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A B S T R A K  

PT Clar Fortune Properti adalah perusahaan yang bergerak di bidang 
agen pemasaran dan konsultasi properti dengan tim penjualan 

Fortune Hom3. Pengelolaan data konsumen pada tim ini masih 

dilakukan secara manual, sehingga rawan terjadi kehilangan data, 
kesalahan pencatatan, dan keterlambatan tindak lanjut terhadap 

calon pembeli. Penelitian ini bertujuan untuk merancang dan 
mengembangkan aplikasi Customer Relationship Management (CRM) 

berbasis web sebagai solusi untuk meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas dalam pengelolaan data konsumen. Metode yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah studi literatur, observasi, 

analisis kebutuhan, perancangan sistem, implementasi, dan 
pengujian aplikasi CRM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

aplikasi CRM berbasis web ini mampu mencatat, memantau, dan 
mengelola aktivitas penjualan properti secara real-time, 

mendukung manajemen data konsumen, pengingat follow-up, 

notifikasi otomatis, manajemen proyek properti, serta laporan 
performa tim sales. Kesimpulannya, aplikasi CRM berbasis web yang 

dikembangkan dapat membantu tim Fortune Hom3 dalam 
meningkatkan produktivitas kerja, meminimalkan risiko kehilangan 

prospek, serta mendukung pertumbuhan bisnis perusahaan secara 

lebih optimal. 

Kata Kunci: CRM, Prospek, Pelanggan, Web, Properti, Sales, PT Clar 

Fortune Properti 

A B S T R A C T  

PT Clar Fortune Properti is a company engaged in property 
marketing and consulting services, with its sales team named 

Fortune Hom3. Customer data management within the team is still 

done manually, leading to potential data loss, recording errors, and 
delays in following up with prospective buyers. This study aims to 

design and develop a web-based Customer Relationship 
Management (CRM) application as a solution to improve efficiency 

and effectiveness in managing customer data. The methods used in 
this study include literature review, observation, needs analysis, 

system design, implementation, and application testing. The 

results show that the web-based CRM application can record, 
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monitor, and manage property sales activities in real-time, 
supporting customer data management, follow-up reminders, 

automated notifications, property project management, and sales 

team performance reporting. In conclusion, the developed web-
based CRM application helps the Fortune Hom3 team improve work 

productivity, minimize the risk of losing prospects, and support the 

company’s business growth more optimally. 

Keywords:  CRM, Prospects, Customers, Web, Property, Sales, PT 
Clar Fortune Properti 

 

 

1. PENDAHULUAN 
 

Customer Relationship Management (CRM) merupakan aspek penting dalam mendukung 
efisiensi pemasaran dan peningkatan kepuasan pelanggan di berbagai sektor, termasuk industri 

properti. CRM membantu perusahaan dalam mencatat dan memantau interaksi konsumen, 
mengelola data prospek, serta menyusun strategi komunikasi yang lebih personal dan terarah. 

Sistem CRM yang baik dapat menjadi alat strategis dalam membangun hubungan jangka panjang 

dengan konsumen berbasis data yang akurat dan real-time. 
Dalam penelitian Khusaeni dan Haryono (2023), sistem CRM berbasis web mampu 

meningkatkan loyalitas pelanggan karena mampu mendokumentasikan interaksi dengan rapi 
dan menyediakan akses informasi secara cepat. Di sisi lain, (Sagala & Haryono, 2023) 

menunjukkan bahwa pemanfaatan teknologi web dengan fitur notifikasi otomatis terbukti 
meningkatkan efisiensi pengelolaan data pelanggan, terutama dalam memberikan informasi 

yang tepat waktu dan responsif terhadap kebutuhan pengguna. 

Sistem informasi yang terintegrasi dan berbasis web juga mempermudah pengelolaan 
proses layanan. Dengan aplikasi yang dapat diakses oleh berbagai peran pengguna (admin, 

sales, owner, dan konsumen), perusahaan dapat menyederhanakan alur komunikasi internal 
sekaligus meningkatkan akurasi pelaporan. Ini mendukung terciptanya layanan pelanggan yang 

lebih cepat, efektif, dan terdokumentasi dengan baik. 

Penelitian ini bertujuan untuk merancang dan mengimplementasikan aplikasi Customer 
Relationship Management (CRM) berbasis web di PT Clar Fortune Properti menggunakan model 

pengembangan Waterfall. Sistem ini dikembangkan untuk mendukung proses pelacakan 
prospek, pencatatan interaksi konsumen, pengelo laan data tim penjualan, serta pemberian 

notifikasi tindak lanjut secara digital, sehingga dapat meningkatkan efisiensi operasional dan 
keakuratan informasi yang dibutuhkan dalam proses pemasaran. 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 
 

2.1  Model Pengembangan Sistem 
 Pengembangan sistem Customer Relationship Management (CRM) Fortune Hom3 

menggunakan model Waterfall, yaitu model pengembangan sistem yang dilakukan secara 
bertahap dan terstruktur, dari tahap analisis hingga pemeliharaan. Model ini dipilih karena 

mampu memberikan dokumentasi menyeluruh, mengurangi kesalahan pengembangan, dan 

mudah dalam pengendalian proyek. 
 Menurut (Agustio, Baharianto, Mulia, & Haryono, 2024) model Waterfall cocok 

digunakan karena tahapan pengembangannya dapat dilakukan secara sistematis dan berurutan, 
sehingga memudahkan dalam perencanaan, implementasi, dan evaluasi sistem berbasis web. 

 Pahira dan Haryono (2020) juga menjelaskan bahwa dengan model Waterfall, 

pengembangan sistem penggajian berbasis web dapat berjalan sistematis karena setiap tahapan 
dirancang untuk meminimalkan perubahan mendadak di tengah proses. 

 Selanjutnya, menurut Susanto, Wardana, Aditia, dan Haryono (2024) penerapan model 
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pengembangan yang terstruktur seperti Waterfall sangat membantu dalam mengelola 

kebutuhan sistem sejak tahap awal. Dengan tahapan yang tersusun rapi mulai dari analisis 
hingga implementasi, pengembangan sistem menjadi lebih terarah dan minim perubahan di 

tengah proses. Selain itu, fitur seperti notifikasi otomatis dan pengelolaan data berbasis web 

dinilai efektif dalam meningkatkan efisiensi operasional dan keakuratan pencatatan. Hal ini  
sejalan dengan kebutuhan sistem CRM Fortune Hom3 yang memerlukan proses pengembangan 

sistematis, dapat diuji sesuai rencana, serta mendukung kestabilan sistem dalam jangka 
panjang. 

 
Gambar 1. Metode Waterfall 

 

2.3  Tahapan Pengembangan Sistem 

1)  Analisis  
 Melalui observasi dan wawancara, diidentifikasi kebutuhan utama seperti pencatatan 

data konsumen manual, penjadwalan follow-up, dan pembagian hak akses. Keluaran analisis 
adalah spesifikasi kebutuhan sistem CRM. 

2)  Desain 
 Membuat use case diagram, activity diagram, ERD, dan sequence diagram. UI/UX 

dirancang responsif lewat Flutter sesuai peran pengguna (admin, sales, owner, konsumen).  

3)   Coding 
 Mengimplementasikan desain sistem: frontend menggunakan Flutter (Dart), backend 

dengan PHP berbasis REST API, dan database MySQL dikelola melalui phpMyAdmin. 
4)   Testing 

 Menjalankan uji fungsional untuk login, manajemen data konsumen, pengecekan hak 
akses, dan reminder follow-up, serta memperbaiki bug yang ditemukan. 

5)   Implementasi  

 Deploy sistem ke lingkungan internal PT Clar Fortune Properti dan melatih pengguna 
awal agar dapat memanfaatkan fitur utama sistem secara efektif. 

6)   Maintenance 
 Menangani bug minor dan menyempurnakan fitur berdasarkan umpan balik pengguna 

awal. Rencana pengembangannya mencakup penataan ulang modul komunikasi dan monitoring 

performa sistem. 
 

3. ANALISA DAN PEMBAHASAN 
 

3.1 Analisa Sistem yang Sedang Berjalan 
Proses pengelolaan data konsumen di tim penjualan Fortune Hom3 masih bersifat 

manual, di mana pencatatan dilakukan oleh masing-masing sales melalui buku atau perangkat 

pribadi. Hal ini menyebabkan data tidak terpusat dan sulit diakses oleh manajemen, sehingga 
menghambat pemantauan follow-up dan progres penjualan secara real-time. Menurut 
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(Irfansyah & Wahyudin, 2022) pencatatan manual seperti ini tidak efisien dan berisiko 

menimbulkan kesalahan dalam pelaporan serta layanan pelanggan. 
 

 
Gambar 2. Activity Diagram Analisa Sistem Yang Sedang Berjalan 

 

3.2   Analisa Sistem yang Diusulkan 
Sistem CRM berbasis web yang diusulkan dirancang agar tim sales Fortune Hom3 dapat 

mengaksesnya dari berbagai perangkat melalui browser. Sistem ini menggantikan pencatatan 
manual agar data prospek lebih terpusat, aman, dan mudah dimonitor. Manajemen dapat 

memantau aktivitas penjualan secara real-time dan memanfaatkan data untuk strategi 

pemasaran yang lebih efektif. 
 (Romdoni et al., 2023) menyatakan bahwa CRM berbasis web dengan PHP dan MySQL 

meningkatkan pengelolaan data pelanggan dan mempercepat respons layanan. Sementara itu, 
(Hidayatuloh et al., 2021) menambahkan bahwa fitur histori interaksi dan notifikasi dalam e-

CRM dapat meningkatkan loyalitas konsumen dan kinerja tim sales. 
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Gambar 3. Activity Diagram Analisa Sistem yang Diusulkan 

 
3.3 Use Case Diagram 

Use Case Diagram digunakan untuk menggambarkan interaksi antara sistem CRM berbasis 

web dengan aktor seperti admin, sales, owner, dan konsumen. Diagram ini menunjukkan hak 
akses dan fungsi utama yang dijalankan oleh masing-masing pengguna, seperti pengelolaan data 

konsumen, follow-up, dan pelaporan aktivitas. 
Menurut, (Muchlis, Assegaf, & Mulyono, 2024) dalam pemodelan sistem CRM untuk UMKM, 

Pemodelan analisis yang digunakan dalam pembangunan sistem informasi CRM menggunakan 
UML Tahapan pemodelan dalam analisis kebutuhan fungsional meliputi identifikasi aktor, use 

case diagram, use case scenario, activity diagram, sequence diagram, dan class diagram. 
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Gambar 4. Use Case Diagram 

 
3.4  Entity Relationship Diagram (ERD) 

Entity Relationship Diagram (ERD) digunakan untuk memetakan hubungan antar entitas 

penting dalam sistem CRM, seperti data konsumen, sales, proyek properti, dan aktivitas 
penjualan. Dengan ERD, perancangan database menjadi lebih terstruktur, konsisten, dan 

efisien, sehingga mendukung aliran data yang tepat antar modul sistem. 
 (Pulungan et al., 2023) ERD adalah salah satu diagram utama yang merepresentasikan 

model data konseptual yang menggambarkan kebutuhan data pengguna dalam sistem basis 
data, ERD merupakan tahap pertama dalam desain database. 

 

. 
Gambar 5.  ERD 

 
3.5   Relasi Tabel 

Rancangan relasi antar tabel bertujuan untuk menggambarkan keterkaitan antar data 
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dalam sistem agar tersimpan secara terstruktur. Menurut (Titik Rahmawati et al., 2023), proses 

perancangan basis data menghasilkan relasi untuk model data logikal yang mempresentasikan 
entity, relationship, dan attribute yang telah diidentifikasi sebelumnya Hal ini memperkuat 

bahwa setiap relasi termasuk primary-foreign key di antara tabel konsumen, sales, dan proyek 

harus ditentukan sejak tahap awal perencanaan basis data. 

 
Gambar 6.  Relasi Tabel 

3.6  Sequence Diagram  
Sequence diagram menggambarkan interaksi antara aktor (admin, sales, owner, 

konsumen) dan sistem CRM secara berurutan, seperti proses login, manajemen data konsumen, 
dan follow-up. Diagram ini membantu pengembang memahami alur sistem sesuai skenario. 

Menurut (Ardiansyah, 2025), sequence diagram digunakan untuk menggambarkan interaksi 

antara objek dalam sistem secara berurutan berdasarkan waktu, dan dibuat berdasarkan use 
case diagram. 

 
a.  Sequence Diagram Data Konsumen 

 

 
 

Gambar 7. Sequence Diagram Data Konsumen 
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b.  Sequence Diagram Tugas Follow Up 

 

 
Gambar 8. Sequence Diagram Tugas Follow Up 

 

 
4. PERANCANGAN SISTEM 

 

4.1 Sistem Interface 
Sistem interface merupakan tampilan antarmuka yang digunakan oleh pengguna untuk 

berinteraksi dengan aplikasi CRM. Antarmuka ini dirancang menggunakan framework Flutter 
agar dapat berjalan secara responsif di berbagai perangkat, baik desktop maupun mobile. 

Setiap tampilan disesuaikan dengan peran pengguna dalam sistem, seperti admin, sales, owner, 
dan konsumen. Desain interface difokuskan pada kemudahan penggunaan (user-friendly), 

kejelasan navigasi, serta konsistensi elemen visual. Pada bagian ini ditampilkan beberapa 

tampilan utama dalam sistem, seperti halaman login, dashboard, form data konsumen, 
manajemen proyek, serta fitur notifikasi, yang merepresentasikan fungsi utama dari sistem CRM 

Fortune Hom3. 
a.  Halaman Login 

 
Gambar 9.   Halaman Login 
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Gambar tersebut merupakan mockup halaman login yang dirancang untuk memberikan 

akses masuk ke dalam sistem CRM FortuneHom3. Antarmuka ini terdiri dari dua kolom input 
yaitu email dan password, serta tombol aksi “Masuk” yang ditempatkan di bagian bawah. 

Terdapat juga teks ajakan untuk pengguna yang belum memiliki akun agar dapat langsung 

menuju halaman pendaftaran. Desain mockup dibuat sederhana dan fungsional agar mudah 
dipahami dan digunakan oleh seluruh pengguna sistem. 

b.   Halaman Dashboard 
 

 
Gambar 10. Halaman Dashboard 

 

Gambar tersebut menunjukkan rancangan antarmuka Dashboard yang menampilkan 
beberapa menu utama dan tambahan dalam sistem. Menu utama terdiri dari Manajemen User, 

Manajemen Project, Data Konsumen, dan Pembayaran, yang menjadi fitur inti pengelolaan 

sistem. Sedangkan pada bagian Menu Tambahan, terdapat akses ke fitur Minat Konsumen dan 
Follow Up. Di bagian bawah terdapat navigation bar dengan ikon untuk mengakses halaman 

Home, Chat, Rumah Diminati, dan Profil. Tampilan ini dirancang untuk memberikan navigasi 
yang jelas dan terstruktur sehingga pengguna dapat berpindah antar menu dengan mudah dan 

efisien. 

 
5. IMPLEMENTASI 

 
a.  Halaman Login 

Halaman Login merupakan gerbang utama bagi pengguna untuk mengakses sistem CRM 
Fortune Hom3. Tampilan halaman ini sederhana dan intuitif, terdiri dari dua kolom input yaitu 

email dan password, serta tombol “Masuk” berwarna merah sebagai aksi utama. Terdapa t juga 

opsi “Daftar sekarang” di bagian bawah bagi pengguna yang belum memiliki akun, yang 
mengarahkan ke halaman registrasi. 

Desain halaman login ini dibuat dengan pendekatan minimalis namun profesional, 
menonjolkan logo perusahaan di bagian atas dan mengutamakan keamanan akses. Dengan 

menerapkan sistem autentikasi berbasis email dan password, hanya pengguna yang terdaftar 
dan memiliki hak akses yang dapat mengakses sistem sesuai peran mereka (admin, sales, owner, 

konsumen). Berdasarkan hasil implementasi, seluruh proses login, validasi kredensial, dan 

navigasi ke halaman utama berhasil berjalan tanpa adanya error, sehingga dapat dipastikan 
fungsi login bekerja dengan baik sesuai tujuan perancangan. 
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Gambar 11. Halaman Login 

 
b.   Halaman Dashboard 

Tampilan dashboard utama dirancang untuk memberikan akses cepat ke fitur-fitur inti 

sistem CRM. Di bagian atas, pengguna dapat mengakses menu utama seperti Manajemen User, 
Manajemen Project, Data Konsumen, dan Pembayaran. Setiap fitur disusun dalam bentuk kartu 

dengan ikon dan warna yang membedakan, sehingga mudah dikenali dan diakses sesuai 
kebutuhan. 

 
Selain menu utama, terdapat pula menu tambahan seperti Minat Konsumen dan Follow 

Up, yang membantu pengguna memantau aktivitas lanjutan dan preferensi calon pembeli. 

Desain antarmuka yang bersih dan responsif mempermudah navigasi, serta mendukung efisiensi 
kerja dalam pengelolaan data dan interaksi konsumen secara terstruktur. Berdasarkan hasil 

pengujian sistem, seluruh navigasi antar menu dapat diakses dengan lancar dan tidak ditemukan 
bug atau error selama proses pengujian, sehingga fitur dashboard dapat dinyatakan berjalan 

dengan baik sesuai fungsinya. 
 

 
 

Gambar 12.  Halaman Dashboard 
 

 
KESIMPULAN 

 
Kegiatan kerja praktik yang dilakukan di PT Clar Fortune Propert menghasilkan sebuah 

sistem CRM berbasis web dan mobile yang dirancang untuk meningkatkan efisiensi pengelolaan 

data konsumen pada tim Fortune Hom3. Sistem ini mampu menyelesaikan permasalahan utama 
dalam pencatatan follow-up, pelacakan status konsumen, dan pengelolaan proyek perumahan 

yang sebelumnya dilakukkan secaara manual. Melalui fitur-fitur seperti pencatatan data 
otomatis, manajemen pengguna berbasis peran, notifikasi follow-up, dan dashboard analitik, 

aplikasi ini memberikan kemudahan bagi admin, sales, owner, dan konsumen dalam mengakses 
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informasi secara real-time, Implementasi teknologi Flutter, API, PHP, dan MySQL telah 

memberikan fondasi sistem yang fleksibel, responsif, dan mendukung kebutuhan bisnis properti 
secara digital. Secara keseluruhan, sistem CRM ini terbukti membantu meningkatkan kinerja 

tim penjualan dan memberikan pelayanan lebih baik kepada konsumen. 
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