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suatu persahaan, katakanlah seperti tenaga kerjn ahli yong terampil,
investosi yang besar, peralatan dan perlengkapan yang canggih, produk
yang berkualitas, dan lsin sebagainya. namun apabila tidak ada hubungan
yang baik dengan pelanggan, maka lama-kelamaan perusahaan akan gulung
tikar juga. Karena seperti yang kita ketahui banyak muncul istilsh yang



mengatakan bahwa “pelanggan adalah raja”, yang dimaksudkan bahwa
pelanggan harus dilayani dengan sebaik-baiknya sesuai dengan tuntutan dan
permintaan yang diinginkannya. Namun permasalshannya adalah tidak
semua perusshasn dupat menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan
karena banyaknya keterbatasan yding dimiliki oleh perusahaan untuk
memberikan pefiyanan yang memuaskan kepada para pelanggannya.
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it penggunaan CRM atau Customer Relationship Manag
{ ini dopar digunakan untuk mempelajari lebih jaul
hubangan yang lebih erat dengan pelanggan. e
o lebih rendah, laba yang lebih besar, koordinasi ¥

yang dilatarbelakangi
Electronic CRM ini
menggunakan internet dengan membuat website yang dapat diakses oleh
pelanggan dari berbagai waktu dan tempal guna meningkatkan kepuasan
pelanggan, loyalitas pelanggan dan keunggulan kompetitif dari perusahaan
dimana akan dibangun pengetahuan mengenai pelanggan vang bersifat



individual, secara tidak langsung menstimulasikan strategi marketing dari
perusahaan. Disamping itu dengan Electronie CRM ini dibarapkan dapat
mendukung bahkan menggantikan lenaga cusiomer service perusahaan
dalam melayani pelanggan baik dalam memberikan informasi maupun

komunikasi dan penyampaian informasi yang memberikan kemudahan bagi
mahasiswa dan dosen dalam proses penyampaian, penerimaan, dan
penyimpanan informasi mengenai perkembangan dats yung akan
diinformasikan secara berkala sesuai dengan pola penyampaian yang ada



tanpa harus hadir secara langsung dan memberikan ruang diskusi bagi
mahasiswa yang ingin menanyakan stau berbagi pengetahuan tentang
kegiatan akademik, serta menyediakan suatu wadah penyimpanan hasil dari
herbagai informasi dan pengetahuan yang didapatkan melalui kegiatan rutin
yang dilaksanakan serta penerapaniphikasi Elecironic CRM ini juga dapat
g, diharapkan aplikasi

swa. diberikan informasi

lahan di atas dapat
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1.3. Batasan Masalah

Dalsm penulisan ini agar pembahasan menjadi lebih terfokus maka
penelitian dibatasi pada beberapa hal, yaitu :



l. Analisa dan pemecahan masalah kebutuhan sistem pelavanan dan
pemasaran pada Universitas Gunungkidul.

2. Perancangan sistem CRM (Customer Refationship Management)
berbasis web yang dapat di gunakan untuk mendukung akademik dan

1.5, Manfaat Penelitian

Dengan adanya perancangan CRM ini monfaat vang diharapkan
adalah sebagai berikut:



1. Bagi Institusi Pendidikan
a. Membantu institusi dalam memperluas pemasaran untuk menarik
mahasiswa baru dengan menawarkan pelayanan lebih baik. Dengan

begitu akan mengurangi biaya untuk promosi secara konvensional

3. Bagi masyarakat / calon pelanggan
a. Kemudahan bagi masyarakat ataupun calon mahasiswa untuk
mendapatkan informasi yung dibutuhkan dengan lebih efektif tanpa di
batusi ruang dan waktu,



Lo, Metode Penclitian
mengginakan beberapa langkah dalem metode penelitian. Langkah-langkah
datem penelitian ini adalah :

1. Studi pustak

Bab ini berisi pembahasan temtang latar belakang masalah, mumusan
sisternatika penulisan yang berisi gambaran singkat mengenai isi penulisan.



Bab 1l Landasan Teorl

Bab imi menguraikan secara teoritis mengenai teori-teor yang berhubungan
dengan topik yang bersangkutan, yang dapat mendukung proses analisis dan

CRM  (Customer Relationship Management) yang di terspkan pada
Umiversitas Guoungkidul. Selain itu juga berisi szran vang bermanfaal untuk
pengembangan lebih lanjut.
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