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Abstrak-Aplikasi Toko Fashion Bety & Budy adalah sebuah inovasi sistem informasi digital yang membuat 

pemesanan pakaian menjadi lebih mudah dan efisien. Dalam era digitalisasi saat ini, pengguna diharapkan lebih 

memanfaatkan teknologi ini untuk mengoptimalkan waktu dan efektivitas dalam berbagai aktivitas, seperti 

membeli pakaian. Salah satu keuntungan menggunakan aplikasi toko pakaian Bety & Budy Fashion bersama 

dengan strategi manajemen hubungan pelanggan (CRM) adalah pelanggan tidak perlu menghabiskan waktu 

lagi untuk mengunjungi Toko Fashion Bety & Budy untuk menanyakan informasi yang ada karena dengan 

adanya sistem informasi ini maka pelanggan atau pengguna dapat secara langsung mendapatkan informasi dari 

sistem yang telah dibuat. Mereka juga dapat meningkatkan layanan pelanggan dengan menciptakan hubungan 

yang kuat antara pelanggan dan pemilik . Aplikasi toko baju fifa fashion juga memberikan manfaat bagi para 

pemilik bisnis toko baju tersebut. Penelitian ini menemukan bahwa pemilik Toko Fashion Bety & Budy dapat 

meningkatkan keuntungan finansial dengan memperluas jangkauan pasar dan memudahkan proses pemesanan, 

serta membangun hubungan baik dengan pemilik dan pelanggan. Aplikasi Toko Fashion Bety & Budy juga 

dapat lebih mudah dipromosikan dan dilaporkan. 

Kata Kunci: Customer Relationship Management, Toko Fashion  

 

Abstrak-The Bety & Budy fashion clothing store application is an innovative digital information system that 

makes ordering clothes easier and more efficient. In the current era of digitalization, users are expected to make 

more use of this technology to optimize time and effectiveness in various activities, such as buying clothes. 

One of the advantages of using the Bety & Budy Fashion clothing store application together with a customer 

relationship management (CRM) strategy is that customers no longer need to spend time visiting the Fifa 

Fashion clothing store to ask for information because with this information system, customers or users can 

directly get information from the system that has been created. They can also improve customer service by 

creating strong relationships between customers and owners. The Bety & Budy fashion clothing store 

application also provides benefits for the clothing store business owners. This research found that Bety & Budy 

fashion clothing shop owners can increase financial profits by expanding market reach and making the ordering 

process easier, as well as building good relationships with owners and customers. The Bety & Budy fashion 

clothing store application can also be more easily promoted and reported. 
 

Kata Kunci: Customer Relationship Management, Clothes Shop Bety & Budy Fashion. 

 

1. PENDAHULUAN 
Seiring perkembangan zaman yang dimasa modern ini, perkembangan sistem informasi mengalami 

perubahan yang signifikan [1]. Salah satunya yaitu dengan dunia yang makin lama makin modern 

saat ini, data merupakan hal yang sangat penting di Toko Fashion Bety & Budy. Informasi adalah 

satu-satunya sumber daya yang dapat menghubungkan pihak toko ke semua bagian yang sedang 

terlibat [2]. Perusahaan juga dapat menggunakan E-CRM untuk tempat tetap dekat dan tidak akan 

kehilangan komunikasi dengan para pelanggan baik pelanggan yang lama ataupun pelanggan yang 

baru [3]. Diera modern teknologi, website juga berperan penting dalam berbisnis. Website inilah 

yang sangat dibutuhkan oleh Toko Fashion Bety & Budy. 

Toko Fashion Bety & Budy merupakan toko pakaian yang berada di Jl. Hos Cokroaminoto. Toko 

Fashion Bety & Budy melayani pelanggan menggunakan sosial media seperti WhatsApp untuk 

memberikan informasi kepada pelanggan; unit pelayanan hanya dapat menggunakan WhatsApp 

untuk bertanya kepada pelanggan tentang produk yang tersedia di toko belum adanya hasil dari 

jualan yang ideal dalam pemasaran produk baju karena tidak dapat menjangkau pelanggan di luar 

provinsi atau daerah setempat. untuk menarik minat pelanggan dan mendorong mereka untuk 

berlangganan toko. untuk memberikan pelanggan akses ke informasi tentang produk Toko Fashion 

Bety & Budy. untuk meningkatkan ketertarikan dan menarik pelanggan yang setia dan 

berlangganan. membantu pelanggan mendapatkan informasi tentang produk dan layanan yang 

tersedia di toko tanpa harus mengunjungi toko secara langsung.  Bagi Toko Fashion Bety & Budy 

Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan penjualan, 

membantu perusahaan memasarkan barang-barang mereka dengan cara yang lebih efektif [4]. 
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Ada beberapa penelitian dengan judul Implementation Of Customer Relationship Management In 

Operations Efforts To Increase Sales. Menarik kesimpulan dengan Hubungan Pelanggan Sistem 

manajemen, Toko Syafri bisa melakukan penjualan secara online sehingga dapat meningkatkan 

penjualan. Hubungan Pelanggan dan Sistem manajemen yang dirancang dapat membantu 

menampilkan laporan produk dan bulanan ataub data penjualan tahunan [5]. Melakukan penelitian 

dengan judul Implementasi CRM (Customer Relationship Management) Menggunakan VTiger 

CRM Pada Perusahaan (Studi Kasus: CV. Maha Sari), menarik kesimpulan menyatakan bahwa hasil 

penelitan yang dilakukan, CRM yang diterapkan mampu mengelola kegiatan kuesioner dan keluhan 

pelanggan dalam rangka memaksimalkan proses bisnis kuesioner dan keluhan pelanggan existing 

serta mampu untuk mengelola kegiatan pemasaran, yang dimana kegiatan ini masih belum dilakukan 

perusahaan sebelumnya [6]. Penggunaan sosial media tetap tidak efektif dengan sistem saat ini jika 

pelanggan ingin memesan barang atau memesan jadwal. Potensi pelanggan, termasuk informasi 

tentang promosi, layanan, dan keuntungan sebagai anggota Toko Fashion Bety & Budy, menghadapi 

tantangan dalam sistem yang digunakan oleh pemilik Toko Fashion Bety & Budy [7]. Meskipun 

demikian, informasi ini dapat membantu Toko Fashion Bety & Budy mendapatkan pelanggan baru. 

Konsep CRM, yang berarti mendapatkan pelanggan baru, tentu saja tidak didukung oleh masalah 

ini. Sulit bagi pelanggan untuk menyampaikan keluhan atau pengaduan jika terjadi kesalahan di 

Toko Fashion Bety & Budy [8].  
Dari permasalahan yang ada di Toko Fashion Bety & Budy karena toko tersebut masih menjual 

barang secara manual dan hanya menjual di toko saja, sehingga pelanggan harus datang langsung 

ke toko jika mereka ingin membeli sesuatu[9], hal ini menyebabkan pemasaran yang tidak efektif di 

seluruh jangkauan karena pencatatan barang dan transaksi masih dilakukan secara manual, yaitu 

dicatat atau direkap pada buku [10]. Data pelanggan dapat hilang jika dicatat dalam buku. Oleh 

karena itu, karena semua proses pengiriman informasi pelanggan masih dilakukan secara manual, 

penanganan masalah pelanggan menjadi lebih lama [11].  

Perusahaan diharapkan dapat mengatasi masalah di atas dengan menjaga hubungan dengan 

pelanggan, mempertahankan pelanggan baru dan lama, dan memberikan kemudahan kepada 

pelanggan [12]. 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 
Metode penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif. Penelitian terdiri dari berbagai jenis 

metode yang digunakan oleh peneliti untuk menemukan dan memecahkan masalah. Peneliti 

menggunakan metode penelitian kualitatif untuk melakukan penelitian ini. 

Penelitian kualitatif mempresentasikan, menafsirkan, dan menuliskan situasi atau peristiwa untuk 

mempelajari masalah dan mengambil kesimpulan umum. Penelitian jenis ini akan dilakukan dengan 

cara wawancara langsung dengan pemilik Toko Fashion Bety & Budy. Tujuannya adalah untuk 

menjelaskan fakta-fakta atau keadaan di lokasi penelitian [18].  

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1. Implementasi Sistem 
Setelah perencanaan, langkah berikutnya adalah penerapan sistem. Fase ini melibatkan penerapan 

desain pada bahasa pemrograman yang akan digunakan untuk membuat aplikasi. Tujuan 

implementasi ini merupakan untuk menerapkan suatu perancangan yang telah dibuat pada sistem 

sehingga pengguna dapat berkontribusi pada pengembangan sistem di masa mendatang. Salah satu 

ilustrasi dari temuan penelitian ini adalah: 

3.2. Halaman Utama Dari Website Toko Fashion Bety & Budy 

Tampilan utama sistem merupakan bagian halaman utama yang akan di kunjungi setiap pengguna 

Toko Fashion Bety & Budy, Dimana halaman depan ini berisikan konten mengenai informasi Toko 

Fashion Bety & Budy seperti informasi daftar akun, promo, kategori, kontak dan lokasi Toko 

Fashion Bety & Budy. Adapun tampilannya yaitu: 
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Gambar 1. Tampilan Halaman Utama 

 

Halaman Registrasi  

Tampilan Registrasi merupakan halaman untuk para pelanggan atau pengunjung dari Toko 

Fashion Bety & Budy mendaftar akun terlebih dahulu yang akan di kunjungi setiap pengguna web 

Toko Fashion Bety & Budy, Adapun tampilannya yaitu : 

 
Gambar 2. Tampilan Halaman Registrasi 

Halaman Login  

Tampilan Halaman Login merupakan halaman untuk masuk ke akun pelanggan atau 

pengunjung setelah pelanggan tersebut sudah melakukan registrasi. Adapun tampilannya yaitu : 

 

 
Gambar 3. Tampilan Halaman Home Pelanggan 
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Halaman Semua Produk  

Tampilan Halaman Semua Produk merupakan halaman untuk tampilan produk yang ingin dibeli 

oleh pelanggan di web Toko Fashion Bety & Budy. Adapun tampilannya yaitu : 

 

 

 
Gambar 4. Tampilan Halaman Beli Produk 

 

Halaman Contact Us  

Tampilan Halaman Contact Us merupakan halaman untuk tampilan data pribadi dari pelanggan 

yang sudah mendaftar di web Toko Fashion Bety & Budy. Adapun tampilannya yaitu : 

 
Gambar 5. Tampilan Halaman Contact Us 

4. KESIMPULAN 
Dari hasil penelitian yang ada maka dapat di simpulkan bahwa, Hasil merancang dan 

membangun aplikasi sistem informasi Toko Fashion Bety & Budy berbasis web dengan strategi 

Customer Relationship Management dengan freamework codeigniter dan database MySQL dapat 

mempermudah pelanggan atau pengunjung, dan Hasil penerapan CRM dapat meningkatkan 

pelayanan terhadap pelanggan pada Toko Fashion Bety & Budy serta dapat memberikan informasi 

mengenai produk terbaru, potongan harga atau diskon, dan agar mempermudahkan untuk para 

pelanggan berbelanja di Toko Fashion Bety & Budy secara online. 
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