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ABSTRAK  
Sebuah perusahaan atau instansi hendaknya mempunyai sebuah rancangan sistem informasi yang 

sesuai dengan kebutuhan, sehingga dapat menghasilkan informasi yang bernilai tinggi dan dapat 

digunakan dalam proses pemasaran produk yang ada di dalam perusahaan. Dalam meningkatkan 
kinerja perusahaan atau kualitas produk pada PT. Niaga Nusa Abadi diperlukan sistem yang dapat 

memberikan informasi tentang produk yang ada pada perusahaan ini. Sistem pemasaran produk 

pada PT. Niaga Nusa Abadi masih berupa pemasaran dengan melalui promosi dari mulut ke 

mulut, sehingga produk yang akan di pasarkan kurang dikenal pada masayarakat. Supaya data 
lebih akurat lagi, maka di perlukan perkembangan sistem informasi pemasaran produk yang 

secara komputerisasi. Peneliti menggunakan metode penelitian, seperti penelitian pendahuluan, 

pengumpulan data, analisa data, perancangan data, implementasi sistem dan pengujian aplikasi 
serta hasil. Penelitian ini bertujuan untuk membantu PT. Niaga Nusa Abadi untuk mendapatkan 

informasi produk di pasaran dan supaya bias dikenal oleh masyarakat mengenai produk dengan 

cepat serta meningkatkan kemampuan bersaing dengan pihak lain. PT. Niaga Nusa Abadi harus 
memanfaatkan sistem informasi pemasaran bebasis web yang mudah diakses dan menjangkau 

target pasar yang lebih luas serta bisa mendapatkan meningkatkan pelayanan pada pelanggan. 

 

Kata Kunci: Sistem Informasi, Pemasaran, Customer Relationship Management, Pemasaran 
Produk, Sistem Informasi Pemasaran 

 

I. PENDAHULUAN  
Sekarang ini informasi data yang dibutuhkan oleh perusahaan, instansi ataupun konsumen 

dibutuhkan dalam jumlah yang sangat besar dan kebenaran data nya pun sangat diperlukan. 

Penggunaan sistem informasi tidak lepas dari pemakaian peralatan yang dapat mengatasi 
kelemahan dalam sistem informasi yang mengandalkan tenaga manusia. Untuk itu perlu suatu 

sistem pengolahan data  yang menggunakan peralatan modern sebagai penunjangnya, salah satu 

contoh nya yaitu komputer, yang dapat menangani pengolahan data dalam jumlah yang sangat 
besar,kompleks serta memperkecil kesalahan yang dilakukan. 

Perusahaan-perusahaan berskala kecil hingga berskala besar yang ada saat ini terus 
mengalami perkembangan mengikuti perkembangan zaman. Perkembangan ini dirasa sangat 

cepat terjadi, terlebih lagi teknologi informasi juga turut berkembang dengan sangat cepat. Model 

bisnis pada perusahaan yang pada awalnya dilakukan dengan tanpa menggunakan bantuan 

perangkat komputer kini tidak sedikit perusahaan yang telah menjalankan bisnis dengan 
memanfaatkan teknologi yang terus berkembang dari bermacam-macam perangkat komputer 
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yang ada pada saat ini. Hal ini dilakukan demi memenangkan persaingan antar perusahaan yang 

terjadi dengan sangat ketat. Kerjasama dan kompetisi dapat terjadi dalam dunia bisnis nyata baik 
dalam kaitannya dengan dunia teknologi informasi maupun hanya seputar dunia bisnis. Jika suatu 

perusahaan ingin bertahan dan berkembang maka perusahaan tersebut harus memikirkan peranan 

teknologi informasi dalam bisnisnya. Salah satu bentuk dari teknologi informasi yang dapat 
mendukung aktivitas bisnis dan menciptakan keunggulan adalah internet. 

Sebuah perusahaan atau instansi hendaknya mempunyai sebuah rancangan sistem 

informasi yang sesuai dengan kebutuhan sehingga dapat menghasilkan informasi yang bernilai 
tinggi dan dapat digunakkan dalam proses pemasaran produk yang ada di dalam perusahaan. 

Dalam meningkatkan kinerja perusahaan atau kualitas produk pada PT Niaga Nusa Abadi Kota 

Bengkulu diperlukan sistem yang dapat memberikan informasi tentang produk yang ada pada 
perusahaan tersebut (Pratama 2019). 

Pemasaran melalui website sebuah perusahaan dapat memiliki sebuah pasar internasional. 

Bisnis dapat dijalnkan tanpa harus terkendala pada batas Negara dengan adanya teknologi digital. 
Pihak perusahaan dapat bertemu dengan partner dan kliennya dari seluruh penjuru dunia. Hal ini 

menciptakan sebuah lembaga multinasional virtual. Konsumen dapat berbelanja atau mengolah 

berbagai transaksi lainnya dalam 24 jam sepanjang hari, sepanjang tahun di sebagian besar lokasi 
(Khoirul Alfadin 2017). 

Operational CRM adalah salah satu dari tiga tipe aplikasi CRM (Operational CRM, 
Analytical CRM, dan Collaborative CRM) yang mana merupakan suatu metode yang digunakan 

oleh perusahaan untuk mengelola hubungan perusahaan dengan para pelanggannya. Fokus 

Operational CRM adalah pada otomatisasi dan peningkatan pada pelayanan terhadap pelanggan. 

Otomatisasi yang dimaksud mencakup otomatisasi penjualan, otomatisasi pemasaran, dan 
otomatisasi pelayanan. Adapun tujuan utama dari Operational CRM yaitu melakukan suatu 

promosi untuk menarik minat pelanggan baru, mendapatkan kontak dari pelanggan baru tersebut, 

kemudian mendapatkan semua hal mengenai apa yang diinginkan oleh pelanggan tersebut demi 
tercapainya pelayanan yang baik di seluruh siklus hidup pelanggan. Oleh karena itu, penerapan 

Operational CRM pada suatu perusahaan dirasa sangat penting untuk menarik minat pelanggan, 

kemudian mempertahankan pelanggan yang ada agar tetap loyal pada jasa atau produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Hal ini diyakini karena dengan memanfaatkan Operational 

CRM, perusahaan akan mengetahui apa yang diinginkan dan diperlukan pelanggannya sehingga 
akan tercipta hubungan yang erat antara pelanggan dan perusahaan (Aziz and Hasugian, 2019) 

Dengan meningkatnya kebutuhan customer maka dibuatlah sistem informasi web dengan 

metode Customer Relationship Management yang dapat memberikan informasi-informasi terbaru, 

menampung semua permintaann konsumen dan menjalin hubungan dengan konsumen demi 
terciptanya sebuah loyalitas(Khoirul Alfadin 2017). Sistem Customer Relationship Management 

(CRM) pada PT. Niaga Nusa Abadi ini didukung dengan transaksi layanan berbasiskan online 
dengan adanya sistem internet banking dan m-banking. 

Seiring dengan berkembangnya teknologi informai, maka perlu diterapkan suatu straegi 

yang lebih baik dengan cara mengimplementasikan suaru produk teknologi komunikasi informasi 

yang dapat membantu usaha ini menjadi lebih efektif dalam meningkatkan layanan marketing dan 
customer support, serta dapat menunjang pengambilan keputusan yang lebih baik bagi pemilik 

usaha. Keunggulan  dengan CRM adalah dalam peningkatan layanan adalah dengan menerapkan 

konsep Manajemen Hubungan Pelanggan yang merupakan sebuah filosofi bisnis yang 
menggambarkan suatu strategi penempatan client sebagai pusat proses, aktivitas dan budaya. 

Berdasarkan pengalaman penelitian di perusahaan terkait, pemasaran produknya masih dilakukan 

secara mulut kemulut, melalui warung ke warung dan toko ke toko, sedangkan di era digital 
sekarang semua diakses melalui secara komputerisasi atau dengan media internet. 
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II. STUDI LITERATUR  
Penelitian Terdahulu  

 Berdasarkan pada penelitian sebelumnya yang telah dilakukan oleh Wahyudi Akbar 

Pratama & Rita Rahayu (2019), dimana meerka mebahas tentang sistem informasi pemasaran 

produk usaha kecil menengah berbasis web pada galeri UKM Soppeng. Pada penelitian ini dapat 
di ambil kesimpulannya adalah berdasarkan analisis yang didapatkan salah satu solusi terbaik 

dalam memasarkan produk-produk dalam galeri UKM Soppeng adalah dengan adanya media 

internet kepada masyarakat karena dapat mempermudah masyarakat memperoleh informasi 

tentang produk-produk yang ada pada galeri UKM Soppeng baik itu informasi produk mengenai 
harga, ketersedian barang maupun untuk melakukan transaksi. 

 Penelitian kedua membahas tentang pengembangan aplikasi customer relationship 

management berbasis web pada Pt. crystal Laju Wisata. Dengan adanya sistem yang berbasi 
CRM ini, konsumen mendapat informasi yang ada pada aplikasi yang dibuat, dengan adanya 

website yang berbasiken CRM konsumen dapat memperkirakan biaya yang dibutuhkan untuk 

mengadakan tour dan travel serta lebih mudah mengenal jenis-jenis fasilitas yang disediakan atau 
ditawarkan serta dapat meningkatkan pelayanan dan informasi tour dan travel demi menjaga 

kepuasan para pelanggan. 

 Pada penelitian ketiga yaitu tentang sistem informasi pemasaran jaket dengan penerapan 

customer relationship management. Yaitu dengan menghasilkan web penjualan dapat merespon 
konsumen dengan leboh baik dengan adanya fitur chatting shingga dapat mempermudah 

konsumen dalam memeudahkan konsumen dalam memilih barang dan pemilik dapat 

memaksimalkan penjualan dengan cara menjalin hubungan yang sangat baik dengan user atau 
konsumen. Dengan adanya website ini yang berbasiskan sistem informasi metode CRM dapat 

meningkatkan pertumbuhan jangka panjang dan profitabilitas perusahaan melalui pengertian yang 

lebih baik terhadap kebiasaan pelanggan sehingga nanti adanya umpan balik yang lebih efektif 
dan integrasi yang lebih baik. 

 Dan pada penelitian keempat oleh Shabrina Amatullah, dkk. Dengan judulnya 

penerapana strategi customer relationship management (CRM) pada sistem informasi pelayanan 

pelanggan studi kasus : Rumah Kreatif Ogan Ilir Indralaya dengan kesimpulannya mengatakan 
dengan adanya Penerapan strategi CRM ini menggunakan sistem berbasis web yang bisa 

mengelola data pelanggan, promosi produk, data penjualan produk dan pengelolaan layanan 

pelanggan yang digunakan untuk menyimpan pertanyaan pelanggan untuk menciptakan hubungan 
baik dengan pelanggan. Adapun tujuan penerapan strategi CRM pada sistem informasi diatas 

adalah untuk mempertahankan pelanggan yang telah ada dengan meningkatkan kepuasan 

pelanggan terhadap pelayanan. Tingkat kepuasan pelanggan tersebut akan dapat diketahui dari 

kuesioner yang hasilnya akan digunakan perhitungan metode Servqual (Service Quality). Dengan 
penerapan strategi Customer Relationship Management pada sistem informasi pelayanan 

pelanggan ini diharapkan penyajian informasi dan pelayanan dapat lebih cepat dan mudah. 

 

Pemasaran 

 Menurut AMA (The American Marketing Association) : “Marketting is an 

organizational function and a set of processes for creating, cimmicating, and delivering value to 
customers and for managing customer relationship in ways that benefit the organization and its 

stake holders”. Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam 

menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa. Factor 

penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Pemasaran 
menjadi penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi. Manajemen pemasaran adalah 

proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi serta penyaluran 

gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan invidu 
dan organisasi (Assauri, 2015). 

 

Strategi Pemasaran 
Startegi merupakan bagian terpenting dalam perkembangan perusahaan yang berorientasi 

pada masa depan perusahaan. Menurut Kotler (2004: 19) strategi adalah perekat yang bertujuan 
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untuk membangun dan memberikan proposisi nilai yang konsisten dan membangun citra yang 

berbeda kepada pasar sasaran. Definisi lain, Boyd (200:19) menyebutkan bahwa startegi adalah 
pola fundamental dari tujuan sekarang dan yang direncanakan, pengerahan, sumber daya dan 

interaksi dari organisasi dengan pasar, pesaing dan factor-faktor lingkungan lain. Sementara 

menurut Leraned, dkk (2006:3) bahwa strategi merupakan alat untuk menciptakan keunggulan 

bersaing (H Kara, 2018). 
Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. Adapun konsep strategi menurut 

Chandler (1962) sebagaimana dikutip oleh Rangkuti (2006: 4) adalah Distinctive Competence: 

yaitu tindakan yang dilakukan oleh perusahaan agar dapat melakukan kegiatan lebih baik 
dibandingkan dengan pesaingnya dengan cara mengembangkan keahlian tenaga kerja dan 

kemampuan sumber daya lainnya dan Competitive Advantage: yaitu kegiatan spesifik yang 

dikembangkan oleh perusahaan agar lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya dengan cara 

cost leadership, diferensiasi, dan fokus.  Sedangkan menurut Stoner, dkk sebagaimana dikutip 
oleh Thiptono (1997: 3) bahwa konsep strategi dapat didefinisikan berdasarkan dua perspektif 

yang berbeda, yaitu dari perspektif apa yang suatu organisasi ingin lakukan dan perspektif apa 

yang organisasi akhirnya lakukan (H Kara, 2018). 
 

 

Definisi Customer Relationship Managemen (CRM) 
Manajemen hubungan pelanggan (Customer Relationship Management-CRM) adalah 

suatu cara mengatasi segala hal melalui penyampaian secara langsung kepada pelanggan dan 

berbicara secara rinci kepada pelanggan yang terbaik (Utami, 2012: 178). CRM merupakan 

sebuah filosofi bisnis dan serangkaian strategi, program, dan sistem yang memperhatikan 
identifikasi dan membangun kesetiaan dari pelanggan yang sangat berharga bagi pengusaha. 

CRM didasarkan pada filosofi bahwa pengusaha dapat meningkatkan keuntungan mereka dengan 

membangun hubungan baik dengan pelanggan mereka. Tujuannya adalah membangun dasar 
kesetiaan pelanggan yang sering kali berguna bagi pengusaha. ngan dan semua “titik kontak” 

pelanggan secara seksama untuk memaksimalkan loyalitas pelanggan. Titik kontak pelanggan 

adalah semua kejadian dimana pelanggan menghadapi merek dan produk- mulai dari pengalaman 
aktual ke komunikasi pribadi atau massal hingga observasi biasa (Kotler dan Keller, 2009: 148). 

(H Kara, 2018). Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa CRM ditujukan untuk 

mengelola hubungan secara jangka panjang dengan pelanggan. CRM digunakan oleh perusahaan 

untuk berinteraksi secara lebih baik dan lebih efektif- efisien terhadap pelanggan yang telah 
diseleksi berdasarkan tingkat keloyalannya. Pada aktifitas pemasaran modern yang senantiasa 

terkait dengan tujuan akhir hanya bisa dicapai dengan penguasaan heart share adalah kesetiaan 

relasi atau konsumen. Namun seberapa setia seseorang pelanggan setelah kita melakuan sebuah 
strategi pemasaran yang lengkap itu, masih terkait juga dengan seberapa menariknya suatu nilai 

tambah yang tersedia. 

 

Manfaat CRM 
 Mengutip Kusuma (2010) terdapat empat manfaat utama dari CRM sistem yang dpat 

membantu perusahaan untuk merampingkan basis data pelanggan dan membuat sebagian besar 

dari kontak mereka saat ini. Sebab tanpa pelanggan maka tidak ada bisnis dan sistem CRM 
dirancang untuk memungkinkan perusahaan memiliki hubungan yang lebih efektif dengan klien 

bisnis dan pelanggan. Berikut ini adalah empat manfaat atas penggunaan sistem CRM, yaitu (H 

Kara, 2018):  
a. Improve customer satisfaction/ meningkatkan kepuasan pelanggan.  

b. Share customer information more easily/ berbagi informasi.  

c. Increase sales by up selling and cross selling other products. 

d. Identify most profitable and un profitable customer/ mengidentifikasi pelanggan yang 
paling menguntungkan dan pelanggan yang tidak menguntungkan 

 

Manfaat CRM 
Mengutip Utami (2012:179-185) CRM adalah suatu proses interaktif yang mengubah 
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data-data pelanggan ke dalam kesetiaan pelanggan melalui beberapa kegiatan (H Kara, 2018): 

a. Mengumpulkan data pelanggan 
Tahap pertama dari proses CRM adalah menciptakan gudang data atau database 

pelanggan. Gudang data pelanggan ini dikenal sebagai suatu gudang data pelanggan, 

mengandung data-data yang dikumpulkan perusahaan tentang pelanggannya dan menjadi 

dasar kegiatan CRM berikutnya. 
b. Menganalisis data pelanggan dan identifikasi target pelanggan 

Tahap proses CRM selanjutnya adalah menganalisis basis data pelanggan dan mengubah 

data tersebut menjadi informasi yang dapat membantu perusahaan mengembangkan 
program untuk membangun kesetiaan dari pelanggan. 

c. Mengembangkan program CRM 

Program CRM digunakan untuk mempertahankan pelanggan, mengubah pelanggan baik 

menjadi pelanggan dengan nilai Life Time Value (LTV) tinggi, dan berhadapan dengan 
pelanggan yang kurang menguntungkan 

d. Mengimplementasikan program CRM 

Penerapan CRM yang efektif membutuhkan koordinasi dari kegiatan-kegiatan bagian 
fungsi yang berbeda dalam perusahaan. Departemen Management Information System 

(MIS) dibutuhkan untuk mengumpulkan informasi, menganalisis dan membuat informasi 

yang relevan yang dapat dibaca oleh pegawai dalam menerapkan program baris depan 
bagian pelayanan dan penjualan mempunyai tanggung jawab untuk berkomunikasi 

dengan pelanggan. Bagian operasional dan human resources management (HRD) 

dibutuhkan untuk memperkerjakan, melatih, dan memotivasi pegawai dengan 

menggunakan informasi pelanggan untuk mengembangkan pelayanan secara persona. 
 

III. METODE  
 Metodologi penelitian yang dilakukan pertama kali adalah dengan cara megumpulkan semua data-

data yang dibutuhkan dalam penelitian nantinya. Biar agar lebih mudah dipahami, berikut ini gambar 

kerangka penelitian yang penulis lakukan. 

 
Gambar 1. Metode Penelitian 
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Dalam Melakukan penelitian ini terdapat beberapa tahapan yang akan di lalui agar penelitian ini 
dapat dilaksanakan dengan baik. Tahapan-tahapan penelitian yang dilakukan adalah : 

a. Penelitian Pendahuluan adalah langkah awal dalam melakukan penelitian. Dalam tahap ini berisi latar 

belakang, ruang lingkup penelitian, manfaat penulisan, tujuan umum perusahaan, sejarah perusahaan, 

struktur organisasi, beserta deskripsi tugas masing-masing bagian dalam perusahaan dan 
mengidentifikasi permasalahan yang ada. 

b. Pengumpulan data dilakukan dengan mempelajari dan menelaah buku-buku, jurnal dan tulisan 

yang berhubungan dengan penelitian ini. Dalam pengumpulan data yang dilakukan dengan 
menerapkan metode wawancara dengan pihak di setempat. 

c. Analisa data, dalam menggunakan penganalisan data penulis menggunakan metode pengkajian dalam 

mengolah data yang digunakan nantinya. Tidak hanya menggunakan analisa data, peneliti juga 

menggunakan analisa system yang nantinya akan menganalisa sistem seperti apa yang dihasilkan, 
apakah hasil yang dicapai apakah akan cocok dengan hasil yang di harapkan. 

d. Perancangan Desain data, dalam perancangan yang akan di rancang adalah desain seperti apa yang akan 

di harapkan dan nantinya akan sesuai dengan desain sistem yang akan di rancang. Dalam pembuatan 
desain nantinya akan menggunakan alat bantu tools unified modeling language. 

e. Pada implementasi sistem dilakukan tahap penerapan dalam pengujian sistem yang berdasarkan hasil-

hasil analisa dan perancangan yang telah peneliti lalukan sebelumnya. Tahap ini merupakan tahap 

implementasi hasil rancangan  dari rancangan untuk dijadikan sebuah sistem perancangan pemasaran 
produk. 

f. Tahap selanjutnya adalah melakukan tahap pengujian system dimana tahap ini merupakan tahap untuk 

mengetahui sampai dimana system yang peneliti buat, apakah sesuai dengan kebutuhan yang telah 

ditetapkan pada analisa-analisa yang digunakan. Pengujian system dilakukan dengan memasukkan data-
data informasi pemasaran produk. 

 

IV. PEMBAHASAN DAN HASIL 
Setelah dengan penjelasan masalah yang telah dijelakan pada pembahasan sebelumnya, 

agar proses dalam melakukan kegiatan pemasaran dapat terjaga stabilitasnya dan memaksimalkan 

pemasaran produk yang ada maka dibutuhkan suatu sistem informasi yang baru agar dapat 

mempermudah pekerjaan dan pemasaran di perusahaan ini. Untuk pembahasan hasil penelitian 
dengan data-data penelitian dapat dijelaskan sebagai berikut: 

a. Analisa Sistem 

Analisa sistem yang dilakukan dengan menganalisa data-data produk, histori produk, dan data-
data pemasaran yang akan digunakan untuk mencari sistem informasi lama yang terjadi di 

perusahan tersebut. Analisa sistem bertujuan untuk merancang system baru dengan cara 

menyempurnakan system yang sudah ada. 
b. Usecase Diagram 

Usecase diagram ini menggambarkan bagaimana seseorang akan menggunakan atau 

memanfaatkan sistem, sedangkan actor adalah seseorang atau sesuatu yang berinteraksi denagn 

sistem. Usacase diagram menggambarkan bagaimana proses-proses yang dilakukan oleh actor 
terhadap suatu sistem. Untuk usacasenya dapat dilihat pada gambar usecase diagram 

administrasi. 
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Gambar 2. Usecase Diagram Administrasi 

 
Dapat dilihat pada gambar usecase diagram administrasi di atas dimana admin dapat 

mengelola semua system yang ada pada system. Sebelum mengelola sistem, admin harus login 

atau masuk dulu kedalam sistem agar dapat mengelola menu-menu yang ada pada sistem. Menu-

menu yang dapat dikelola adalah menu insert produk (tambah produk, lihat produk, edit produk, 
dan hapus produk), menu informasi produk (tambah informasi, edit informasi, hapus informasi, 

dan lihat informasi), dan menu pesan (lihat kontak dan hapus kontak) serta mengedit data admin 

itu sendiri. 

 
Gambar 3.Usecase Diagram User 

 

Gambar usecase diagram user menggambar kegiatan user dalam sistem. Hal yang bisa dilakukan 

user adalah melihat produk, melihat informasi serta menambahkan kontak di dalam sistem. 

c. Sequence Diagram 

Sequence Diagram(Diagram Urutan) adalah suatu diagram yang memperlihatkan atau 

menampilkan interaksi-interaksi antar objek di dalam sistem yang disusun pada sebuah urutan 
atau rangkaian waktu. Interaksi antar objek tersebut termasuk pengguna, display, dan sebagainya 

berupa pesan/message. 
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Gambar 4.Sequence Diagram Admin 

 

Gambar 5.Sequence Diagram Admin Mengelola Produk 

 
d. Activity Diagram 

Activity Diagram adalah representasi grafis dari workflow dari kegiatan dan tindakan 

bertahap dengan dukungan untuk pilihan, iterasi dan concurrency. Dalam UML (Unifed Modeling 

Language), diagram aktivitas dimaksudkan untuk model kedua proses komputasi dan organisasi. 

 

Gambar 6. Activity Diagram Admin 

 

Gambar 7. Activity Diagram User 
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Gambar 8. Class Diagram Sistem Informasi Pemasaran Produk 

e. Desain Home Website 

Merupakan halaman pertama website yang akan dijumpai oleh user ataupun admin ketika 

membuka website. Halamanutama ini adalah akses yang menghubungkan user dan admin dengan 

halaman yang lain di website.Form halaman utama website Pemasaran Produk PT Niaga Nusa 

Abadi dapat dilihat seperti gambar dibawah ini. 

 
Gambar 9. Desain Output Home Website 

 
f. Halaman Main Product 

Merupakan halaman 1utama produk yang akan dijumpai oleh userketika membuka 

website.Pada Halaman ini user dapat melihat apa produk apa saja yang ada pada perusahaan. 

Form halaman utama produk PT Niaga Nusa Abadi dapat dilihat seperti gambar berikut : 
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Gambar 10. Desain Output Home Main Product 

g. Home Detail Produk 

Halaman detail produk adalah halaman yang berisikan detail tentang produk secara 

rinci.Form halaman detail produk PT Niaga Nusa Abadi dapat dilihat pada gambar dibawah ini. 

 

Gambar 11. Desain Output Halaman Detail Produk 

h. Halaman Informasi 
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Halaman informasi adalah halaman yang berisikan tentang informasi seputar perusahan 

baik itu produk,promo atau pemberitahuan lainnya.Form halaman informasi PT Niaga Nusa 

Abadi berikut ini: 

 

Gambar 12. Desain Output Informasi 

 

i. Halaman Input Produk 

Halaman admin input user merupakan halaman dimana admin dapat menambah produk, 

mengentrikan ,menghapus data produk sekaligus mengedit data produk. Form halaman admin 

input produk sebagai berikut : 

 

Gambar 13. Desain Input Produk 

j. Halaman Input Informasi 

Halaman input informasi digunakkan admin untuk memberitahu informasi terbaru 

perusahaan.Form halaman admin input informasi sebagai berikut : 
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Gambar 14. Halaman Input Informasi 

 

V. KESIMPULAN  

Ada beberapa keunggulan yang didapat jika menggunakan sistem ini, yaitu 

a. Admin dan nabager kebih mudah menginputkan produk yang ada di perusahaan 
b. Informasi mengenai produk yang ada mempermudah dalam mengakses dan lebih terinci 

karena di dalam sistem sudah menjelaskan produk-produk sedetail mungkin 

c. Sales atau karyawan tidak perlu diribetkan atau di masalahkan lagi dalam memasarkan 
produk secara manual, hanya cukup dengan memberitahu pada website perushaan 

d. Sistem ini bisa di akses dimana saja, bisa menggunakan handphone, computer ataupun 

dengan laptop. 
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