
 

RANCANG BANGUN APLIKASI PENJUALAN MENGGUNAKAN 

METODE K-MEANS DAN TRACKING PRODUKSI BERBASIS WEBSITE 

PADA CV CAHAYA INDAH ZP 

 

 

 

TUGAS AKHIR 

 

 

 

Program Studi 

S1 SISTEM INFORMASI 

 

 

 

Oleh 

Bagus Achmad Prasetyo 

18410100173 

 

 

 

 

FAKULTAS TEKNOLOGI DAN INFORMATIKA 

UNIVERSITAS DINAMIKA 

2022 



 

 

ii 

 

RANCANG BANGUN APLIKASI PENJUALAN  

MENGGUNAKAN METODE K-MEANS DAN TRACKING PRODUKSI 

BERBASIS WEBSITE PADA CV CAHAYA INDAH ZP 

 

 

 

 

TUGAS AKHIR 

 

 

 

 

Diajukan sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan  

Program Sarjana 

 

 

 

 

Disusun Oleh 

Nama  : Bagus Achmad Prasetyo 

NIM   : 18410100173 

Program  : S1 (Strata Satu) 

Jurusan  : Sistem Informasi 

 

 

 

 

 

 

FAKULTAS TEKNOLOGI DAN INFORMATIKA  

UNIVERSITAS DINAMIKA  

2022 



 

 

iii 

 

 



 

 

iv 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Tetap Semangat” 

- Bagus Achmad Prasetyo - 



 

 

v 

 

 



 

 

vi 

 

ABSTRAK 

CV Cahaya Indah ZP merupakan perusahaan konstruksi dan meubeler berbahan 

dasar kayu jati, beroperasi sejak tahun 2013 dan berada di Madiun. Sudah 

beroperasi selama 8 tahun membuat perusahaan dipercaya untuk memenuhi 

kebutuhan olahan kayu para pelanggannya. Namun, saat ini perusahaan sedang 

memiliki kendala yaitu belum memiliki mekanisme penentuan potongan harga 

yang pasti, Tracking produksi dilaksanakan dengan mendatangi workshop secara 

langsung sehingga kurang efektif dan belum memiliki history pencatatan serta 

laporan penjualan secara konsisten sehingga progress penjualan tidak terpantau. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, diusulkan aplikasi penjualan yang dapat 

melakukan penentuan potongan harga dengan menggunakan metode K-Means 

untuk melakukan segmentasi pelanggan dan dengan analisa RFM untuk 

menentukan karakteristik pelanggan sehingga diperoleh potongan harga yang 

tepat bagi tiap pelanggan, Tracking produksi secara otomatis dan pencatatan 

hingga pembuatan laporan secara sistematis. Berdasarkan hasil pengujian yang 

telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa aplikasi penjualan untuk CV Cahaya 

Indah ZP sudah sesuai dengan kebutuhan pengguna dan dapat membantu 

memecahkan permasalahan yang dialami perusahaan. Permasalahan yang 

dimaksud yaitu pemberian potongan harga yang sudah tersistem sehingga dapat 

dilakukan secara tepat bagi pelanggan dan perusahaan, Tracking produksi 

terhadap produk yang dipesan dilakukan secara online, pemesanan produk dapat 

dilakukan secara online, pencatatan dan pembuatan laporan penjualan dapat 

dilakukan secara sistematis dan konsisten. 

 

Kata Kunci: Aplikasi Penjualan, Metode K-Means, Analisa RFM, Tracking 

Produksi 
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BAB I   

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perusahaan merupakan organisasi terstruktur yang memiliki berbagai 

proses bisnis, salah satunya adalah sistem penjualan. Sistem penjualan 

merupakan bagian proses bisnis yang penting bagi kehidupan perusahaan 

dikarenakan dalam sistem ini akan menentukan tingkat penerimaan pendapatan 

perusahaan. Oleh karena itu, semua perusahaan harus memiliki sistem penjualan 

yang memadai dan terbuka dengan perkembangan teknologi, sehingga 

perusahaan dapat mencapai target penerimaan pendapatan yang telah ditentukan 

secara efektif dan efisien. Termasuk perusahaan kayu CV Cahaya Indah ZP. 

CV Cahaya Indah ZP merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang 

industri konstruksi dan meubeler berbahan dasar kayu jati yang menyediakan 

jasa pembuatan produk meubeler seperti pintu, kusen, kitchen set, almari, meja, 

kursi dan lain-lain. Kemudian, perusahaan ini menyediakan jasa konstruksi 

berupa pembuatan rumah Joglo, rumah Linmas, kayu untuk perumahan dan lain-

lain. Perusahaan beralamat di Desa Mojorayung, Kecamatan Wungu, Kabupaten 

Madiun, telah beroperasi sejak tahun 26 November 2013 dan telah memiliki 

banyak pelanggan dari pihak perusahaan-perusahaan lain, intansi pemerintah 

maupun perseorangan. Perusahaan dalam setiap bulannya untuk pendapatan dan 

jumlah Order memiliki jumlah yang tidak menentu, dikarenakan perusahaan ini 

juga menerima projek besar sehingga menyebabkan pengerjaan produk bisa 

dilakukan berbulan-bulan. Akan tetapi, untuk jumlah pesanan berupa produk 

meubeler sedikitnya perusahan memproduksi 50 hingga 100 unit produk setiap 

bulannya. Setiap mendapat projek besar dan pesanan berupa produk meubeler 

berjumlah besar dapat berpenghasilan sekitar 100 juta hingga 500 juta rupiah. 

Sudah beroperasi selama 8 tahun membuat perusahaan ini dipercaya memenuhi 

kebutuhan berbagai olahan kayu pelanggannya. 

CV Cahaya Indah ZP memiliki proses bisnis yaitu mulai dari pemesanan 

produk dengan cara datang langsung, telepon atau melalui pesan singkat telepon 

melalui WhatsApp. Dikarenakan produk dipesan secara custom, maka pelanggan 

perlu memberikan gambar atau sketsa produk yang diinginkan, beserta ukuran 
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produk. Setelah sketsa dan ukuran produk sudah sesuai dan disetujui, maka 

perusahaan akan memberikan invoice kepada pelanggan. Kemudian, pelanggan 

harus membayar uang muka 50% untuk membeli kebutuhan bahan baku produk. 

Setelah itu, produk akan diproduksi oleh perusahaan. Proses produksi dilakukan 

dengan Made to Order, jadi pelanggan bisa request produk yang diinginkan. 

Selain itu, perusahaan memberikan potongan harga bagi pelanggan, namun 

belum memiliki sistem perhitungan untuk mengelola potongan harga. 

Selama ini perusahaan dalam menjalankan usahanya tergolong masih 

menggunakan cara yang kurang efektif sehingga menimbulkan beberapa 

permasalahan dalam perusahaan. Hal tersebut dapat diketahui dari proses 

pencatatan penjualan yang hanya mengandalkan pencatatan pada kertas invoice 

dan terkadang hanya mengandalkan history percakapan dalam pesan singkat 

telepon yang dapat memiliki kemungkinan untuk hilang dan terhapus. Tidak 

terlaksananya pencatatan penjualan dengan terstruktur juga menyebabkan 

perusahaan ini tidak memiliki laporan penjualan secara rutin. Sehingga, 

perusahaan tidak mengetahui progress pendapatan perusahaan.  

Selain itu, pemesanan Made to Order membuat pelanggan cenderung 

selalu menanyakan tahapan proses produksi kepada perusahaan, hal ini tidak 

efektif karena monitoring produksi dilakukan dengan cara memantau setiap 

pesanan pelanggan mengingat pelanggan dan jumlah pesanan tidak hanya satu 

saja. Kemudian, permasalahan lain terjadi dalam penentuan diskon kepada 

pelanggan. Perusahaan belum memiliki sistem perhitungan dalam penentuan 

diskon, perusahaan menggunakan pertimbangan banyaknya total pembayaran, 

jarak Order dan jumlah produk yang dipesan untuk memberikan potongan harga 

kepada pelanggan. Penggunaan pertimbangan 3 unsur tersebut dilakukan dengan 

hanya mengandalkan ingatan saja dikarenakan tidak ada pencatatan pesanan 

pelanggan sebelumnya. Sehingga, dalam hal ini bisa mengakibatkan kerugian 

dalam perusahaan jika dibiarkan terus-menerus dan dapat menyebabkan tidak 

tepat sasarannya pelanggan yang mendapat jumlah potongan harga. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka CV Cahaya Indah ZP 

membutuhkan sistem informasi penjualan yang mampu memecahkan 

permasalahan yang sedang dihadapi. Oleh karena itu, dibutuhkan rancang 
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bangun sistem informasi penjualan berbasis Website yang mampu melakukan 

pencatatan penjualan hingga melakukan laporan penjualan secara teratur. Selain 

itu, monitoring progress produksi yang dapat diakses secara online dan dapat 

dilakukan oleh kedua pihak yaitu pihak perusahaan dan pelanggan sehingga 

lebih efektif dalam pelaksanaan monitoring.  

Kemudian, dalam penentuan potongan harga dilakukan dengan 

mengimplementasikan metode K-Means dalam melakukan segmentasi 

pelanggan yang berhak mendapatkan potongan harga. Menurut (Zarlis, Deny, & 

William, 2020) K-Means merupakan salah satu algoritma dalam teknik 

Clustering non-hierarki yang berusaha memartisi data yang ada ke dalam bentuk 

satu atau lebih Cluster. Selain K-Means sebagai Clustering, digunakan pula 

model segmentasi pelanggan RFM (Recency, Frequency dan Monetary) untuk 

menentukan karakteristik pelanggan dalam penentuan jumlah diskon. 

Dalam penggabungan K-Means dan model segmentasi pelanggan RFM ini, 

pelanggan dikelompokkan ke dalam empat Cluster dengan menggunakan 

variabel jarak tanggal Order, banyaknya jumlah Order dan total pembayaran. 

Variabel tersebut diperoleh dari pertimbangan yang biasa digunakan perusahaan 

dalam penentuan potongan harga dan juga merupakan variabel yang tercantum 

dalam model RFM. Metode K-Means dan model segmentasi pelanggan RFM 

diharapkan dapat mengelompokkan pelanggan yang sesuai dengan kriteria ke 

dalam kelompok diskon yang tepat. 

Berdasarkan uraian di atas maka solusi yang ditawarkan dalam Tugas 

Akhir ini yaitu membuat Rancang Bangun Aplikasi Penjualan Menggunakan 

Metode K-Means dan Tracking Produksi Berbasis Website pada CV Cahaya 

Indah ZP. Aplikasi penjualan ini memiliki fitur pencatatan penjualan pelanggan, 

pengelolaan data pelanggan, history pemesanan, perhitungan harga secara 

otomatis, tool upload sketsa produk, galeri produk yang pernah diproduksi dan 

pembuatan laporan penjualan setiap bulan. Fitur lain yang dimiliki yaitu 

monitoring progress produksi dan pemberian potongan harga secara otomatis. 

Aplikasi penjualan berbasis Website tersebut diharapkan dapat mempermudah 

CV Cahaya Indah ZP dan pelanggan dalam melakukan transaksi. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan permasalahan yang telah dijelaskan pada latar belakang di 

atas, maka telah ditentukan untuk rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu 

bagaimana merancang bangun aplikasi penjualan menggunakan metode K-

Means dan Tracking produksi pada CV Cahaya Indah ZP berbasis Website. 

1.3 Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam rancang bangun aplikasi penjualan menggunakan 

metode K-Means dan Tracking produksi pada CV Cahaya Indah ZP berbasis 

Website ini yaitu sebagai berikut. 

a.  Aplikasi penjualan ini berbasis Website meliputi sistem pencatatan 

penjualan hingga laporan penjualan, monitoring progress produksi dan 

pemberian potongan harga secara otomatis. 

b.  Website ini memiliki sistem pemberian diskon dengan menggunakan 

metode K-Means untuk menentukan segmentasi pelanggan yang berhak 

mendapatkan potongan harga. 

c.  Variabel dalam perhitungan metode K-Means yaitu banyaknya transaksi, 

jarak waktu transaksi terbaru dan banyaknya jumlah pembayaran. Variabel 

ini ditentukan dari hasil observasi yang telah dilakukan serta variabel yang 

terdapat dalam model segmentasi pelanggan RFM. 

d.  Website ini tidak membahas sistem inventory dan tidak terdapat sistem 

pelacakan pengiriman barang. 

1.4 Tujuan 

Berdasarkan paparan latar belakang, rumusan masalah dan batasan 

masalah di atas, maka dapat diketahui tujuan dalam penelitian ini yaitu 

menghasilkan sebuah aplikasi penjualan dengan menggunakan metode K-Means 

dan Tracking produksi pada CV Cahaya Indah ZP yang berbasis Website untuk 

menyelesaikan permasalahn yang terdapat pada perusahaan. 

1.5 Manfaat 

Manfaat yang di harapkan dapat diperoleh dari pembuatan rancang bangun 

aplikasi penjualan menggunakan metode K-Means dan Tracking produksi pada 

CV Cahaya Indah ZP berbasis Website ini sebagai berikut. 
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a. Manfaat bagi CV Cahaya Indah ZP yaitu membantu mempermudah dalam 

proses penjualan, pembayaran, monitoring, pemberian diskon, pencatatan 

hingga laporan penjualan. 

b. Manfaat bagi pelanggan yaitu mempermudah proses pemesanan dan 

monitoring progress produksi. 

c. Manfaat bagi Universitas Dinamika Surabaya adalah mempunyai hubungan 

yang baik dengan CV Cahaya Indah ZP. 

d. Manfaat bagi peneliti yaitu dapat menerapkan sekaligus mengembangkan 

ilmu yang telah dipelajari selama masa perkuliahan serta menambah 

wawasan dan pengetahuan mengenai perkembangan teknologi informasi 

baik secara teoritis maupun praktis. 
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BAB II   

LANDASAN TEORI 

2.1  Penelitian Terdahulu 

Terdapat dua penelitian terdahulu dengan menggunakan metode K-Means 

dan Tracking produksi, berikut merupakan tabel paparan hasil penelitian 

terdahulu dan perbedaan yang terdapat pada penelitian terdahulu dengan 

penelitian yang sedang dilakukan. 

Tabel 2.1    Penelitian Terdahulu 

Nama Peneliti Judul Hasil Penelitian 

Penelitian Terdahulu 1 

Ibnu Sutantiara 

(2020) 

Rancang Bangun 

Aplikasi Penjualan pada 

PT Tamindo Permai 

Glass 

Menghasilkan aplikasi yang dapat 

memberikan solusi untuk 4 masalah 

utama yang dialami PT Tamindo 

Permai Glass, yaitu pencatatan 

pemesanan, proses Tracking produksi 

oleh marketing, konfirmasi 

pemesanan dan pemberian diskon dan 

generate dashboard atau laporan. 

⁻ Penelitian terdahulu ini dalam penentuan diskon tidak menggunakan metode, 

sedangkan pada penelitian yang sedang dilakukan saat ini digunakan metode 

Clustering K-Means untuk menentukan diskon. 

⁻ Penelitian terdahulu ini menggunakan aktor marketing untuk melakukan proses 

Tracking produksi, sedangkan pada penelitian yang sedang dilakukan saat ini 

menggunakan aktor bagian produksi untuk melakukan Tracking produksi. 

Penelitian Terdahulu 2 

Ahmad Febri 

(2020) 

Rancang Bangun 

Aplikasi Segmentasi 

Pelanggan 

menggunakan 

Kombinasi Metode K-

Means dan Model RFM 

pada Cabang Auto2000 

Kenjeran Suarabaya 

Aplikasi segmentasi pelangan yang 

dapat membantu Auto2000 dalam 

melakukan segmentasi. Aplikasi dapat 

mengelompokkan pelanggan ke 4 

kelompok dan dapat menemukan 

kelompok pelanggan potensial 

menggunakan metode K-Means dan 

model RFM. 

⁻ Penelitian terdahulu ini berupa aplikasi segmentasi pelanggan untuk 

menemukan kelompok pelanggan potensial, sedangkan pada penelitian saat ini 

yang sedang dilakukan berupa aplikasi penjualan yang lebih kompleks dengan 

menggunakan metode K-Means untuk menemukan pelanggan dengan 

pemberian potongan harga yang tepat. 

⁻ Penelitian terdahulu ini dalam menentukan karakteristik dalam penentuan 

Cluster menggunakan bantuan model RFM, begitu pula penelitian saat ini yang 

sedang dilakukan juga menggunakan model RFM untuk menentukan 

karakteristik dalam penentuan pemberian diskon. 
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2.2  Rancang Bangun 

Menurut (Pressman, 2015) perancangan merupakan proses penerapan 

berbagai teknik dan prinsip yang bertujuan untuk mendefinisikan sebuah 

peralatan, satu proses atau satu sistem secara detail yang membolehkan 

dilakukan realisasi fisik. Selain itu, pendapat lain mengenai pengertian rancang 

bangun disampaikan oleh (Zulfiandri, Hidayatulloh, & Anas, 2014) yaitu 

rancang bangun merupakan kegiatan menerjemahkan hasil analisa ke dalam 

bentuk paket perangkat lunak kemudian menciptakan sistem tersebut ataupun 

memperbaiki sistem yang sudah ada. 

Jadi, dapat ditarik kesimpulan bahwa rancang bangun merupakan suatu 

proses penerapan berbagai teknik yang bertujuan untuk mendefinisakan sebuah 

peralatan, satu sistem secara detail yang membolehkan dilakukan realisasi fisik 

baik realisasi berupa menciptakan sistem baru atau memperbaiki sistem yang 

telah ada secara keseluruhan. 

2.3  Aplikasi Penjualan 

a.  Sistem Informasi dan Aplikasi 

Menurut (Sutabri, 2012) sistem informasi memiliki pengertian yaitu 

suatu sistem yang ada di dalam organisasi yang mempertemukan kebutuhan 

pengelolaan transaksi harian yang dapat mendukung fungsi operasi organisasi 

yang bersifat manajerial dengan kegiatan strategi dari suatu organisasi yang 

bertujuan untuk menyediakan laporan-laporan yang diperlukan. Pendapat lain 

mengenai pengertian sistem informasi disampaikan oleh (Ferdinandus, 2012) 

yang menyampaikan bahwa sistem informasi merupakan kombinasi dari 

teknologi informasi dan aktivitas orang yang menggunakan teknologi itu 

untuk mendukung operasi manajemen. Aplikasi merupakan suaitu program 

siap pakai yang digunakan untuk melayani kebutuhan pengguna dalam 

berbagai aktifitas (Nurhayati, 2017). Kemudian, menurut (Supardi, 2015) 

pengertian aplikasi yaitu unit perangkat lunak yang dibuat untuk melayani 

kebutuhan beberapa aktifitas. 

b.  Penjualan 

Menurut (Mulyadi, 2016) pengertian penjualan yaitu kegiatan yang 

dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan 
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memperoleh keuntungan, penjualan juga dapat diartikan pemindahan hak 

kepemilikan barang atau jasa dari pihak penjual ke pembeli. Pendapat lain 

mengenai pengertian penjualan disampaikan oleh (Suwardjono, 2014) yang 

mengatakan bahwa penjualan merupakan transaksi pertukaran barang atau 

jasa hasil produksi perusahaan dengan kas atau klaim atas kas. Penjualan 

dikatakan telah terjadi apabila produk telah sampai kepada pembeli dan 

sebagai gantinya penjual mendapatkan kas atau klaim. 

Salah satu jenis penjualan yang ada yaitu Made to Order, menurut 

(Kotha, 2012) Made to Order merupakan pendekatan penjuaan yang 

memberikan perusahaan manufaktur untuk memberikan penawaran custom 

barang yang dapat meningkatkan sisi kompetitifnya. Kegiatan produksi tidak 

dilakukan tanpa adanya pesanan, karena setiap pesanan tentu memiliki variasi 

berbeda-beda. Oleh karena itu, kecepatan perusahaan dalam menerima, 

menterjemahkan dan memproses pesanan dilakukan secepat mungkin. 

c.  Aplikasi Penjualan 

Aplikasi penjualan merupakan suatu sistem yang mengorganisasikan 

serangkaian prosedur dan metode yang dirancang untuk menghasilkan, 

menganalisa, menyebarkan dan memperoleh informasi guna mendukung 

pengambilan keputusan mengenai penjualan (Ramadhan & Purwandari, 

2018). Menurut pendapat dari (Kriswanto, Widodo, & Santoso, 2017) sistem 

informasi penjualan merupakan kerangka kerja dalam sumber daya manusia, 

alat, metode dan semua yang dikoordinasikan untuk mengelola data penjualan 

menjadi sistem informasi penjualan yang berguna bagi yang membutuhkan. 

2.4  Laporan Penjualan 

Menurut (Mulyadi, 2016) laporan penjualan merupakan jurnal untuk 

mencatat dan meringkas data penjualan oleh fungsi akuntansi. Di jurnal ini pihak 

manajemen akan mendapatkan informasi mengenai penjualan setiap jenis 

produk yang dijualnya selama jangka waktu tertentu. Laporan ini merupakan 

keluaran sistem informasi akuntansi dan berbentuk hasil cetak komputer. 

Laporan penjualan merupakan informasi yang berisi tentang rangkuman 

penjualan yang telah dilakukan, laporan ini dibutuhkan untuk berbagai tujuan 

karena memang memiliki fungsi sangat penting bagi perusahaan. 
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2.5  Monitoring 

Menurut (Mardiani, 2013) monitoring merupakan proses pengumpulan dan 

analisis informasi berdasarkan indikator yang sudah ditetapkan tentang kegiatan 

sehingga dapat dilakukan tindakan koreksi untuk kegiatan selanjutnya. Terdapat 

pendapat lain mengenai monitoring yang disampaikan oleh (Sutabri, 2012) yaitu 

monitoring sebagai langkah untuk mengkaji apakah kegiatan yang dilaksanakan 

telah sesuai dengan rencana, mengidentifikasi masalah yang muncul agar 

langsung dapat diatasi, melakukan penilaian apakah pola kerja dan manajemen 

yang digunakan sudah tepat dalam rangka mencapai tujuan, mengetahui kaitan 

antara kegiatan dengan tujuan untuk memperoleh ukuran kemajuan. 

2.6  Potongan Harga (Discount) 

Potongan harga atau discount merupakan salah satu bentuk promosi 

dengan strategi memberikan harga khusus dengan berbagai tujuan yaitu 

merekatkan diri dengan konsumen, mengurangi stok gudang yang tinggi, 

mendukung produk yang penjualannya lemah dan memberikan keringan kepada 

konsumen (Trihastuti, 2020). Hal serupa juga disampaikan oleh (Emor & 

Supandi, 2015) yang meyampaikan bahwa potongan harga merupakan nilai yang 

diberikan sebagai bentuk pengurangan biaya dalam proses pembayaran. 

2.7  Analisis RFM (Recency, Frequency and Monetary) 

Analisis RFM merupakan proses analisis perilaku pelanggan, penentuan 

segmentasi pelanggan berdasarkan tiga variabel yaitu Recency terakhir 

melakukan transaksi, Frequency dari transaksi dan Monetary dari jumlah 

transaksi setiap pelanggan (Taqwim & dkk, 2019) 

1. Recency 

Recency merupakan variabel untuk mengukur nilai pelanggan 

berdasarkan rentang waktu (tanggal, bulan, tahun) transaksi terakhir yang 

dilakukan pelanggan sampai saat ini. Semakin kecil rentang waktu maka nilai 

Recency semakin besar. 

2. Frequency 

Frequency merupakan variabel untuk mengukur nilai pelanggan 

berdasarkan jumlah transaksi yang dilakukan pelanggan dalam satu periode. 
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3. Monetary 

Monetary merupakan variabel untuk mengukur nilai pelanggan 

berdasarkan jumlah besaran uang yang dikeluarkan pelanggan dalam satu 

periode. 

Berikut merupakan pembagian tingkatan karakteristik pelanggan dalam 

kategori pelanggan berdasarkan skor RFM yang diadopsi dari (Sutresno, 

Iriani, & Sediyono, 2018). 

Tabel 2.2    Kategori Pelanggan Berdasarkan Skor RFM 

Kategori 
Skor 

Recency 

Skor 

Kombinasi 

Frequency 

& Monetary 

Deskripsi 

Champions 4-5 4-5 

Baru-baru ini melakukan Order produk, 

banyak melakukan Order dan melakukan 

pembayaran dalam jumlah besar. 

Loyal 

Customers 
2-5 3-5 

Banyak melakukan Order dan melakukan 

pembayaran dalam jumlah besar. 

Potential 

Loyalist 
3-5 1-3 

Baru-baru ini melakukan Order. Melakukan 

Order beberapa kali dan melakukan 

pembayaran dalam jumlah sedang. 

Recent 

Customers 
4-5 0-1 

Baru-baru ini melakukan Order, tapi tidak 

sering. 

Promising 3-4 0-1 
Baru-baru ini melakukan Order tapi belum 

mengeluarkan banyak uang. 

Customer 

Needing 

Attention 

2-3 2-3 

Melakukan Order beberapa kali dalam jumlah 

pembayaran sedang. 

About to Sleep 2-3 0-2 
Jarang melakukan Order, perlu dilakukan 

pendekatan supaya pelanggan tidak pergi. 

At Risk 0-2 2-5 

Beberapa kali melakukan Order dan banyak 

mengeluarkan uang, akan tetapi sudah lama 

tidak melakukan Order. Perlu melakukan 

pendekatan dengan pelanggan. 

Can’t Lose 

Them 
0-1 4-5 

Pernah melakukan Order dan mengeluarkan 

uang dalam jumlah banyak, akan tetapi sudah 

lama tidak melakukan Order. Perlu 

melakukan pendekatan dengan pelanggan. 

Hibernating 1-2 1-2 

Tidak sering melakukan Order, melakukan 

pembayaran dalam jumlah kecil dan Order 

terakhir dilakukan sidah lama sekali. 

Kategori pelanggan berdasarkan skor RFM merupakan tabel tingkatan 

loyalitas pelanggan berdasarkan skor RFM yang telah ditentukan. Variabel 
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frequency dan monetary dilakukan perhitungan kombinasi yang didapatkan 

melalui penghitungan rata-rata dari kedua variabel tersebut karena kedua 

variabel tersebut memiliki keterkaitan dengan jumlah pembelian yang dilakukan 

oleh pelanggan. Tabel kategori pelanggan berdasarkan skor RFM digunakan 

sebagai penentu tingkatan loyalitas pelanggan, tabel tersebut juga digunakan 

untuk menentukan strategi selanjutnya yang dapat dilakukan oleh perusahaan 

untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 

2.8  K-Means 

Pengertian K-Means menurut (Prasetyo, 2014) yaitu algoritma 

pengelompokan iteratif yang melakukan partisi set data ke dalam sejumlah K 

Cluster yang sudah ditetapkan di awal, algoritma ini sederhana untuk 

diimplementasikan dan dijalankan, relatif cepat, mudah beradaptasi, umum 

penggunaannya dalam praktik. Kemudian, menurut (Zarlis, Deny, & William, 

2020) K-Means merupakan salah satu algoritma dalam teknik Clustering non-

hierarki yang berusaha memartisi data yang ada ke dalam bentuk satu atau lebih 

Cluster. Algoritma ini memartisi data ke dalam Cluster sehingga data yang 

memiliki karakteristik sama akan dikelompokkan ke dalam satu Cluster yang 

sama dan data yang mempunyai karakteristik berbeda akan dikelompokkan ke 

dalam Cluster yang lain. Berikut merupakan tahapan K-Means. 

a.  Pilih jumlah Cluster k. 

b.  Inisialisasi k pusat Cluster, bisa dilakukan dengan berbagai cara. Namun yang 

paling sering dilakukan adalah dengan cara acak (random). Pusat-pusat 

Cluster diberi nilai awal dengan angka-angka acak. 

c.  Alokasikan semua data atau objek ke Cluster terdekat. Kedekatan dua objek 

ditentukan berdasarkan jarak kedua objek tersebut. Demikian juga kedekatan 

suatu data ke Cluster tertentu ditentukan jarak antara data dengan pusat 

Cluster. Dalam tahap ini perlu dihitung jarak tiap data ke tiap pusat Cluster. 

Jarak paling dekat antara satu data dengan satu Cluster tertentu akan 

menentukan suatu data masuk dalam Cluster mana. 

d.  Hitung kembali pusat Cluster dengan keanggotaan Cluster yang sekarang. 

Pusat Cluster adalah rata-rata dari semua data atau objek dalam Cluster 
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tertentu. Jika dikehendaki bisa juga menggunakan median dari Cluster 

tersebut. Jadi, rata-rata bukan satu-satunya ukuran yang bisa dipakai. 

e.  Tugaskan lagi setiap objek memakai pusat Cluster yang baru. Jika pusat 

Cluster tidak berubah lagi maka proses Clustering selesai. Atau, kembali ke 

langkah 3 sampai pusat Cluster tidak berubah lagi. 

Perhitungan jarak antara data dan centroid dapat menggunakan persamaan 

rumus jarak Euclidean Distance Space. Hasil dari rumus jarak ini merupakan 

jarak terpendek antara dua titik yang diperhitungkan. 

D(i, j) = √(𝑥1𝑖 − 𝑥1𝑗)
2 + (𝑥2𝑖 − 𝑥2𝑗)

2
+⋯+ (𝑥𝑘𝑖 − 𝑥𝑘𝑗)

2
… (1) 

Di mana: 

d(i, j)  = Jarak data ke i ke pusat Cluster j 

xki  = Data ke i pada atribut data ke k 

xkj  = Titik pusat ke j pada atribut ke k 

2.9  Website 

Pengertian Website menurut (Abdulloh, 2016) yaitu sekumpulan halaman 

yang terdiri dari beberapa laman yang berisi informasi dalam bentuk data digital 

baik berupa gambar, audio, animasi, video, text dan lainnya yang tersedia 

melalui internet. Menurut (Rerung, 2018) definisi web adalah jaringan komputer 

yang terdiri dari kumpulan situs internet yang menawarkan teks dan grafik dan 

suara dan sumber daya animasi melalui hypetext transfer protokol. Web adalah 

sejumlah halaman yang memiliki topik saling berkaitan, terkadang disertai 

dengan gambar, video atau jenis-jenis berkas lainnya (Anhar, 2018). 

2.10  Model Pengembangan Waterfall dalam metode SDLC 

Metode SDLC (Sequencial Development Life Cycle) menurut (Sukamto & 

Shalahuddin, 2013) yaitu proses mengembangkan atau mengubah suatu sistem 

perangkat lunak dengan menggunakan model-model dan metode-metode yang 

digunakan utnuk mengembangkan sistem-sistem perangkat lunak sebelumnya, 

berdasarkan best practice atau cara-cara yang sudah teruji baik. Sukamto & 

Shalahuddin juga menjelaskan bahwa model Waterfall merupakan salah satu 

model pengembangan perangkat lunak yang ada di dalam model SDLC. Model 

Waterfall sering juga disebut model sekuensi linear atau alur hidup klasik. 
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Pengembangan sistem dikerjakan dengan tahap terurut mulai dari analisis, 

desain, pengkodean, pengujian dan tahap pendukung.  

Terdapat pendapat lain mengenai SDLC menurut (Pressman, 2015) yaitu 

proses perancangan sistem serta metodologi yang digunakan untuk 

mengembangkan sistem-sistem tersebut. Salah satu model SDLC adalah 

Waterfall. Terdapat beberapa tahapan model Waterfall ini menurut Pressman 

yaitu sebagai berikut. 

 

Gambar 2.1    Model Waterfall 

a.  Communication 

Tahap pertama yaitu communication (project initiation dan 

requirements gathering) yang merupakan tahap komunikasi kepada 

konsumen atau pengguna mengenai pengumpulan kebutuhan yang dilakukan 

secara intensif untuk menspesifikasikan kebutuhan perangkat lunak agar 

dapat dipahami perangkat lunak seperti apa yang dibutuhkan oleh pengguna. 

Langkah-langkah yang dilakukan dalam tahap communication yaitu analisis 

kebutuhan bisnis, studi literatur, analisis kebutuhan pengguna dan analisis 

kebutuhan perangkat lunak. 

b.  Planning 

Tahap kedua yaitu Planning (estimating, scheduling dan Tracking) 

yang merupakan tahap merencanakan pengerjaan software yang akan 

dibangun. Planning meliputi tugas-tugas yang akan dilakukan mencakup 

risiko yang mungkin terjadi, hasil yang akan dibuat dan jadwal pengerjaan. 
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c.  Modeling  

Tahap ketiga yaitu Modeling (analysis design), tahap menerjemahkan 

syarat kebutuhan sistem ke sebuah perancangan perangkat lunak yang dapat 

diperkirakan sebelum dibuat coding. Tahap Modeling berfokus pada 

perancangan struktur data, arsitektur software dan representasi interface. 

d.  Construction 

Tahap keempat yaitu Construction (code dan test) yang merupakan 

tahap membuat kode atau code generation dan tahap Testing. Pengkodean 

merupakan penerjemahan desain dalam bahasa yang bisa dikenali oleh 

komputer, programmer akan menerjemahkan transaksi yang akan diminta 

oleh komputer. Setelah pengkodean selesai, maka akan dilakukan Testing 

terhadap sistem yan telah dibuat. 

e.  Deployment 

Tahap kelima atau tahap terakhir yaitu Deployment (delivery, support 

dan feedback) yang merupakan tahap final dalam pembuatan sebuah software 

atau sistem, sistem yang sudah jadi akan diserahkan dan digunakan oleh 

pengguna. Kemudian, software yang telah dibuat juga harus dilakukan 

pemeliharaan atau maintenance secara berkala. 

2.11  Black Box Testing 

Menurut (Pressman, 2015) Black Box Testing merupakan Testing yang 

dilakukan tanpa adanya pengetahuan mengenai detail struktur internal dari 

sistem atau komponen yang dites, Black Box Testing berfokus pada kebutuhan 

fungsional pada software dan berdasarkan spesifikasi kebutuhan dari software. 

Tujuan dari kegiatan Testing yaitu untuk menemukan dan memperbaiki 

sebanyak mungkin kesalahan dalam beberapa kategori, seperti berikut. 

a.  Fungsi yang tidak benar atau fungsi yang hilang. 

b.  Kesalahan antarmuka. 

c.  Kesalahan dalam struktur data atau database eksternal. 

d.  Kesalahan perilaku atau kesalahan kerja. 

e.  Inisialisasi dan pemutusan kesalahan.  
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BAB III   

METODOLOGI PENELITIAN 

Berikut metode penelitian yang digunakan untuk menyelesaikan sistem yang 

akan dibangun, terdapat tiga tahap yaitu tahap awal, pengembangan dan tahap akhir.  

 

Gambar 3.1    Tahapan Penelitian 

1. Tahap Awal 

Tabel 3.1    Tahap Awal Penelitian 

Fase Kegiatan Proses Output 

Communication Observasi Melakukan pengamatan 

terhadap CV Cahaya Indah 

ZP sebagai objek penelitian 

yang akan diteliti. 

Hasil observasi berisi 

proses bisnis dan gambar 

produk CV Cahaya Indah 

ZP saat ini. 

Wawancara Melakukan pertemuan dengan 

CV Cahaya Indah ZP untuk 

mendapatkan informasi detail 

terkait dengan penelitian. 

Hasil wawancara berupa 

paparan detail proses 

bisnis yang dilakukan CV 

Cahaya Indah ZP saat ini. 

Studi Literatur Melakukan pencarian 

referensi berupa teori dari 

sumber buku, penelitian 

terdahulu, jurnal dan sumber 

teori lainnya yang sesuai 

dengan permasalahan yang 

sedang diteliti  

Hasil studi literatur 

menghasilkan beberapa 

teori yang dapat 

digunakan untuk 

membantu dalam 

menyelesaikan penelitian. 
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 Analisa Proses 

Bisnis 

Mencatat tahapan proses 

bisnis yang dilakukan saat 

ini pada perusahaan 

berdasarkan observasi dan 

wawancara. 

Hasil analisa proses bisnis 

berupa document flow proses 

bisnis saat ini. 

Identifikasi 

Kebutuhan 

Sistem 

Melakukan identifikasi 

kebutuhan berdasarkan 

hasil pengamatan 

mengenai kebutuhan 

sistem yang akan 

dibangun. 

Hasil identifikasi kebutuhan 

sistem sebagai berikut. 

1. Identifikasi Permasalahan, 

2. Identifikasi Data,  

3. Identifikasi Pengguna, 

4. Identifikasi Pengguna, 

Data dan Fungsi, 

5. Kebutuhan fungsional dan 

6. Kebutuhan non-

fungsional 

2. Tahap Pengembangan 

Tabel 3.2    Tahap Pengembangan Penelitian 

Fase Kegiatan Proses Output 

Planning Planning Melakukan perencanaan 

estimasi jadwal 

pengerjaan aplikasi 

penjualan. 

Hasil Planning berupa jadwal 

kerja. 

Modeling Analisis dan 

Perancangan 

sistem 

Melakukan analisis 

spesifikasi dan 

perancangan sistem 

berdasarkan kebutuhan 

berdasarkan data dari 

tahap awal. 

Hasil analisis dan perancangan 

sistem sebagai berikut. 

a.  Lingkungan Arsitektur Sistem 

b.  Flowchart Tahapan Clustering 

dengan K-Means 

c.  Diagram IPO (Input, Proses 

dan Output) 

d.  System Flow Diagram 

e.  Contoh K-Means 

f.  Contoh Tracking Produksi 

g.  Context Diagram 

h.  Diagram Jenjang 

i.  Data Flow Diagram 

j.  Entity Relationship Diagram 

k.  Desain Basis Data 

l.  Desain Antarmuka 

Construction Pengkodean Melakukan penulisan 

bahasa pemrograman 

untuk membangun sistem 

sesuai dengan rancangan 

yang telah dibuat. 

Hasil pengkodean yaitu berupa 

aplikasi penjualan berbasis 

Website. 

Pengujian Melakukan uji coba 

sistem untuk mengetahui 

Hasil pengujian berupa laporan 

pengujian sistem. 
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kesalahan-kesalahan 

yang terdapat pada 

sistem. 

Deployment Deployment Menyerahkan dan 

mengimplementasikan 

aplikasi penjualan pada 

CV Cahaya Indah ZP. 

Produk aplikasi penjualan. 

3. Tahap Akhir 

Tabel 3.3    Tahap Akhir Penelitian 

Fase Kegiatan Proses Output 

Pembuatan 

Laporan 

Penulisan 

laporan 

Mendokumentasikan dan 

menjelaskan proses pembuatan 

aplikasi penjualan. 

Laporan Tugas Akhir. 

3.1  Communication 

3.1.1  Observasi 

Kegiatan observasi dilakukan pada CV Cahaya Indah ZP bertujuan 

untuk mengamati secara langsung proses bisnis yang sedang berjalan saat 

ini. Observasi ini menghasilkan data berupa proses bisnis, gambaran 

umum peusahaan dan dokumentasi produk. 

3.1.2  Wawancara 

Kegiatan wawancara dilakukan secara langsung melalui via 

WhatsApp kepada pemilik CV Cahaya Indah ZP yang memimpin secara 

langsung proses bisnis yang ada. Wawancara bertujuan untuk 

mengumpulkan data secara detail yang berguna untuk menyelesaikan 

permasalahan yang ada. Data yang diperoleh dari kegiatan wawancara 

yaitu proses bisnis secara detail, penjelasan pemberian diskon dan 

penjelasan tahapan proses produksi. 

3.1.3  Studi Literatur 

Tahap studi literatur merupakan tahap pengkajian referensi teori 

yang sesuai dengan fokus permasalahan yang telah ditentukan, studi 

literatur yang ditemukan yaitu mengenai Sistem Informasi Penjualan, 

Monitoring, Potongan Harga, Analisis RFM, Metode K-Means, Laporan 

Penjualan dan Model Pengembangan Waterfall dalam metode SDLC. 
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3.1.4  Analisa Proses Bisnis 

Analisa proses bisnis merupakan tahapan yang dilakukan untuk 

melakukan analisis terhadap proses bisnis yang terjadi pada sistem 

penjualan yang ada di CV Cahaya Indah ZP sekarang. Proses bisnis sistem 

penjualan yang ada di CV Cahaya Indah ZP telah didapatkan pada hasil 

observasi dan hasil wawancara. Proses bisnis yang terjadi yaitu dimulai 

dari pemesanan produk dengan cara datang langsung, telepon atau melalui 

pesan singkat telepon melalui WhatsApp. Dikarenakan produk dipesan 

secara custom, maka pelanggan perlu memberikan gambar atau sketsa 

produk yang diinginkan, beserta ukuran produk. Jika pelanggan tidak 

mengetahui ukuran produk, maka perusahaan akan memberikan 

rekomendasi ukuran standart produk yang akan dipesan. Kemudian, 

perusahaan juga memberikan gambar atau sketsa produk sesuai dengan 

yang diinginkan pelanggan. Setelah sketsa dan ukuran produk sudah sesuai 

dan disetujui, pesanan pelanggan akan dihitung total harga produk yang 

harus dibayar dengan memberikan invoice. Kemudian, pelanggan harus 

membayar uang muka 50% untuk membeli kebutuhan bahan baku produk.  

Setelah itu, produk akan diproduksi oleh perusahaan. Proses 

produksi dilakukan dengan mulai dari pemotongan kayu glondongan, 

penghalusan kayu, pembentukan sesuai produk yang dipesan dan finishing. 

Produk dipesan dengan Made to Order, sehingga pelanggan pasti akan 

menanyakan progress produksi melalui WhatsApp dan Owner akan 

memonitoring lalu melaporkan kepada pelanggan. Setelah produk jadi, 

perusahaan akan mengirim pesan tagihan pelunasan melalui pesan singkat. 

Kemudian, setelah dilunasi produk akan dikirim. Perusahaan memiliki 

sistem potongan harga bagi pelanggannya, namun perusahaan belum 

memiliki sistem perhitungan untuk mengelola potongan harga, perusahaan 

hanya menggunakan pertimbangan banyaknya total pembayaran, jarak 

Order bisa diketahui dari seringnya pelanggan melakukan transaksi dan 

jumlah produk yang dipesan untuk memberikan potongan harga 5%, 10% 

dan 15% kepada pelanggan. Berdasarkan paparan proses bisnis diatas, 

berikut merupakan document flow atau diagram alur proses bisnis sistem 
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penjualan pada CV Cahaya Indah ZP. Gambar Document Flow Proses 

Bisnis saat ini dapat dilihat pada Lampiran 1. 

3.1.5  Identifikasi Kebutuhan Sistem 

Tahap identifikasi kebutuhan sistem merupakan tahap untuk 

menentukan gambaran sistem yang akan dibangun, identifikasi kebutuhan 

sistem memiliki enam keluaran atau Output yang dihasilkan yaitu 

identifikasi permasalahan, data, pengguna, analisis kebutuhan pengguna, 

identifikasi kebutuhan fungsional dan non-fungsional. Berikut merupakan 

penjelasan dari hasil identifikasi kebutuhan sistem. 

a.  Identifikasi Permasalahan 

Berikut Identifikasi permasalahan dilakukan berdasarkan data dari 

observasi yang telah dilakukan dan kemudian data akan diolah. Hasil 

dari identifikasi permasalahan akan dijelaskan dalam bentuk tabel 

dengan berisi permasalahan, dampak dan solusi.  

Tabel 3.4    Identifikasi Permasalahan 

No. Permasalahan Dampak Solusi 

1. 

Proses pencatatan penjualan 

yang masih mengandalkan 

kertas invoice dan terkadang 

hanya mengandalkan history 

percakapan dalam pesan 

singkat telepon (WhatsApp) 

yang dapat memiliki 

kemungkinan untuk hilang 

dan terhapus. 

Tidak terlaksananya 

pencatatan penjualan 

dengan terstruktur akan 

menyebabkan CV Cahaya 

Indah ZP tidak memiliki 

laporan penjualan secara 

rutin. Sehingga, perusahaan 

tidak mengetahui progress 

pendapatan perusahaan. 

Membuat aplikasi penjualan 

berbasis Website yang 

mampu melakukan 

pencatatan penjualan hingga 

melakukan laporan penjualan 

secara teratur, 

terkomputerisasi dan secara 

otomastis. 

2. 

Proses monitoring produksi 

dilakukan dengan mendatangi 

workshop untuk mengetahui 

progress produksi secara 

langsung. 

Menyebabkan proses 

monitoring berjalan sangat 

tidak efektif karena 

mengingat pelanggan tidak 

hanya satu orang saja dan 

produk yang dipesan tentu 

tidak hanya satu jenis saja. 

Membuat sistem yang dapat 

melakukan Tracking produksi 

yang dapat diakses secara 

online  yang dapat dilakukan 

oleh kedua pihak yaitu pihak 

perusahaan dan pelanggan 

sehingga lebih efektif dalam 

pelaksanaan monitoring. 
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3. 

Perusahaan belum memiliki 

sistem perhitungan dalam 

penentuan diskon, penentuan 

diskon dilakukan dengan 

hanya mengandalkan ingatan 

terhadap banyaknya total 

pembayaran, jarak Order dan 

jumlah produk yang dipesan 

untuk memberikan potongan 

harga 5%, 10% dan 15%. 

Menyebabkan kerugian 

dalam perusahaan jika 

dibiarkan terus-menerus dan 

dapat menyebabkan tidak 

tepat sasarannya pelanggan 

yang mendapat potongan 

harga atau diskon. 

Membuat sistem dengan 

menerapkan metode K-Means 

dalam rangka melakukan 

segmentasi terhadap 

pelanggan yang berhak 

mendapatkan potongan harga, 

sehingga akan diperoleh 

sasaran penerima dan jumlah 

potongan harga yang tepat. 

b.  Identifikasi Data 

Identifikasi data diperoleh dari hasil observasi. Hasil identifikasi 

data dari penelitian ini sebagai berikut, 1) Data Master Produk, 2) Data 

Master Pelanggan, 3) Data Master Karakteristik RFM, 4) Data Master 

Batasan Skor RFM, 5) Data Master Inisialisasi Jarak Tanggal Order, 6) 

Data Master Inisialisasi Jumlah Order, 7) Data Master Inisialisasi Total 

Pembayaran, 8) Data Master Tahapan Produksi, 9) Data Pesanan, 10) 

Data Perolehan Diskon, 11) Data Tracking Produksi, 12) Data 

Inisialisasi Pelanggan, 13) Data K-Means, 14) Data Analisa RFM, 15) 

Data Invoice, 16) Data Bukti DP dan 17) Data Bukti Lunas. 

c.  Identifikasi Pengguna 

Berdasarkan hasil dari observasi, identifikasi pengguna dalam 

aplikasi penjualan yang akan dibangun yaitu sebagai berikut. 

1) Admin, 2) Pelanggan, 3) Bagian Produksi, dan 4) Owner 

d.  Identifikasi Pengguna, Data dan Fungsi 

Berdasarkan hasil observasi, wawancara dan identifikasi 

permasalahan maka dapat dilakukan identifikasi pennguna, data dan 

fungsi yang dibutuhkan untuk pembuatan aplikasi. 

Tabel 3.5    Identifikasi Pengguna, Data dan Fungsi 

Pengguna Data Fungsi 

 

1. Data Master Inisialisasi 

Jumlah Order 

2. Data Master Inisialisasi 

Total Pembayaran 

3. Data Pesanan 

4. Data Perolehan Diskon  

1. Fungsi Pengelolaan Data Master Produk 

2. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Pelanggan 

3. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Karakteristik RFM 
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Admin 

5. Data Master Tahapan 

Produksi 

6. Data Tracking Produksi  

7. Data Inisialisasi Pelanggan 

8. Data K-Means 

9. Data Analisa RFM 

10. Data Invoice 

11. Data Bukti DP  

12. Data Bukti Lunas 

4. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Batasan Skor RFM 

5. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Jarak Tanggal Order 

6. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Jumlah Order 

7. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Total Pembayaran 

8. Fungsi Pengelolaan Data Pesanan 

9. Fungsi Melihat Segmentasi Pelanggan 

untuk Penentuan Perolehan Diskon 

10. Fungsi Melihat Tracking Produksi 

11. Fungsi Pengelolaan Laporan Penjualan 

Pelanggan 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Pesanan 

4. Data Perolehan Diskon 

5. Data Tracking Produksi 

6. Data Invoice 

7. Data Bukti DP 

8. Data Bukti Lunas 

1. Fungsi Melakukan Registrasi 

2. Fungsi Pesan Produk 

3. Fungsi Melihat Invoice 

4. Fungsi Upload Bukti DP 

5. Fungsi Upload Bukti Pelunasan 

6. Fungsi Melihat Tracking Produksi 

Bagian 

Produksi 

1. Data Pesanan 

2. Data Master Tahapan 

Produksi 

3. Data Tracking Produksi 

1. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Tahapan Produksi 

2. Fungsi Melakukan Update Tracking 

Produksi 

Owner 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Master Karakteristik 

RFM 

4. Data Master Batasan Skor 

RFM 

5. Data Master Inisialisasi 

Jarak Tanggal Order 

6. Data Master Inisialisasi 

Jumlah Order 

7. Data Master Inisialisasi 

Total Pembayaran 

8. Data Master Tahapan 

Produksi 

9. Data Pesanan 

10. Data Perolehan Diskon 

11. Data Tracking Produksi  

12. Data Inisialisasi Pelanggan 

13. Data K-Means 

14. Data Analisa RFM 

15. Data Invoice  

16. Data Bukti DP  

17. Data Bukti Lunas 

1. Fungsi Pengelolaan Data Master Produk 

2. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Pelanggan 

3. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Karakteristik RFM 

4. Fungsi Pengelolaan Data Master Batasan 

Skor RFM 

5. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Jarak Tanggal Order 

6. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Jumlah Order 

7. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Inisialisasi Total Pembayaran 

8. Fungsi Pengelolaan Data Master 

Tahapan Produksi 

9. Fungsi Pengelolaan Data Pesanan 

10. Fungsi Melihat Segmentasi Pelanggan 

untuk Penentuan Perolehan Diskon 

11. Fungsi Melihat Tracking Produksi 

12. Fungsi Pengelolaan Laporan Penjualan  
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Dari hasil identifikasi pengguna, data dan fungsi di atas maka 

dapat diperoleh analisis kebutuhan pengguna yang menjelaskan 

karakteristik pengguna dan peran dari masing-masing pengguna dengan 

solusi sistem yang akan dibangun kedepannya. Peran dan tanggung 

jawab dari aktor beserta kebutuhan data dan kebutuhan laporan akan 

dijelaskan pada tabel di bawah. 

1) Admin 

Tabel 3.6    Analisis Kebutuhan Pengguna - Admin 

Tugas dan Tanggung 

jawab 
Kebutuhan Data Kebutuhan Informasi 

1. Mengelola Data 

Pesanan 

1. Data Master Pelanggan 

2. Data Master Produk 

3. Data Pesanan 

4. Data Invoice 

5. Data Bukti DP  

6. Data Bukti Lunas 

1. Rekap Data Pesanan 

2. Mengelola Data 

Master 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Master 

Karakteristik RFM 

4. Data Master Batasan 

Skor RFM 

5. Data Master Inisialisasi 

Jarak Tanggal Order 

6. Data Master Inisialisasi 

Jumlah Order 

7. Data Master Inisialisasi 

Total Pembayaran 

1. Rekap Data Master Produk 

2. Rekap Data Master Pelanggan 

3. Rekap Data Master 

Karakteristik RFM 

4. Rekap Data Master Batasan 

Skor RFM  

5. Rekap Data Master Inisialisasi 

Jarak Tanggal Order 

6. Rekap Data Master Inisialisasi 

Jumlah Order 

7. Rekap Data Master Inisialisasi 

Total Pembayaran 

3. Melihat 

Segmentasi 

Pelanggan untuk 

Penentuan 

Perolehan Diskon  

1. Data Pesanan 

2. Data Perolehan Diskon 

3. Data Inisialisasi 

Pelanggan 

4. Data K-Means 

5. Data Analisa RFM 

1. Daftar Segmentasi Pelanggan 

untuk Penentuan Perolehan 

Diskon 

4. Melihat Tracking 

Produksi 

1. Data Master Tahapan 

Produksi 

2. Data Tracking Produksi 

1. Tracking Proses Produksi 

5. Mengelola 

Laporan Penjualan 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Pesanan 

1. Laporan Penjualan  

2) Pelanggan 
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Tabel 3.7    Analisis Kebutuhan Pengguna - Pelanggan 

Tugas dan Tanggung 

jawab 
Kebutuhan Data Kebutuhan Informasi 

1. Melakukan Registrasi 1. Data Master Pelanggan  1. Form Registrasi Pelanggan 

2. Memesan Produk 1. Data Master Pelanggan 

2. Data Master Produk 

3. Data Pesanan 

4. Data Perolehan Diskon 

5. Data Invoice 

1. Rekap Data Pesanan 

 

3. Melihat Invoice 1. Data Master Pelanggan 

2. Data Master Produk 

3. Data Pesanan 

4. Data Perolehan Diskon 

5. Data Invoice 

1. Dokumen Invoice 

4. Melakukan Upload 

Bukti DP 

1. Data Pesanan 

2. Data Bukti DP 

1. Gambar Bukti DP 

5. Melakukan Upload 

Bukti Pelunasan 

1. Data Pesanan 

2. Data Bukti Pelunasan 

1.  Gambar Bukti Pelunasan 

 

6. Melihat Tracking 

Produksi 

1. Data Master Tahapan 

Produksi 

2. Data Tracking Produksi 

1. Tracking Proses Produksi 

 

3) Bagian Produksi 

Tabel 3.8    Analisis Kebutuhan Pengguna - Bagian Produksi 

Tugas dan Tanggung 

jawab 
Kebutuhan Data Kebutuhan Informasi 

1. Mengelola Data Master 

Tahapan Produksi 

1. Data Master Tahapan 

Produksi 
1. Daftar Tahapan Produksi 

2. Melakukan Update 

Tracking Produksi 

1. Data Pesanan 

2. Daftar Master 

Tahapan Produksi 

3. Data Tracking 

Produksi 

1. Tracking Produksi 

4) Owner 

Tabel 3.9    Analisis Kebutuhan Pengguna - Owner 

Tugas dan Tanggung 

jawab 
Kebutuhan Data Kebutuhan Informasi 

1. Mengelola Data 

Pesanan 

1. Data Master Pelanggan 

2. Data Master Produk 

3. Data Pesanan 

1. Rekap Data Pesanan 
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4. Data Invoice 

5. Data Bukti DP  

6. Data Bukti Lunas 

2. Mengelola Data 

Master 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Master Karakteristik RFM 

4. Data Master Batasan Skor RFM 

5. Data Master Inisialisasi Jarak 

Tanggal Order 

6. Data Master Inisialisasi Jumlah 

Order 

7. Data Master Inisialisasi Total 

Pembayaran 

8. Data Master Tahapan Produksi 

1. Rekap Data Master Produk 

2. Rekap Data Master Pelanggan 

3. Rekap Data Master 

Karakteristik RFM 

4. Rekap Data Master Batasan 

Skor RFM  

5. Rekap Data Master Inisialisasi 

Jarak Tanggal Order 

6. Rekap Data Master Inisialisasi 

Jumlah Order 

7. Rekap Data Master Inisialisasi 

Total Pembayaran 

8. Rekap Data Master Tahapan 

Produksi 

3. Melihat 

Segmentasi 

Pelanggan untuk 

Penentuan 

Perolehan Diskon  

1. Data Pesanan 

2. Data Perolehan Diskon 

3. Data Inisialisasi Pelanggan 

4. Data K-Means 

5. Data Analisa RFM 

1. Daftar Segmentasi Pelanggan 

untuk Penentuan Perolehan 

Diskon 

4. Melihat Tracking 

Produksi 

1. Data Master Tahapan Produksi 

2. Data Tracking Produksi 

1. Tracking Proses Produksi 

5. Mengelola 

Laporan Penjualan 

1. Data Master Produk 

2. Data Master Pelanggan 

3. Data Pesanan 

1. Laporan Penjualan  

  

e.  Identifikasi Kebutuhan Fungsional 

Identifikasi kebutuhan fungsional dalam aplikasi penjualan pada 

penelitian ini ditentukan berdasarkan observasi dan wawancara disertai 

hasil dari identifikasi permasalahan, identifikasi data dan identifikasi 

pengguna. Daftar kebutuhan fungsional dalam sistem sebagai berikut. 

1) Fungsi pengelolaan data master 

a) Fungsi Pengelolaan Data Master Produk 

b) Fungsi Pengelolaan Data Master Pelanggan 

c) Fungsi Pengelolaan Data Master Karakteristik RFM 

d) Fungsi Pengelolaan Data Master Batasan Skor RFM 
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e) Fungsi Pengelolaan Data Master Inisial. Jarak Tanggal Order 

f) Fungsi Pengelolaan Data Master Inisialisasi Jumlah Order 

g) Fungsi Pengelolaan Data Master Inisialisasi Total Pembayaran 

h) Fungsi Pengelolaan Data Master Tahapan Produksi 

2) Fungsi pengelolaan data pesanan 

3) Fungsi pesan produk 

4) Fungsi segmentasi pelanggan untuk perolehan diskon 

5) Fungsi Tracking produksi 

6) Fungsi pembuatan laporan penjualan 

Rincian dari identifikasi kebutuhan fungsional berdasarkan 

penggunanya dapat dilihat pada Lampiran 3. 

f.  Identifikasi Kebutuhan Non-Fungsional 

Identifikasi kebutuhan non-fungsional dalam aplikasi penjualan 

pada penelitian ini bertujuan untuk menentukan kebutuhan yang harus 

ada dalam sistem yang akan dibangun di luar kebutuhan fungsional 

sistem. Berikut merupakan kebutuhan non-fungsional. 

Tabel 3.10  Identifikasi Kebutuhan Non-Fungsional 

Kriteria Kebutuhan Non-Fungsional 

Usability 

Aplikasi penjualan yang dibangun harus memiliki desain antarmuka 

sesuai dengan standar Website, dengan begitu pengguna akan mudah 

dalam menggunakan sistem berbasis Website. 

Reliability 

Aplikasi penjualan yang dibangun harus memiliki kelebihan yang 

dihandalkan seperti ketepatan dalam perhitungan angka dan 

keamanan data. 

Portability 

Aplikasi penjualan yang dibangun harus memiliki kemudahan dalam 

akses, sehingga dapat diakses di perangkat apapun dan dalam waktu 

kapanpun. 

Supportability 

Aplikasi penjualan yang dibangun harus memiliki dukungan dalam 

penggunaan oleh pengguna sehingga jika mengalami kesulitan dalam 

sistem akan mudah terpecahkan. 

3.2  Planning 

Pada tahap Planning dilakukan perencanaan jadwal penelitian. Penelitian 

ini dilaksanakan selama 9 bulan dimulai pada Agustus 2021 hingga April 2022. 

Jadwal Kerja Pengembangan Aplikasi tersebut dapat dilihat pada Lampiran 5. 
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3.3  Modeling 

Pada tahap Modeling dilakukan analisis dan perancangan sistem pada 

aplikasi penjualan dengan metode K-Means dan Tracking, supaya sistem yang 

dibangun sudah sesuai dengan permasalahan yang sedang terjadi. Berikut 

beberapa tahapan dalam analisis dan perancangan sistem. 

3.3.1  Lingkungan Arsitektur Sistem 

Lingkungan Arsitektur Sistem dalam aplikasi penjualan ini 

menggunakan system client server yang terdiri dari Owner, Admin, Bagian 

Produksi dan Pelanggan yang masing-masing akan terhubung jaringan 

wireless. Aplikasi ini dapat diakses melalui smartphone, laptop dan 

Personal Computer (PC), untuk Owner dan admin disarankan 

menggunakan PC dan laptop dikarenakan dapat lebih mudah melakukan 

Input, akses data dan print data. Semua pengguna baik Owner, Admin, 

Bagian Produksi dan Pelanggan dapat mengakses aplikasi pada cloud 

server yang merupakan server virtual yang dapat menyediakan database 

server dan web server. Berikut gambar Lingkungan arsitektur sistem. 

 

Gambar 3.2    Lingkungan Arsitektur Sistem 

3.3.2  Flowchart Tahapan Clustering dengan K-Means 

Flowchart tahapan Clustering dengan metode K-Means merupakan 

suatu jenis diagram yang mempresentasikan algoritma atau langkah-
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langkah instruksi yang berurutan tentang alur proses Cluster metode K-

Means Clustering. Gambar Flowchart tahapan Clustering dengan metode 

K-Means dapat dilihat pada Lampiran 2. 

3.3.3  Diagram IPO (Input, Proses dan Output) 

Diagram IPO (Input-Proses-Output) merupakan diagram yang 

digunakan untuk memberikan gambaran rancang bangun mengenai Input 

yang diperlukan untuk menghasilkan Output sistem, diagram ini tidak 

memberikan banyak keterangan mengenai fungsi proses, tetapi IPO 

berguna untuk menganalisis keseluruhan informasi yang dibutuhkan. 

Berikut hasil pemodelan diagram IPO pada penelitian tugas akhir. 

 

Gambar 3.3    Diagram IPO Pengelolaan Data Master 
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Gambar 3.4    Diagram IPO Pesan Produk 

 

Gambar 3.5    Diagram IPO Pengelolaan Data Pesanan 
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Gambar 3.6    Diagram IPO Tracking Produksi 

 

Gambar 3.7    Diagram IPO Segmentasi Pelanggan untuk Perolehan Diskon 

 

Gambar 3.8    Diagram IPO Laporan Penjualan  
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Penjelasan mengenai diagram IPO diatas telah disajikan dalam 

bentuk tabel dan dapat dilihat pada Lampiran 4. 

3.3.4  System Flow Diagram 

System Flow Diagram merupakan diagram alur sistem yang 

digunakan untuk menjelaskan alur sistem yang terdapat pada aplikasi 

penjualan CV Cahaya Indah ZP. System Flow Diagram ini didapatkan dari 

hasil analisis kebutuhan fungsional yang diperlukan aplikasi. Berikut 

merupakan System Flow Diagram Proses Pesan Produk. Penjelasan rinci 

Sistem Flow Diagram aplikasi penjualan CV Cahaya Indah ZP lainnya 

dapat dilihat pada Lampiran 6. 
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Gambar 3.9    System Flow Diagram – Pesan Produk 
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3.3.5  Penerapan K-Means dan RFM 

Berikut merupakan penerapan algoritma K-Means dengan tiga 

variabel perhitungan pada data pelanggan yang bertujuan untuk 

menentukan jumlah potongan harga. 

Tabel 3.11  Contoh Data Pelanggan 

No. 
Nama 

Pelaggan 

Jarak Tanggal 

Order (Hari) 

Banyaknya 

Jumlah Order 

Total 

Pembayaran 

1 Muhammad 25 10 6,000,000 

2 Yusuf 27 6 3,000,000 

3 Fatimah 34 1 3,500,000 

4 Ibrahim 70 9 5,500,000 

5 Azzahra 263 2 4,000,000 

6 Alea 60 5 1,500,000 

7 Bagus 24 30 20,000,000 

8 Achmad 20 44 26,000,000 

9 Prasetyo 76 29 15,000,000 

10 Haura 175 5 55,000,000 

Sebelum diolah, data di atas akan dilakukan perubahan data-data ke 

dalam bentuk angka sederhana. Berikut merupakan hasil perubahan data. 

Tabel 3.12  Inisialisasi Data Banyaknya Jumlah Order 

No. 
Banyaknya 

Jumlah Order 
Inisial 

1. 1-3 1 

2. 4-6 2 

3. 7-9 3 

4. 10-12 4 

5. ≥ 13 5 

Tabel 3.13  Inisialisasi Data Jarak Tanggal Order 

No. 
Jarak Tanggal 

Order Terakhir 
Inisial 

1. 1-30 Hari 5 

2. 31-60 Hari 4 

3. 61-90 Hari 3 

4. 91-120 Hari 2 

5. ≥ 121 1 

Tabel 3.14  Inisialisasi Data Total Pembayaran 

No. Total Pembayaran Inisial 

1. Rp 0 – Rp 1.999.999 1 

2. Rp 2.000.000 – Rp 3.999.999 2 
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3. Rp 4.000.000 – Rp 5.999.999 3 

4. Rp 6.000.000 – Rp 7.999.999 4 

5. ≥ Rp 8.000.000 5 

Setelah data pelanggan sudah dirubah ke dalam bentuk angka 

sederhana. Maka data pelanggan di atas dapat disajikan dalam bentuk 

angka sederhana dan dapat dilihat seperti tabel berikut. 

Tabel 3.15  Hasil Inisialisasi Data Pelanggan 

No. 
Nama 

Pelaggan 

Jarak Tanggal 

Order (Hari) 

Banyaknya 

Jumlah Order 

Total 

Pembayaran 

1 Muhammad 5 4 4 

2 Yusuf 5 2 2 

3 Fatimah 4 1 2 

4 Ibrahim 3 3 3 

5 Azzahra 1 1 3 

6 Alea 4 2 1 

7 Bagus 5 5 5 

8 Achmad 5 5 5 

9 Prasetyo 3 5 5 

10 Haura 1 2 5 

Kemudian masuk ke dalam tahap alogaritma K-Means yang pertama 

yaitu memilih jumlah Cluster. Jumlah Cluster dalam pemberian potongan 

harga yaitu terdapat empat jumlah Cluster terpilih sesuai jumlah diskon 

yang biasa digunakan oleh perusahaan yaitu 0%, 5%, 10% dan 15%. 

Setelah ditentukan jumlah Cluster, tahap kedua yaitu melakukan 

inisialisasi k pusat Cluster dengan cara acak (random). Karena K = 4, 

maka centroid yang akan dipilih juga harus ada 4 centroid awal. Pusat-

pusat Cluster diberi nilai awal dengan angka-angka acak, sebagai berikut. 

Tabel 3.16  Centroid Awal 

data 

ke 

Centroid 

(C ke-) 

Jarak Tanggal 

Order (Hari) 

Banyaknya 

Jumlah Order 

Total 

Pembayaran 

2 1 5 2 2 

4 2 3 3 3 

5 3 1 1 3 

7 4 5 5 5 

Setelah menentukan pusat Cluster secara random, tahap selanjutnya 

atau tahap ketiga yaitu alokasi semua data atau objek ke Cluster terdekat. 
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Dalam tahap ini perlu dihitung jarak tiap data ke tiap pusat Cluster. Jarak 

paling dekat antara satu data dengan satu Cluster tertentu akan 

menentukan suatu data masuk dalam Cluster mana. Dalam tahap ini akan 

menggunakan perhitungan jarak dengan rumus  persamaan Euclidean 

Distance Space. Setelah dilakukan perhitungan dengan rumus Euclidean 

yang pertama, maka hasil perhitungan setiap data pelanggan ke setiap 

Cluster yaitu. 

Tabel 3.17  Hasil Jarak Terdekat ke Cluster (Iterasi 1) 

Data 

Ke 

Jarak 

Tanggal 

Order 

(Hari) 

Banyaknya 

Jumlah 

Order 

Total 

Pembayaran 
C1 C2 C3 C4 Min. Cluster 

1 5 4 4 2.8284 2.449 5.099 1.4142 1.4142 C4 

2 5 2 2 0 2.449 4.2426 4.2426 0 C1 

3 4 1 2 1.4142 2.449 3.1623 5.099 1.4142 C1 

4 3 3 3 2.4495 0 2.8284 3.4641 0 C2 

5 1 1 3 4.2426 2.828 0 6 0 C3 

6 4 2 1 1.4142 2.449 3.7417 5.099 1.4142 C1 

7 5 5 5 4.2426 3.464 6 0 0 C4 

8 5 5 5 4.2426 3.464 6 0 0 C4 

9 3 5 5 4.6904 2.828 4.899 2 2 C4 

10 1 2 5 5 3 2.2361 5 2.2361 C3 

Setelah diketahui jarak terdekat data pelanggan ke Cluster, langkah 

selanjutnya yaitu tahap keempat mengenai menghitung kembali pusat 

Cluster (centroid baru) dengan keanggotaan Cluster yang sekarang. Cara 

yang digunakan yaitu menghitung rata-rata anggota Cluster yang berada 

dalam satu Cluster. Berikut hasil perhitungan rata-rata sehingga dapat 

ditemukan centroid baru 1 sebagai berikut. 

Tabel 3.18  Centroid Baru 1 

Centroid 

Baru 1 

Jarak Tanggal 

Order (Hari) 

Banyaknya 

Jumlah Order 

Total 

Pembayaran 

C1 4.333333333 1.666666667 1.666666667 

C2 3 3 3 

C3 1 1.5 4 

C4 4.5 4.75 4.75 

Kemudian, setelah centroid baru 1 ditemukan langkah selanjutnya 

tahap kelima yaitu tugaskan lagi setiap objek memakai pusat Cluster yang 
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baru. Jika pusat Cluster tidak berubah lagi maka proses Clustering selesai. 

Atau, kembali ke langkah 3 sampai pusat Cluster tidak berubah lagi.  

Dikarenakan centroid berubah maka kembali ke tahap 3. Tahap 

ketiga yaitu menghitung jarak terdekat ke Cluster menggunakan controid 

baru 1 dalam rumus persamaan Euclidean Distance Space. Setelah 

dilakukan perhitungan dengan rumus Euclidean Distance Space yang 

kedua, maka diketahui hasil perhitungan setiap data pelanggan ke setiap 

Cluster. Setelah itu dilakukan perhitungan kembali centroid baru 2 dengan 

menghitung rata-rata keanggotaan Cluster. 

Tabel 3.19  Hasil Jarak Terekat ke Cluster (Iterasi 2) 

Data 

Ke 

Jarak 

Tanggal 

Order 

(Hari) 

Banyak 

Jumlah 

Order 

Total 

Bayar 
C1 C2 C3 C4 Min. Cluster Ket 

1 5 4 4 3.3665016 2.44949 4.716991 1.17260394 1.17260394 C4 sama 

2 5 2 2 0.8164966 2.44949 4.5 3.921096785 0.816496581 C1 sama 

3 4 1 2 0.8164966 2.44949 3.640055 4.677071733 0.816496581 C1 sama 

4 3 3 3 2.3094011 0 2.692582 2.893959226 0 C2 sama 

5 1 1 3 3.6514837 2.828427 1.118034 5.419870847 1.118033989 C3 sama 

6 4 2 1 0.8164966 2.44949 4.272002 4.677071733 0.816496581 C1 sama 

7 5 5 5 4.7609523 3.464102 5.408327 0.612372436 0.612372436 C4 sama 

8 5 5 5 4.7609523 3.464102 5.408327 0.612372436 0.612372436 C4 sama 

9 3 5 5 4.8989795 2.828427 4.153312 1.541103501 1.541103501 C4 sama 

10 1 2 5 4.7258156 3 1.118034 4.458138625 1.118033989 C3 sama 

Tabel 3.20  Centroid Baru 2 

Centroid 

Baru 2 

Jarak Tanggal 

Order (Hari) 

Banyaknya 

Jumlah Order 

Total 

Pembayaran 

C1 4.333333333 1.666666667 1.666666667 

C2 3 3 3 

C3 1 1.5 4 

C4 4.5 4.75 4.75 

Hasil centroid baru 2 ternyata tidak mengalami perubahan dan sama 

seperti hasil centroid baru 1. Kemudian, anggota Cluster 1, 2, 3 dan 4 pada 

perhitungan jarak terdekat pada centroid baru 2 dan 1 juga sama, yaitu 

dapat dilihat pada Tabel. 23. Oleh karena itu centroid baru 2 merupakan 

centroid akhir dan proses Clustering K-Means selesai. 



36 

 

 

 

Centroid akhir yang tidak berubah telah didapatkan, maka berikut 

merupakan hasil akhir perhitungan K-Means dengan dibantu oleh model 

RFM untuk menentukan diskon yang berhak diberikan kepada pelanggan. 

Sebelum itu, untuk model RFM mengenai karakteristik pelanggan sebagai 

penentu perolehan jumlah potongan harga telah dipaparkan dalam Tabel 

2.2 Kategori Pelanggan Berdasar Skor RFM. Kemudian, perlu dilakukan 

pemilihan karakter untuk dimasukkan pada kelompok potongan harga 0%, 

5%, 10% dan 15%. Pengelompokan karakteristik untuk potongan harga 

pada aplikasi yang akan dibangun ini telah berdasarkan kesepakatan dari 

pihak perusahaan yaitu CV Cahaya Indah ZP. Berikut merupakan 

pengelompokan karakteristik berdasar pemberian jumlah diskon. 

Tabel 3.21  Pengelompokan Karakteristik RFM dalam Diskon 

Disc. Karakteristik 

0% 

a. About to Sleep 

b. At Risk 

c. Can’t Lose Them 

d. Hibernating 

5% 
a. Recent Customers 

b. Promising 

10% 

a. Loyal Customers 

b. Potential Loyalist 

c. Customer Needing Attention 

15% Champions 

Selain itu, telah ditentukan pula batasan skor RFM yang digunakan 

sebagai penentu perolehan jumlah diskon yang didapatkan oleh pelanggan. 

Batasan skor RFM didapatkan melalui perhitungan pembagian sama rata 

sebanyak 5 bagian (20%) dari nilai maksimum dan nilai minimum tiap 

atribut. Masing-masing Cluster diberikan skor sesuai dengan batasannya, 

dengan nilai 5 adalah nilai terbaik dan 1 adalah nilai terburuk. Berikut 

merupakan tabel Batasan Skor RFM. 

Tabel 3.22  Batasan Skor RFM 

Skor Recency Frequency Monetary 

1 1≤x≤1.7 1≤x≤1.7 1≤x≤1.7 

2 1.8≤x≤2.5 1.8≤x≤2.5 1.8≤x≤2.5 
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3 2.6≤x≤3.3 2.6≤x≤3.3 2.6≤x≤3.3 

4 3.4≤x≤4.1 3.4≤x≤4.1 3.4≤x≤4.1 

5 4.2≤x≤5 4.2≤x≤5 4.2≤x≤5 

Dari penentuan karakteristik pelanggan berdasar jumlah pemberian 

diskon dan Batasan Skor RFM, maka berikut tabel berisi Skor RFM setiap 

Cluster disertai dengan potongan yang diperoleh setiap Cluster. 

Tabel 3.23  Skor RFM per Cluster 

Cluster 

Recency Frequency  Monetary  

Skor 

RFM 
Kategori DISKON 

(Jarak 

Tanggal 

Order) 

(Banyak 

Jumlah Order) 

(Total 

Pembayaran) 

C1 4.333333333 1.666666667 1.666666667 511 Potential Loyalist, 

Recent Customers 
5%-10% 

C2 3 3 3 333 

Customer Needing 

Attention, Potential 

Loyalist, Loyal 

Customers 

10% 

C3 1 1.5 4 114 At Risk  0% 

C4 4.5 4.75 4.75 555 Champions, Loyal 

Customers 
10%-15% 

Pada tabel diatas, Recency, Frequency dan Monetary pada tabel 

diperoleh dari Nilai Centroid Akhir (Tabel 3.20). Kolom Skor RFM 

diperoleh dari penggabungan nilai Skor dari "Batasan Skor RFM". Kolom 

Diskon diperoleh dari analisis hasil kolom "Kategori" dengan tabel 

"Pengelompokan Karakteristik RFM dalam Diskon".  

Hasil Akhir Data Segmentasi pada hasil perolehan karakteristik 

pelanggan berdasarkan nilai Skor RFM memungkinkan terjadi adanya 

perolehan karakteristik pelanggan lebih dari satu. Sehingga, proses 

implementasi ke dalam tabel Perolehan Diskon Tiap Pelanggan juga akan 

menimbulkan lebih dari satu diskon. Sehingga, pada proses implementasi 

ini sistem akan didesain untuk memilih diskon terkecil yang akan 

didapatkan oleh pelanggan. Namun, jika pelanggan mendapat skor RFM 

maksimal yaitu 555 maka pelanggan tersebut akan mendapat diskon 

maksimal walaupun terdapat lebih dari satu karakteristik. Hasil 

perhitungan akan berubah seiring bertambahnya data pelanggan yang ada. 
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3.3.6  Tracking Produksi 

Tracking produksi dilakukan dengan menetukan bobot tahapan 

pekerjaan untuk jenis produksi meubeler. Pada pemberian bobot dibedakan 

pada produk yang terdapat ukiran dan tidak ada ukiran. Berikut merupakan 

contoh perhitungan bobot tahapan produksi. 

Tabel 3.24  Bobot Tahapan Produksi Meubeler 

Tahapan Produk Non-Ukiran Bobot 

Somil (Penggergajian Glondongan Kayu) 30% 

Penghalusan 25% 

Pembentukan 30% 

Finishing 15% 

 

Tahapan Produk Ukiran Bobot 

Somil (Penggergajian Glondongan Kayu) 30% 

Penghalusan 20% 

Pembentukan + Ukir 35% 

Finishing 15% 

Dari contoh penentuan bobot tahapan pekerjaan diatas, maka 

Tracking produksi bisa dilaksanakan dengan mengetahui realisasi produksi 

berdasarkan jadwal yang telah ditetapkan. Berikut merupakan contoh 

realisasi produksi meubeler yang disajikan dalam bentuk tabel. 

Tabel 3.25  Realisasi Pekerjaan Meubeler Non-Ukiran 

No. Tahapan Bobot 
Realisasi Produksi (Minggu ke-) 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1 

Potong 

Glondongan 

Kayu 

30% 50% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

2 Penghalusan 20% 0% 30% 60% 100% 100% 100% 100% 100% 

3 Pembentukan 35% 0% 0% 0% 40% 80% 100% 100% 100% 

4 Finishing 15% 0% 0% 0% 0% 0% 40% 80% 100% 

Total 15% 36% 42% 64% 78% 91% 97% 100% 
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3.3.7  Context Diagram 

Context diagram merupakan gambaran secara umum ruang lingkup 

sistem, dalam aplikasi penjualan CV Cahaya Indah ZP ada empat entitas 

yaitu Admin, Pelanggan, Bagian Produksi dan Owner. Berikut merupakan 

Context diagram pada aplikasi penjualan CV Cahaya Indah ZP. 

 

Gambar 3.10  Context Diagram 

3.3.8  Diagram Jenjang 

Diagram jenjang merupakan diagram yang memberikan gambaran 

mengenai proses-proses dari aplikasi penjualan dengan metode K-Means 

dan Tracking Produksi pada CV Cahaya Indah ZP berbasis Website. 

Berikut merupakan diagram jenjang pada aplikasi penjualan CV Cahaya 

Indah ZP.  
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Gambar 3.11  Diagram Jenjang 

3.3.9  Data Flow Diagram 

Data Flow Diagram (DFD) merupakan suatu model logika data atau 

proses yang dibuat untuk menggambarkan dari mana asal data dan kemana 

tujuan data yang keluar dari sistem, di mana data disimpan proses apa 

yang menghasilkan data tersebut dan interaksi antara data yang tersimpan 

dan proses yang dikarenakan pada data tersebut. DFD level 0 merupakan 

hasil decompose dari Context diagram, kemudian pada DFD Level 0 ini 

tiap proses akan dilakukan decompose menjadi DFD Level 1 untuk 

menggambarkan proses dan ruang lingkup secara detail. Berikut 

merupakan DFD Level 0 dari aplikasi penjualan CV Cahaya Indah ZP. 

Sedangkan, gambar Data Flow Diagram lainnya untuk aplikasi penjualan 

CV Cahaya Indah ZP dapat dilihat pada Lampiran 7. 
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Gambar 3.12  DFD Level 0 

3.3.10  Entity Relationship Diagram 

Entity Relationship Diagram (ERD) merupakan diagram model 

berisi penjelasan hubungan tiap tabel yang memiliki relasi pada tiap tabel 

dalam basis data, terdapat dua model ERD yaitu Conceptual Data Model 

(CDM) dan Physical Data Model (PDM). Berikut gambar ERD – PDM 

pada aplikasi penjualan CV Cahaya Indah ZP. Gambar ERD lengkap 

untuk aplikasi penjualan dapat dilihat pada Lampiran 8. 
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Gambar 3.13  ERD - Physical Data Model 

3.3.11  Desain Basis Data 

Desain basis data merupakan desain struktur data dari basis data 

pada sistem yang dibuat, tiap-tiap tabel memiliki nama tabel, nama kolom, 

tipe data, deskripsi kolom, fungsi, primary key, foreign key dan size. 

Berikut merupakan tabel berisi desain basis data Tabel Perolehan Diskon. 

Tabel 3.26  Desain Basis Data – Tabel Perolehan Diskon 

No Kolom 
Tipe 

Data 

Panjang 

Data 
Constraint 

Foreign Key 

Tabel 

(Kolom) 

1 idPerolehan Integer  Primary 

Key 

 

2 idSkorPerCluster Integer  Foreign 

Key 

f_skor_rfm_per_cluster 

(idSkorPerCluster) 

2 namaPlgn Varchar 255   

3 Cluster Char 16   

4 kategoriPelanggan Varchar 255   

5 perolehanDiskon Integer    
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Penjelasan secara rinci mengenai desain basis data dapat ditemukan 

pada Lampiran 9. 

3.3.12  Desain Antarmuka Pengguna 

Desain antarmuka merupakan desain tampilan berupa desain 

prototipe sebagai dasar acuan dalam desain tampilan yang akan di 

implementasikan ke dalam sistem yang dibuat. Berikut merupakan gambar 

desain antarmuka Pesan Produk barang custom yang dilakukan oleh 

pelanggan. Penjelasan secara rinci mengenai desain antarmuka pengguna 

dapat ditemukan pada Lampiran 10. 

 

Gambar 3.14  Desain Antarmuka Pengguna – Pesan Produk 

3.4 Construction 

3.4.1 Pengkodean 

Pada tahap pengkodean dilakukan penerjemahan desain dalam 

bahasa yang dikenali komputer melalui pengembangan aplikasi berbasis 

Website. Pengkodean aplikasi penjualan ini menggunakan, PHP (Hypertext 

Preprocessor), HTML (Hypertext Markup Language), Java Script, 

Bootstrap, dan Database Management System (DBMS) MySQL. 

3.4.2 Pengujian 

Berikut tahap pengujian dilakukan untuk menemukan kesalahan 

terhadap sistem dengan tujuan untuk segera diperbaiki. Tahap pengujian 

atau Testing dilakukan dengan menggunakan metode Black Box Testing. 
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Tabel 3.27  Desain Testing Halaman Perolehan Diskon Pelanggan 

Desain Pengujian Halaman Perolehan Diskon Pelanggan 

No Tujuan Input Output yang diharapkan 

1 Admin dan Owner 

dapat melihat 

perolehan diskon 

pelanggan 

• Klik Menu 

“Perhitungan 

Diskon” 

Sistem menampilkan data 

perolehan diskon pelanggan 

Penjelasan secara rinci mengenai desain Testing data dapat 

ditemukan pada Lampiran 11. 

3.5 Deployment 

Tahap Deployment dilakukan sebagai langkah final dalam pembuatan 

sistem. Tahap ini dilakukan untuk mengimplementasikan sistem pada CV 

Cahaya Indah ZP untuk membantu dalam memecahkan solusi yang dialami. 

3.6 Pembuatan Laporan 

Tahapan pembuatan laporan ini dilakukan dengan mendokumentasikan 

hasil dari sistem infromasi penjualan serta menjadikannya ke dalam suatu 

laporan tugas akhir yang bertujuan untuk memahami topik pembahasan, 

permasalahan dan pembahasannya.   
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BAB IV   

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1  Spesifikasi Sistem 

Spesifikasi sistem berisi tentang perangkat yang dibutuhkan untuk 

mendukung Aplikasi Penjualan pada CV Cahaya Indah ZP berjalan dengan baik 

dan sesuai rancangan. Dibutuhkan perangkat keras dan perangkat lunak yang 

sesuai untuk kebutuhan aplikasi, berikut spesifikasi sistem aplikasi penjualan. 

4.1.1  Spesifikasi Perangkat Keras 

Berikut merupakan kebutuhan perangkat keras yang digunakan 

dalam Aplikasi Penjualan menggunakan Metode K-Means dan Tracking 

Produksi Berbasis Website pada CV Cahaya Indah ZP. 

Tabel 4.1    Spesifikasi Perangkat Keras 

Keterangan Spesifikasi 

Processor Intel Core i3 

RAM Minimum 4 GB 

Harddisk Minimum 200 GB 

Perangkat Lain Mouse/Touchpad, Keyboard dan Jaringan Internet 

4.1.2  Spesifikasi Perangkat Lunak 

Berikut merupakan kebutuhan perangkat lunak yang digunakan 

dalam Aplikasi Penjualan menggunakan Metode K-Means dan Tracking 

Produksi Berbasis Website pada CV Cahaya Indah ZP. 

Tabel 4.2    Spesifikasi Perangkat Lunak 

Keterangan Spesifikasi 

Sistem Operasi (OS) Windows 8/Ubuntu Server 18.04 

Web Server Apache 2 

Database Server MySQL 

Web Browser Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge 

4.2  Implementasi Sistem 

Berikut hasil implementasi sistem Aplikasi Penjualan menggunakan pada 

CV Cahaya Indah ZP yang dikembangkan dari hasil analisis serta perancangan 

sistem, penjelasan selengkapnya terkait Implementasi Sistem tercantum dalam 

Lampiran 12. 
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4.2.1  Halaman Pesan Produk 

Gambar di bawah ini merupakan implementasi sistem Halaman 

Pesan Produk Custom. Halaman Pesan Produk merupakan halaman yang 

berfungsi untuk memesan produk custom yang diinginkan, pada halaman 

tersebut pelanggan dapat memasukkan jumlah produk, ukuran produk, 

sketsa gambar produk dan Catatan. Jadi, memesan produk pada CV 

Cahaya Indah ZP dapat dilakukan dengan mudah dan cepat. 

 

Gambar 4.1    Implementasi Sistem - Halaman Pesan Produk 

4.2.2  Halaman Perolehan Diskon 

Gambar berikut merupakan implementasi sistem Halaman 

Segmentasi Pelanggan untuk Perolehan Diskon. Sistem melakukan 

segmentasi pelanggan dengan metode K-Means dan hasil segmentasi akan 

dianalisa menggunakan analisis RFM untuk mengetahui karakteristik 

pelanggan, lalu akan diketahui perolehan diskon atau potongan harga yang 

akan diperoleh oleh masing-masing pelanggan. Jadi, penentuan potongan 

harga pada CV Cahaya Indah ZP telah memiliki mekanisme yang efektif. 

 

Gambar 4.2    Implem. Sistem – Hal. Segment. Plgn untuk Prolehan Diskon 
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Pada implementasi perhitungan perolehan diskon ini juga telah 

dilakukan pengujian perhitungan secara manual dengan Ms. Excel. Hasil 

akhir perhitungan perolehan diskon tersebut dapat dilihat di Lampiran 13. 

4.2.3  Halaman Tracking Produksi 

Gambar di bawah ini merupakan implementasi sistem Halaman 

Tracking Produksi. Pada halaman ini, pelanggan dapat memantau progress 

terbaru mengenai proses produksi produk yang telah dipesan. Jadi, 

tracking produksi oleh pelanggan dapat dilakukan dengan mudah. 

 

Gambar 4.3    Implementasi Sistem - Halaman Tracking Produksi 

4.2.4  Halaman Laporan Penjualan 

Gambar berikut merupakan implementasi Halaman Laporan 

Penjualan. Owner dapat dengan mudah mengetahui dan mendapatkan 

dokumen laporan penjualan sesuai tahun atau bulan yang diinginkan.  

 

Gambar 4.4    Implementasi Sistem - Halaman Laporan Penjualan 
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4.3  Hasil Testing Sistem 

Berikut merupakan hasil Testing Aplikasi Penjualan menggunakan Metode 

K-Means dan Tracking Produksi Berbasis Website pada CV Cahaya Indah ZP, 

hasil yang diperoleh yaitu tingkat keberhasilan proses Testing pada aplikasi 

mencapai 100%. Hasil Testing selengkapnya tercantum dalam Lampiran 14. 

Tabel 4.3    Hasil Testing Sistem 

Hasil Pengujian Halaman Pesan Produk 

No Tujuan Input Output yang diharapkan Hasil 

1 Pelanggan 

dapat melihat 

detail produk 

• Klik “Detail” pada 

produk yang dipilih 

Sistem menampilkan 

detail produk yang dipilih 

Uji Berhasil 

2 Pelanggan 

dapat 

melakukan 

pesan produk 

• Data Panjang, Lebar, 

Tinggi sesuai keinginan 

• Jumlah Produk yang 

diinginkan 

• Gambar Sketsa 

• Catatan 

• Klik tombol “Pesan” 

Pelanggan berhasil 

melakukan pesanan dan 

sistem memunculkan 

notifikasi “Pesanan 

Berhasil” 

Uji Berhasil 

3 Pelanggan 

dapat melihat 

invoice 

• Klik tombol “Invoice” 

pada daftar pesanan 

Sistem menampilkan 

Invoice dari pesanan 

pelanggan 

Uji Berhasil 

4 Pelanggan 

dapat 

melakukan 

upload bukti 

DP 

• Bukti DP 

• Klik tombol “Upload” 

Pelanggan berhasil 

mengupload bukti DP dan 

sistem memunculkan 

notifikasi “Bukti DP 

Berhasil Diupload” 

Uji Berhasil 

5 Pelanggan 

dapat melihat 

tracking 

progress 

produksi 

• Klik tombol “Tracking” 

pada daftar pesanan 

Sistem menampilkan 

progres produksi terbaru 

Uji Berhasil 

6 Pelanggan 

dapat 

melakukan 

upload bukti 

pelunasan 

• Bukti Lunas 

• Klik tombol “Upload” 

Pelanggan berhasil 

mengupload bukti lunas 

dan sistem memunculkan 

notifikasi “Bukti Lunas 

Berhasil Diupload” 

Uji Berhasil 

4.4  Pembahasan 

Berdasarkan simulasi penggunaan atau tahap Deployment aplikasi 

penjualan yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa aplikasi telah 

menghasilkan fitur dan fungsi yang sesuai dengan kebutuhan pengguna dalam 

memecahkan permasalahan yang sedang dialami, meliputi permasalahan belum 
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memiliki history pencatatan dan laporan penjualan, Tracking produksi dan 

kendala penentuan potongan harga.  

Dapat dilihat dari masing-masing Halaman Dashboard pengguna yang 

telah tersaji informasi pencatatan pesanan pelanggan yang dilengkapi dengan 

status pesanan baik pesanan masuk, pesanan diproses hingga jumlah pesanan 

yang telah selesai. Kemudian, dari Halaman Perhitungan Diskon Admin dan 

Owner telah diketahui bahwa sistem berhasil dalam melakukan segmentasi 

pelanggan dengan metode K-Means dan analisa karakteristik pelanggan dengan 

menggunakan analisis RFM. Sehingga menghasilkan tabel perolehan potongan 

harga untuk masing-masing pelanggan. Proses segmentasi untuk perolehan 

diskon ini dapat dipantau secara realtime berdasarkan bertambahnya proses 

Pesanan Selesai.  

Selanjutnya, dari Halaman Tracking Produksi pada Bagian Produksi dapat 

melakukan Inputan pesanan selesai dan sistem berhasil membuat update tracking 

terbaru yang bisa dipantau oleh pelanggan, admin dan Owner. Sehingga, proses 

Tracking Produksi dapat dilakukan dengan mudah dan efektif. Kemudian, dari 

Halaman Laporan Penjualan yang dapat diakses oleh Admin dan Owner telah 

berhasil menyajikan informasi laporan penjualan sesuai dengan periode bulan 

atau tahun yang diinginkan. Laporan Penjualan ini juga dapat di export ke dalam 

bentuk PDF untuk memudahkan pengguna dalam melakukan proses manajemen 

selanjutnya. Permasalahan yang sedang dialami perusahaan telah berhasil 

terbantu terpecahkan  dengan adanya aplikasi penjualan menggunakan Metode 

K-Means dan Tracking Produksi ini. 
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BAB V   

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dipaparkan pada bab 

sebelumnya, maka diperoleh beberapa kesimpulan pada Tugas Akhir Rancang 

Bangun Aplikasi Penjualan menggunakan Metode K-Means dan Tracking 

Produksi Berbasis Website pada CV Cahaya Indah ZP sebagai berikut : 

1. Aplikasi penjualan ini mempermudah pelanggan dalam memesan produk 

secara online dan mempermudah perusahaan dalam melakukan pencatatan 

dan laporan penjualan secara konsisten dan sistematis, karena semula 

pelanggan harus datang langsung, telepon atau melalui pesan WhatsApp 

sehingga pencatatan pesanan tidak dilakukan dengan baik akibatnya tidak 

adanya laporan penjualan.  

2. Aplikasi penjualan ini membantu pelanggan dalam mempermudah melakukan 

Tracking produksi terhadap produk yang dipesan, karena semula pelanggan 

harus menanyakan progress produksi secara langsung kepada owner sehingga 

kurang efektif dan efisien mengingat pesanan tidak hanya satu saja. 

3. Aplikasi penjualan ini membantu perusahaan dalam menentukan perolehan 

potongan harga yang sesuai dengan history pesanan pelanggan dengan 

menggunakan metode K-Means dan analisis RFM, sehingga pemberian 

potongan harga dapat dilakukan secara tepat bagi pelanggan dan perusahaan 

karena semula perusahaan belum memiliki sistem perhitungan untuk 

mengelola perolehan potongan harga dan hanya berdasarkan perkiraan. 

5.2  Saran 

Aplikasi penjualan menggunakan metode K-Means dan Tracking produksi 

ini masih membutuhkan banyak masukan guna mendapatkan hasil aplikasi yang 

lebih baik lagi, saran yang dapat diberikan yaitu : 

1. Aplikasi dapat dikembangkan lagi fiturnya untuk keperluan pemesanan 

proyek besar seperti rumah adat yang terbuat dari kayu jati. 

2. Aplikasi dapat dikembangkan ke dalam versi mobile sehingga dapat 

mempermudah pelanggan, admin, Owner dan bagian produksi dalam 

mengakses aplikasi. 
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