam melakukan evaluasi untuk
menerapkan strategi penjualan online ini ke bulan berikutnya.

Kata Kunci : Cross-Selling dan Up-Selling, Web, Crown Boutique
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ABSTRACT

APPLICATION OF CROSS-SELLING AND UP-SELLING

FOR SALES INFORMATION SYSTEMS ON CROWN BOUTIQUE

By

M. MIFTAH FARKHAN
09031381821011

Crown Boutique is an online clothing store business located on the 1st floor of
PTC Mall Palembang, the shop sells clothes ranging from women's clothes
(mostly clothes with long sleeves), bags, shoes etc. was founded in 2018. Crown
Boutique has the opportunity to increase clothing sales and update its conservative
business concept to online business by using a website and adding value to the
company's operational efficiency. By utilizing CRM, companies that implement it
can find out what customers need so that it will create close business relationships
and two-way communication. This strategy is built based on the waterfall system
development method according to Pressman, (2012) with Context Diagram
notation, DFD, ERD, and the programming languages are PHP and MySQL.The
results of the analysis carried out, the Sales Information System by Implementing
Cross-Selling and Up-Selling has several advantages, including supporting the
online sales process, offering Cross-Selling and Up-Selling products, and
exchanging points to customers who have made a purchase. In addition, this
system also produces several reports, including transaction reports and customer
reports, making it easier for owners to conduct evaluations to implement this
online sales strategy to the following month.

Keywords: Cross-Selling and Up-Selling, Web, Crown Boutique
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Toko online merupakan salah satu konsep yang cukup berkembang

dalam dunia internet. Penggunaan sistem ini dapat menguntungkan banyak pihak,

baik pihak konsumen, produsen maupun penjual. Konsep online shopping

menyediakan banyak kemudahan dan kelebihan jika dibandingkan dengan konsep

belanja yang konvensional. Selain proses transaksi bisa menjadi lebih cepat,

konsep toko online dapat memangkas banyak biaya operasional karena penjual

tidak diharuskan punya toko fisik.

Persaingan bisnis pada bidang fashion sangat ketat terutama pada bidang

pakaian, pemasar bersaing dalam menawarkan barang dagangan (produk yang

dijual) dengan berbagai cara yang digunakan agar konsumen tertarik dengan

barang dijual oleh perusahaan tersebut. Banyak pemasar yang berusaha untuk

menawarkan model pakaian terkini yang menggunakan bahan berkualitas,

pembuatan desain secara khusus yang dibuat oleh toko tersebut atau ciri khas dari

toko, bahkan mereka memberikan penawaran harga yang pas dikantong (murah).

Semua pilihan tergantung pada konsumen itu sendiri, mereka lebih memilih baju

dengan harga yang tergolong mahal atau harga murah kualitas oke. Di dalam

menjalankan persaingan bisnis, pemasar diharapkan memiliki kreativitas yang

tinggi di dalam menciptakan inovasi, hal tersebut menjadi pertimbangan yang

sangat penting dalam kegiatan bisnis karena dengan inovasi yang dibuat oleh

pemasar mampu membuat perusahaan bertahan dalam suatu persaingan.
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Transaksi jual beli online adalah salah satu solusi bagi pelaku bisnis dalam

menghadapi tantangan pasar saat ini. Meningkatnya pengguna internet juga

mempengaruhi dalam daya beli melalui konsep bisnis online (Priyanto, 2017).

Dengan adanya konsep bisnis online pun diharapkan akan menjadi jembatan

komunikasi bagi pengusaha dan pelanggan, sehingga mampu meningkatkan

penjualan. Satu dari konsep bisnis online ialah situs web. Situs web dapat

menyebarkan informasi kepada pelanggan dengan cakupan yang lebih luas dan tidak

berbatas jarak dan waktu, penggunaan situs web pun membutuhkan biaya yang rendah

dibandingkan media lain.

Crown Boutique merupakan sebuah usaha toko baju online yang

berlokasi di PTC Mall Palembang lantai 1, toko itu menjual pakaian – pakaian

mulai dari baju wanita (kebanyakan busana dengan lengan panjang), Tas, Sepatu

dll. berdiri pada tahun 2018. Selama 2 tahun ini berkiprah dalam usaha jual-pesan

baju, toko online tersebut menggunakan media internet guna memasarkan produk

tersebut dan mempromosikan produk-produknya menggunakan website jejaring

sosial seperti Facebook dan Yahoo Messenger. Pelanggannya pun banyak yang

berasal dari luar kota seperti dari kota Denpasar, Samarinda, Kendari, Medan,

dan Ambon.

Transaksi pemesanan barang pada usaha toko baju online tersebut cukup

sederhana, pelanggan harus Login terlebih dahulu di Facebook untuk dapat

melihat produk-produknya pada album gallery Facebook Crown Boutique.

Pemesanan barang dikirimkan melalui inbox Facebook atau dengan cara chating

ke Facebook atau melalui Yahoo Messenger, kemudian permintaan barang

pelanggan akan dicek apabila persediaan barang habis maka toko online tersebut

akan memberitahu pelanggan atau mengkonfirmasinya melalui sms (short message
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service), Facebook atau Yahoo Messenger, sedangkan ketika barang masih

tersedia toko online tersebut akan merespon permintaan pelanggan dengan

memberitahukan sejumlah nominal harga yang terdiri dari harga barang serta

ongkos kirim barang yang dipesan, apabila pelanggan setuju pihak Crown.

Crown Boutique juga mengirimkan nomor rekening banknya kepada

pelanggan yang sedang memesan barang, setelah itu pihak toko online mengecek

transaksi pembayaran di rekeningnya apabila telah dilakukan transfer pembayaran

dengan benar maka Crown Boutique akan langsung mengirim barang pesanan

pelanggan tersebut melalui jasa kirim yang telah ditentukan diawal. Transaksi

pembayaran yang dipergunakan toko online ini dilakukan secara offline payment

yaitu pembayaran yang dilakukan melalui transfer antar rekening bank atau ATM

(anjungan tunai mandiri), apabila pembayaran tidak di penuhi dalam waktu dua

hari maka transaksi dianggap batal dan barang akan diberikan ke pelanggan lain,

namun apabila transfer telah dilakukan sebelum jatuh tempo maka pelanggan harus

mengirim sebuah sms konfirmasi telah melakukan transfer kepada pihak Crown

Boutique, Jasa ekspedisi yang digunakan untuk pengiriman barang adalah POS

Indonesia, JNE, dan Wahana.

CRM merupakan strategi inti dalam bisnis yang mengintegrasikan

proses-proses dan fungsi-fungsi internal dengan semua jaringan eksternal untuk

menciptakan dan mewujudkan nilai bagi para konsumen sasaran secara

menguntungkan. Cross-selling melakukan penjualan produk tambahan yang berkaitan

maupun tidak berkaitan dengan produk yang telah dibeli sebelumnya, sedangkan

up-selling melibatkan peningkatan volume penjualan, misalnya pembeli membeli

ulang produk yang sama ataupun menambah produk dengan harga yang lebih mahal

dan fitur yang lebih kompleks (Kamakura, 2007). Dua strategi CRM ini memiliki



1

tujuan yang sama, yaitu berusaha meyakinkan pembeli agar membeli produk lebih

banyak.

Maka dari itu juga Crown Boutique berpeluang untuk meningkatkan

penjualan baju dan memperbarui konsep bisnis konservatif ke bisnis online dengan

cara menggunakan situs web dan menambah nilai efisiensi operasional perusahaan.

Melalui cara memanfaatkan CRM, perusahaan yang menerapkannya dapat

mengetahui apa yang dibutuhkan oleh para pelanggan sehingga akan tercipta

hubungan bisnis yang erat dan komunikasi dua arah. Dari komunikasi ini juga

diharapkan, masyarakat dapat dipertahankan dan tidak mudah berpindah ke lain

produk dan lebih dikenal dan mudah didapatkan oleh konsumen, baik retail maupun

distributor. Sehingga, nantinya penerapan metode ini mampu menunjang penjualan

produk dan meningkatkan kenyamanan pelanggan dalam bertransaksi tanpa harus

tatap muka serta dapat mengetahui apa yang diinginkan pelanggan.

Berdasarkan uraian diatas penulis menarik kesimpulan untuk membuat sebuah

sistem yang dapat menyelesaikan permasalahan pada Crown Boutique dengan judul

PENERAPAN CROSS-SELLING DAN UP-SELLING UNTUK SISTEM

INFORMASI PENJUALAN PADA CROWN BOUTIQUE.

1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini yaitu menerapkan Cross-Selling dan Up-Selling

untuk system informasi penjualan pada crown boutique untuk meningkatkan

penjualan dan pelayanan terhadap pelanggan.

1.3 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu :

1. Meningkatkan penjualan produk pada crown boutique

2. Memudahkan pegawai crown boutique dalam membuat laporan
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penjualan produk.

3. Mengurangi kesalahan dalam pendataan transaksi penjualan.

4. Membantu pemilik pengrajin crown boutique untuk melihat laporan

penjualan produk.

5. Memudahkan pelanggan dalam pembelian dan pencarian informasi

dari produk yang ditawarkan sehingga dapat mengurangi biaya

operasional pelanggan.

1.4 Batasan Masalah

Berikut ini merupakan batasan masalah dari penelitian ini :

1. Menerapkan cross selling up selling pada system informasi penjualan

crown boutique untuk meningkatkan penjualan dan pelayanan terhadap

pelanggan.

2. Website toko online ini tidak menangani proses pembayaran secara

online dengan kartu kredit, pembayaran dilakukan secara (offline

payment) transfer antar rekening bank.
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