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Design of a Web Based Honda Motorcycle Marketing and Sales
Information System with Crm Integration and Sales Reports
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Abstract. The expansion of digital technology has changed the way automotive businesses conduct marketing, sales, and
customer service. In motorcycle dealerships, the continued use of manual promotional activities and sales records
can restrict market reach, complicate customer-data management, and slow the preparation of sales information.
This research focuses on designing a web-based information system for Honda motorcycle marketing and sales by
combining Customer Relationship Management (CRM) functions with automated sales reporting. The development
process follows the Waterfall model through requirements identification, system planning, implementation, testing,
and maintenance. The resulting application accommodates product information, customer records, motorcycle
orders, CRM activities, and periodic sales reports. The design is intended to simplify operational activities, organize
customer interactions, assist digital promotion, and present sales data in a form that can be used by management.
The proposed system therefore provides an integrated platform for supporting the digitalization of marketing and
sales activities at Honda motorcycle dealerships.

Keywords - Marketing Information System, Sales System, CRM, Honda Motorcycle, Web Application

Abstrak Kemajuan teknologi digital telah mengubah pola kerja berbagai bidang usaha, termasuk aktivitas pemasaran dan
penjualan pada industri otomotif. Pada dealer sepeda motor, penggunaan promosi konvensional serta pencatatan
transaksi secara manual dapat membatasi penyebaran informasi, menyulitkan pengelolaan data pelanggan, dan
memperlambat penyusunan informasi penjualan. Penelitian ini berfokus pada perancangan sistem informasi
berbasis web untuk mendukung pemasaran dan penjualan sepeda motor Honda dengan menggabungkan fungsi
Customer Relationship Management (CRM) dan pembuatan laporan penjualan. Pengembangan aplikasi
menerapkan model Waterfall yang mencakup identifikasi kebutuhan, perancangan, implementasi, pengujian, serta
pemeliharaan. Aplikasi yang dihasilkan menyediakan pengelolaan informasi produk, data pelanggan, pemesanan
kendaraan, aktivitas CRM, dan laporan penjualan berdasarkan periode. Hasil perancangan menunjukkan bahwa
integrasi tersebut dapat membantu menata proses operasional, menyimpan informasi pelanggan secara lebih
terstruktur, mendukung aktivitas promosi digital, serta menyediakan data penjualan yang lebih mudah digunakan
oleh pihak manajemen. Dengan demikian, sistem dapat menjadi sarana terpadu untuk mendukung digitalisasi
kegiatan pemasaran dan penjualan pada dealer sepeda motor Honda.

Kata kunci - Sistem Informasi Pemasaran, Sistem Penjualan, CRM, Sepeda Motor Honda, Aplikasi Web
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I. PENDAHULUAN

Transformasi digital memberikan perubahan pada cara perusahaan menjalankan kegiatan bisnis, termasuk
bagaimana produk diperkenalkan kepada calon konsumen dan bagaimana transaksi penjualan dikelola. Dalam industri
otomotif, pemanfaatan teknologi informasi dapat memperluas penyampaian informasi produk, membantu pelayanan
pelanggan, dan menyediakan data yang dapat digunakan dalam proses pengambilan keputusan. Kondisi tersebut
menjadi penting bagi dealer sepeda motor Honda yang perlu menyesuaikan aktivitas bisnisnya dengan pola interaksi
konsumen yang semakin banyak berlangsung melalui media digital.

Pada kondisi tertentu, aktivitas promosi dan penjualan masih dapat ditemukan dalam bentuk penggunaan
brosur, spanduk, maupun pencatatan transaksi yang belum terintegrasi. Pola kerja tersebut berpotensi menyebabkan
informasi produk tidak tersebar secara optimal, data pelanggan tersebar pada media pencatatan yang berbeda, dan
pembuatan laporan membutuhkan waktu lebih lama. Pengelolaan hubungan dengan pelanggan juga membutuhkan
dukungan sistem agar riwayat komunikasi dan transaksi dapat terdokumentasi serta dimanfaatkan untuk memberikan
pelayanan yang sesuai.

Sejumlah penelitian telah membahas penggunaan sistem informasi berbasis web untuk mendukung
pemasaran maupun penjualan. Namun, kebutuhan operasional dealer tidak hanya berkaitan dengan penyampaian
informasi produk dan transaksi. Pengelolaan hubungan pelanggan serta penyediaan laporan penjualan juga perlu
ditempatkan dalam alur sistem yang saling terhubung. Atas dasar kebutuhan tersebut, penelitian ini diarahkan pada
perancangan satu aplikasi yang menggabungkan pemasaran produk, proses penjualan, pengelolaan CRM, dan
penyusunan laporan penjualan.

Tujuan perancangan adalah menghasilkan sistem informasi pemasaran dan penjualan sepeda motor Honda
berbasis web yang mampu mendukung pengelolaan produk, pelanggan, pemesanan, aktivitas hubungan pelanggan,
serta penyajian laporan penjualan. Sistem tersebut diharapkan dapat memberikan dukungan terhadap proses
digitalisasi bisnis sekaligus menyediakan informasi yang lebih terorganisasi bagi pengelola dealer.
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Gambar 1. Flowchart Metode Waterfall
Penelitian ini menggunakan model pengembangan perangkat lunak Waterfall. Model tersebut dipilih karena
alur kerjanya disusun secara berurutan sehingga setiap tahap dapat dijadikan dasar untuk melanjutkan ke tahap
berikutnya. Proses pengembangan terdiri atas analisis kebutuhan, perancangan sistem, implementasi, pengujian, dan
pemeliharaan.

1. Analisis Kebutuhan
Kebutuhan aplikasi diperoleh melalui observasi, wawancara, dan studi literatur. Tahap ini digunakan untuk

merumuskan kebutuhan yang berkaitan dengan pemasaran produk, transaksi penjualan, pengelolaan pelanggan,
fungsi CRM, dan penyusunan laporan.

2. Perancangan Sistem
Tahap desain mencakup penyusunan rancangan antarmuka, struktur basis data, Data Flow Diagram (DFD), Entity

Relationship Diagram (ERD), serta susunan menu aplikasi. Fungsionalitas utama dikelompokkan menjadi

pengelolaan produk, penjualan sepeda motor, CRM pelanggan, dan laporan penjualan.
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3. Implementasi
Rancangan kemudian diwujudkan menjadi aplikasi web menggunakan HTML, CSS, dan JavaScript pada sisi
frontend, PHP sebagai teknologi backend, serta MySQL sebagai pengelola basis data.

4. Pengujian
Pengujian dilakukan dengan pendekatan Black Box Testing. Pengujian ini digunakan untuk memeriksa kesesuaian

keluaran setiap fungsi dengan kebutuhan yang telah ditetapkan tanpa berfokus pada struktur kode program.

5. Pemeliharaan
Tahap pemeliharaan mencakup penanganan kesalahan yang ditemukan setelah sistem digunakan serta penyesuaian

atau pengembangan fungsi apabila terdapat kebutuhan baru dari pengguna.

I11. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian berupa rancangan sistem informasi berbasis web yang menghubungkan
aktivitas pemasaran, penjualan sepeda motor Honda, pengelolaan hubungan pelanggan, dan penyusunan laporan.

Integrasi fungsi tersebut menempatkan data produk, pelanggan, transaksi, serta aktivitas CRM dalam satu
lingkungan sistem.

A. Modul Pemasaran Produk
Modul pemasaran berfungsi sebagai media penyampaian informasi kendaraan kepada pelanggan melalui jaringan
web. Informasi yang tersedia mencakup identitas produk, spesifikasi kendaraan, harga, ketersediaan, dan materi
promosi. Penyajian informasi dalam satu halaman sistem memungkinkan pelanggan memperoleh gambaran
produk tanpa harus bergantung sepenuhnya pada media promosi cetak.

Admin

Dashboard Admin

Dashboard Pelanggan Pesanan CRM
Data Motor 1 2 2

Pelanggan

Pesanan

CRM Prospek CRM Aktif
CRM Pelanggan 1 1
Laporan

Selamat Datang

Sistem Informasi Pemasaran dan Penjualan Motor Honda Berbasis Web dengan CRM dan Laporan Penjualan.

Gambar 2. Dashboard Admin

Dashboard admin digunakan untuk memantau dan mengelola data produk yang ditampilkan pada sistem.

Informasi seperti nama kendaraan, spesifikasi, harga, serta promosi dapat dikelola dari sisi administrator.

B. Modul Penjualan Motor
Fungsi penjualan menyediakan mekanisme pemesanan kendaraan secara daring. Informasi yang

dimasukkan pelanggan disimpan ke dalam basis data sehingga administrator dapat melakukan pemeriksaan,

memproses transaksi, dan memperbarui status pesanan sesuai tahapan yang berlangsung.
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Gambar 3. Halaman Data Motor

Halaman data motor menjadi bagian yang digunakan dalam proses pemilihan dan pemesanan kendaraan.

Data pemesanan yang dikirim pelanggan diteruskan ke basis data untuk selanjutnya dikelola oleh administrator.

C. Modul Customer Relationship Management (CRM)

Fitur CRM dirancang untuk mengorganisasi informasi pelanggan beserta riwayat transaksi dan interaksi yang
berkaitan dengan pelayanan. Data tersebut dapat digunakan sebagai dasar untuk memahami kebutuhan pelanggan
serta menjaga kesinambungan komunikasi antara dealer dan konsumen.

Honda CRM

Data CRM Pelanggan

Tambah CRM

Dashboard

Data Motor
1 Budi Santoso
Pelanggan

2 Budi Santoso
Pesanan

CRM Pelanggan

Laporan

No Nama Pelanggan

..
= [

Gambar 4. Halaman Data Pelanggan CRM

Halaman CRM menyatukan data pelanggan, catatan transaksi, dan informasi interaksi. Pengelolaan data

secara terstruktur membantu petugas ketika membutuhkan riwayat pelanggan dalam memberikan layanan.

D. Modul Laporan Penjualan

Sistem menyediakan fasilitas penyusunan laporan penjualan berdasarkan rentang waktu tertentu. Informasi dapat
ditampilkan dalam bentuk tabel maupun grafik sehingga pengguna dapat meninjau perkembangan transaksi dengan
lebih mudah. Mekanisme otomatisasi laporan juga mengurangi kebutuhan untuk menyusun rekapitulasi secara

manual.
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Honda CRM Admin

MENU LAPORAN PENJUALAN MOTOR

Periode: Semua Data
Dashboard

dd/mm/yyyy ] dd/mm/yyyy (m]
Data Motor

Pelanggan Tota
70,000,000

Pesanan

60,000,000

CRM
Pelanggan

50,000,000
Laporan

40,000,000
30,000,000
20,000,000

10,000,000

0

No Tanggal Motor Pelanggan Total

1 2026-06-03 CBR150 Budi Santoso Rp 45,000,000
2 2026-06-03 Vario 150 Budi Santoso Rp 25,000,000
Total Penjualan Rp 70,000,000

Gambar 5. Halaman Laporan Penjualan
Laporan dapat dibuat berdasarkan periode yang dipilih sehingga informasi transaksi dapat digunakan sebagai

bahan evaluasi kegiatan penjualan dan pemasaran.

E. Struktur Basis Data
Basis data dirancang untuk menampung beberapa kelompok informasi utama, yaitu pelanggan, motor, pesanan,
transaksi, pembayaran, data CRM, administrator, dan laporan. Hubungan antar-data memungkinkan informasi dari
proses pemasaran, penjualan, dan pelayanan pelanggan dikelola secara terintegrasi.

Secara keseluruhan, rancangan yang dihasilkan menunjukkan bahwa sistem dapat digunakan untuk mendukung
digitalisasi proses pemasaran dan penjualan motor Honda. Integrasi CRM membantu penataan informasi
pelanggan, sedangkan modul laporan menyediakan ringkasan transaksi yang dapat dimanfaatkan oleh manajemen
dalam melakukan evaluasi dan menentukan langkah bisnis berdasarkan data yang tersedia.

IV. SIMPULAN

Perancangan sistem informasi pemasaran dan penjualan motor Honda berbasis web menghasilkan satu
platform yang menggabungkan pengelolaan kendaraan, pemesanan, data pelanggan, CRM, dan laporan penjualan.
Penyatuan fungsi tersebut membuat informasi yang sebelumnya berada pada beberapa aktivitas dapat dikelola melalui
sistem yang saling terhubung. Fitur CRM memberikan dukungan terhadap pengelolaan informasi pelanggan dan
riwayat interaksi, sementara laporan penjualan membantu menyediakan rekapitulasi transaksi secara lebih cepat.
Berdasarkan hasil perancangan, sistem dapat digunakan sebagai sarana pendukung digitalisasi kegiatan pemasaran
dan penjualan pada dealer motor Honda.
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