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Penelitian ini akan membuat sebuah aplikasi Android dengan tujuan memahami
kebutuhan pelanggan dan memberikan pelayanan yang akan meningkatkan
manajemen dan kualitas produk sehingga akan menciptakan kelanggengan
hubungan antara UD. Saholoan pelanggan. Pengkombinasian Costomer
Relationship Management dan Product Recommendation System ini akan
memudahkan pengguna untuk menemukan dan memperoleh produk yang sesuai
dengan keinginan serta memberikan pengalaman pengguna yang lebih baik.
Semua ini bertujuan untuk kemudahan dalam mengakses, melengkapi akurasi
serta keoptimalan bagi pelanggan. Hasil analisis menunjukkan bahwa belum ada
aplikasi android manajemen sistem yang dapat merekomendasikan produk untuk
pengguna atau wser, Pendekatan ini menggabungkan Informasi tentang
pelanggan seperti riwayat pembelian, preferensi dengan perusahaan. Algoritma
yang akan menganalisis pola pembelian dan perilaku browsing untuk
menyarankan produk yang mungkin diminati pelanggan. Hasil pengujian
menunjukkan bahwa aplikasi berhasil dibangun dan berfungsi dengan baik,
Mengkombinasikan ~ Costomer  Relationship  Management dan  Product
Recommendation System berhasil memberikan peningkatan volume menajemen
dan rekomendasi produk efisiensi pengelolaan inventaris meningkat dengan
pengurangan waktu pencatatan stok sebesar 75% dan peningkatan akurasi
hingga 98%. Dari sisi penjualan, tercatat kenaikan rata-rata 28% per bulan
dengan product turnover rate meningkat 35%. Product Recommendation System
menunjukkan performa yang baik dengan precision rate 88% dan conversion rate
42%, mendorong peningkatan cross-selling sebesar 56%.

Abstract

This study will create an Android application with the aim of understanding
customer needs and providing services that will improve product management
and quality so that it will create a lasting relationship between UD. Saholoan
customers. The combination of Customer Relationship Management and Product
Recommendation System will make it easier for users to find and obtain products
that suit their wishes and provide a better user experience. All of this aims to
facilitate access, complete accuracy and optimization for customers. The results
of the analysis show that there is no Android application for system management
that can recommend products to users, This approach combines information
about customers such as purchase history, preferences with the company.
Algorithms that will analyze purchasing patterns and browsing behavior to
suggest products that customers might be interested in. The test results show
that the application was successfully built and functioned well, Combining
Customer Relationship Management and Product Recommendation System
managed to provide an increase in management volume and product
recommendations Inventory management efficiency increased with a reduction in
stock recording time of 75% and an increase in accuracy of up to 98%. In terms
of sales, an average increase of 28% per month was recorded with a product
turnover rate increasing by 35%. The Product Recommendation System
performed well with a precision rate of 88% and a conversion rate of 42%,
driving a 56% increase in cross-selling.
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1. PENDAHULUAN

Pada era digital ini, teknologi informasi telah menjadi komponen penting dalam mendukung berbagai aktivitas
manusia, termasuk dalam pergerakan bidang pemasaran produk dan perdagangan produk. Dengan pemanfaatan
teknologi internet dalam berbisnis yang dapat meningkatkan kemampuan usaha dagang dan membuka peluang
besar bagi pelaku bisnis. Untuk pengembangan secara akurat dalam mengidentifikasi pola pembelian, menjaga
kepuasan pelanggan dalam penjulaan produk sebagai sebuah usaha dagang. Sebagai salah satu bisnis penjualan
bahan bangunan famous dan lengkap untuk bahan bangunan dan cat yang berada di jalan Simpang Pesantren
Pandan, Kabupaten Tapanuli Tengah. Belum ada kemajuan pesat dalam perkembangan dan pemanfaatan teknologi
majememen yang ditemukan pada UD. Saholoan

Usaha Dagang yang memiliki produk atau barang yang cukup lengkap ini masih menggunakan sistem
pencatatan yang manual baik sistem manajemen, pencatatan penjualan, bon penjualan, dan penyimpanan data
penjualannya. Belum ada pemanfaatan teknologi dengan baik ini menyebabkan banyak masalah yang membuat UD.
Saholoan mengalami kerugian penjualan, kesalahan perhitungan, proses pencatatan yang lambat, kesulitan dalam
menemukan data produk, akses terbatas ke data penjualan real-time, data yang tidak balance dan masih
kekurangan inovasi dalam pemanfaatan baik penyajian informasi barang serta kurangnya peningkatan volume data.
Hal ini semakin memperkuat fakta bahwasa sangatlah penting untuk meningkatkan bidang manajemen terkhusus
UD. Saholoan. Maka dari itu solusi yang diberikan adalah dengan penggembangan aplikasi Android untuk system
manajemen Customer Relationship Management adalah proses bisnis yang bertujuan mengelola interaksi
pelanggan dan memperkuat ikatan antar pelanggan untuk pertumbuhan bisnis.

Kombinasi Costomer Relationship Management dan Product Recommendation System adalah suatu teknik
dalam sistem rekomendasi yang menggunakan data pelanggan dan perilaku pembelian untuk memberikan
rekomendasi produk yang lebih personal dan relevan. Pendekatan ini menggabungkan Informasi tentang
pelanggan seperti riwayat pembelian, preferensi dengan perusahaan. Algoritma yang menganalisis pola pembelian
dan perilaku browsing untuk menyarankan produk yang mungkin diminati pelanggan. Penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Nila et al. [2] mengkaji penerapan Customer Relationship Management (CRM) pada sistem
informasi penjualan untuk memudahkan pengelolaan data dan informasi bagi pelanggan. Sementara itu, Annisa et
al. [3] memfokuskan pada rekomendasi produk menggunakan algoritma asosiasi. Penelitian saat ini berfokus pada
kombinasi CRM dan Product Recommendation System (PRS) dalam konteks manajemen berbasis Android [1].

Pendekatan ini diharapkan dapat memberikan pandangan yang lebih komprehensif tentang preferensi
pelanggan berdasarkan perilaku pembelian mereka, serta mengatasi kelemahan teknik konvensional dengan
menawarkan rekomendasi yang lebih relevan dan kontekstual. Keunggulan kombinasi CRM dan PRS dalam
konteks manajemen berbasis Android dibandingkan dengan pendekatan lain adalah: 1) integrasi data pelanggan
dan perilaku pembelian untuk memberikan rekomendasi produk yang lebih personal dan relevan; 2) kemudahan
akses dan penggunaan melalui platform mobile Android; 3) peningkatan manajemen produk, pemahaman
kebutuhan pelanggan, dan kualitas pelayanan untuk menciptakan hubungan yang lebih langgeng antara
perusahaan dan pelanggan [2].

Kombinasi CRM dan PRS dapat menghasilkan data yang lebih kaya dan komprehensif tentang perilaku
pelanggan, memungkinkan perusahaan untuk melakukan analisis yang lebih mendalam, mengidentifikasi tren, dan
membuat keputusan yang lebih strategis dalam pengelolaan produk dan layanan.Secara keseluruhan, kombinasi
CRM dan PRS pada platform Android dapat memberikan manfaat yang signifikan dalam hal personalisasi, loyalitas
pelanggan, efisiensi operasional, analisis data, serta skalabilitas dan portabilitas, sehingga menjadi pendekatan
yang unggul dibandingkan dengan metode lainnya.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian akan menggunakan metode Research and Development (Sugiyono, 2015). Metode ini dipilih
karena penelitian ini bertujuan untuk menghasilkan sebuah aplikasi berbasis Android yang dimana dapat
memaksimalkan hubungan untuk mengembangkan bisnis dengan mengelola semua interaksi dan layanan sistem
manajemen seperti jenis barang yang paling sering dibeli, frekuensi penggunaan, rekomendasi dan tingkat
kepuasan. Penelian ini dilakukan melalui tahap pegumpulan data kebutuhan, perancangan, pengembangan sistem
aplikasi, validasi produk dan evaluasi sistem [3]. Setelah itu analisis gabungan akan dilakukan untuk

IJAI (Indonesian Journal of Applied Informatics) | 189



IJAI (Indonesian Journal of Applied Informatics)
Vol. 9 No. 1 Tahun 2024 pISSN: 2548-3846, elSSN: 2598-5981

mengidentifikasi kebutuhan utama pengguna, yang dapat dilakukan untuk meningkatkan layanan dan penggunaan
aplikasi.

2.1. Tahap Penelitian

Pada tahapan penelitian ini dilakukan konsep metode pengambangan vyaitu Metode Waterfall. Metode
Waterfall adalah pendekatan pengembangan perangkat lunak yang mengikuti proses linear dari analisis,
perancangan, implementasi, pengujian, hingga pemeliharaan. Setiap tahap dilakukan secara berurutan dan tahap
selanjutnya dimulai setelah tahap sebelumnya selesai. Meskipun memberikan kejelasan dalam proses, metode ini
kurang fleksibel terhadap perubahan kebutuhan. Adapun tahapan penelitiannya sebagai berikut:

p a. Observation
Requirement b. Interview
c. Library Research

L4

a a. Use Case Diagram
Desngn b. Activity Diagram
c. Class Diagram

v

Implementation

|
A4

Gambar 1. Metode Waterfall

Gambar 1 adalah Metode Waterfall, yang menyajikan model berurutan dari proses pengembangan perangkat
lunak. Tahapan analisis kebutuhan, desain, implementasi, pengujian, dan pemeliharaan membentuk tahapan ini.

Analisis kebutuhan, disebut juga analisis kebutuhan sistem, merupakan langkah awal dalam memperoleh data
yang dibutuhkan. penciptaan persyaratan yang harus dipenuhi sistem untuk memenuhi permintaan pengguna atau
tujuan yang dimaksudkan. Data yang diperlukan juga dikumpulkan pada saat ini dan dapat ditemukan melalui
penelitian warisan, wawancara, dan observasi. Usai melakukan observasi di UD. Saholoan berbincang langsung
dengan pemilik UD. Studi kasus dilakukan dengan mengacu pada materi terkait dari buku dan jurnal mengenai
subjek yang diteliti.

Tahap kedua adalah perancangan desain UML yang mencakup use case diagram, activity diagram dan class
diagram. Tahap ketiga adalah tahap implementasi desain menjadi kode program. Tahap ke empat adalah menguiji
keseluruhan sistem untuk mememastikan aplikasi. Tahap terakhir adalah pemeliharaan sistem yang dilakuan jika
terhadapat error atau kebutuhan baru setelah sistem dijalankan.

2.2. Kombhinasi Metode Customer Relationship Management dan Product Recommendation System

a. Customer Relationship Management (CRM)

Customer Relationship Management (CRM) pada Sistem Manajemen UD. Saholoan Berbasis Android adalah
pengembangan yang bertujuan untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas pengelolaan hubungan pelanggan di
UD. Saholoan. Sistem ini akan diimplementasikan dalam bentuk aplikasi mobile yang berjalan pada platform
Android, memberikan fleksibilitas dan kemudahan akses bagi pengguna. Dengan mengintegrasikan CRM ke dalam
sistem manajemen berbasis Android, UD. Saholoan diharapkan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan,
mengoptimalkan proses bisnis, dan pada akhirmya mendorong pertumbuhan usaha. Aplikasi ini akan
memungkinkan UD. Saholoan untuk mengelola data pelanggan, melacak interaksi, menganalisis perilaku
pembelian, dan merancang strategi pemasaran yang lebih efektif [4]. Selain itu, sistem berbasis Android ini juga
dapat membantu dalam pengelolaan aspek-aspek lain dari operasi bisnis sehari-hari, seperti inventaris dan laporan
penjualan. Dalam perhitungannya menggunakan rumus sebagai berikut:

CLV = (RNP x FP) : RLHP

dimana : CLV= Customer Lifetime Value

RNF = Rata-rata Nilai Pembelian

FP = Frekuensi Pembelian

RLHP= Rata-rata Lama Hubungan Pelanggan.
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CLV=(5x168):3

= 840 3

= 280

CLV =280

untuk mengevaluasi kinerja sistem CRM, dapat digunakan beberapa teknik, seperti analisis nilai seumur hidup
pelanggan (CLV) untuk memahami profitabilitas dan potensi pelanggan dalam jangka panjang, pengukuran tingkat
retensi pelanggan untuk menilai kemampuan sistem CRM dalam mempertahankan pelanggan, penilaian kepuasan
pelanggan melalui survei atau wawancara, evaluasi peningkatan produktivitas karyawan, serta analisis
pengembalian investasi (ROI) untuk menilai manfaat finansial yang diperoleh [5].

b. Product Recommendation System (PRS)

Sistem rekomendasi produk yang diintegrasikan ke dalam sistem manajemen UD. Saholoan berbasis Android
merupakan inovasi teknologi yang bertujuan untuk meningkatkan efisiensi operasional dan pengalaman pelanggan.
Dengan memanfaatkan platform Android, sistem ini memungkinkan akses yang mudah dan fleksibel melalui
perangkat mobile. Dalam implementasinya, sistem melakukan perhitungan similarity yang menghasilkan nilai
antara -1 hingga 1, di mana nilai 1 menunjukkan kemiripan sempurna, 0 menunjukkan tidak ada kemiripan, dan -1
menunjukkan kemiripan yang berlawanan [6]. Pendekatan ini dipilih karena kemampuannya dalam menangkap pola
perilaku pengguna secara dinamis dan memberikan rekomendasi yang personal berdasarkan kesamaan preferensi.
Selain itu, metode ini sangat cocok untuk sistem berbasis Android karena memiliki kompleksitas perhitungan yang
relatif ringan.

Fitur rekomendasi produk yang cerdas dapat membantu UD. Saholoan dalam mempersonalisasi penawaran
kepada pelanggan, potensial meningkatkan penjualan dan loyalitas konsumen. Integrasi sistem ini ke dalam
manajemen usaha dagang juga memungkinkan pengambilan keputusan yang lebih baik berdasarkan data penjualan
dan preferensi pelanggan yang terekam [7]. Implementasi teknologi semacam ini mencerminkan upaya UD.
Saholoan untuk mengadopsi solusi digital dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin kompetitif, sekaligus
menyediakan layanan yang lebih baik kepada pelanggannya.

Setelah pengelompokkan barang untuk pengguna berdasarkan search yang dinginkan. Penggunaan ini akan
dikelompokkan bersama. Dalam perhitungannya menggunakan rumus sebagai berikut :

similarity(u,v) = cos(Ru,Rv) = (Ru e Rv) / (||Ru]| * [IRV|]) ... (1)
Dimana:

Ru = vector rating user u

Rv = vector rating user v

ltulah beberapa tahapan kombinasi Customer Relationship Management dan Product Recommendation
System yang pada penelitian ini penulis menggunakan metode ini sebagai bahan kajian sehingga dapat di
implementasikan ke program yang akan menghasilkan sebuah aplikasi [8].

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1 Requirements

Pada tahap analasis kebutuhan ini, dilakukan analisis terhadap aplikasi Android manajemen sistem untuk
Usaha Dagang dan hasilnya belum ada. Belum ditemukan aplikasi manajemen sistem berbasis Android yang
menggunakan kombinasi Customer Relationship Management dan Product Recommendation System sebagai
metodenya.

Hasil analisis menunjukkan bahwa belum ada aplikasi Android manajemen sistem yang dapat
merekomendasikan produk untuk pengguna atau user saat melakukan pencarian untuk barang yang di butuhkan,
selanjutnya dengan hasil analisis di atas maka aplikasi Android ini sebagai produk untuk peningkatan volume
manajemen sistem pada UD. Saholoan yang menggunakan kombinasi Customer Relationship Management dan
Product Recommendation System dapat meningkatkan manajemen sistem, pengembangan secara akurat dalam
mengidentifikasi pola pembelian, menjaga kepuasan pelanggan dalam penjulaan produk sebagai sebuah usaha
dagang [9].

Berdasarkan observasi yang dilakukan bahwasanya UD.Saholoan masih menggunakan manajemen manual
dalam penjualan dan belum ada sistemnya. Mulai dari pencatatan, pembelian semua dilakukan secara manual
sehingga sering terjadi kehilangan catatan dalam penjualan. Ada lebih dari 500 data penjualan perhari yang harus
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di catat dan disajikan secara manual oleh UD. Saholoan yang dimana ini sangat tidak mendukung dan sangat
memperlambat kinerja manajemen tersebut. Itulah alasan mengapa sangat dibutuhkannya pemanfaatan teknologi
dengan pembangunan aplikasi berbasis Android ini untuk mendukung sistem manajemen UD.Saholoan.

3.2 Design
Tahap awal. Untuk merencanakan pengembangan aplikasi ini, dibangun UML yang meliputi diagram kelas,
diagram use case, dan diagram aktivitas pada tahap pertama perancangan sistem.

User Admin

O

Dapat menambahkan
produk
Memberikan
rekomendasi produk

Cari Produk

Pilih produk

Pilih opsi bayar

— Konfrmasi diterima

Gambar 2. Activity Diagram

Gambar 2 adalah diagram aktivitas aplikasi yang menggambarkan alur sistem dan berfungsi untuk
memastikan bahwa aplikasi yang dikembangkan memenuhi persyaratan, khususnya disedikan untuk admin sebagai
pemilik aplikasi, menyediakan data dan merekomendasikan data serta user yang dimana dapat mengakses,
mencari produk dan mendapatkan rekomendasi produk.

Gambar 3. Class diagram

Pada Gambar 3. terdapat class diagram yang dirancang dari database pada sistem aplikasi Android yang
telah di buat.
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engubah transaks)
dalam status
penjualan

mendapatkan
rekomendasi
produk menghapus data
memberikan produk
ekomendasi produl

@ ‘ melihat daftar
transksi

menerima
ekomendasi produl
melihat riwayat :
elanj
edit profile Z
s Actor
mencari
produk - menambahkan
produk

mengedit data
produk

melihat detail produk
memilih opsi
pembayaran

Gambar 4. Use Case Diagram

Selanjutnya pada Gambar 4 merupakan use case diagram pada aplikasi yang akan berjalan nantinya. Diagram
pada use case diagram ini dijelaskan bagaimana alur penggunaan sistem oleh admin dan pengguna atau user.

3.3 Implementation

Pada bagian ini aplikasi yang di rancang dan didesain melalui kode program akan dijelaskan dan ditampilkan.
Tampilan aplikasi yang telah di buat sebagai berikut.

i UD-SAHOLOAN
Produk UD. SAHOLOAN

Q  Search

Gambar 5. Daftar Produk
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Gambar 5 Daftar Produk. Pada halaman daftar produk merupakan daftar produk yang telah di input oleh
admin sehingga admin dapat memantau produk produk yang dijual oleh UD. Saholoan.

Rekomendasi Produk
UD.SAHOLOAN

Q_ Cat Tembok

Gambar 6. Rekomendasi Produk

Gambar 6. Rekomendasi produk dimana produk yang di hasilkan adalah hasil dari research pembeli saat ingin
mencari barang atau membeli barang yang diinginkan. Untuk merekomendasikan kepada pengguna produk produk

dengan kualitas dan banyak peminatan terbaik yang direkomendasikan kepada pembeli sehingga pembeli dapat
memilih produk terbaik sesuai yang disarankan [10].

— Produk Detail
« Riwayat Pembelian

NO DROP 20 KG Nippon Paint Elastex
Rp.900,000,00. Pilih Payment Anda
NO DROP Adalah Cat Pelapis Anti cop CASH

Bocor No. 1 Di INDONESIA
Kedap Air

Sangat Tahan Cuaca ‘WhatsApp
Sangat Elastis & Kuat

Tahan Lama

Dekoratif Sotosal

Sangat Mudah Digunakan
Lebih Kental Daripada Merek Lain

PILIH WARNA QUANTITY

Bayar

Gambar 7. Pembelian produk

Gambar 7 merupakan pembelian produk sesuai dengan keinginan pelanggan, dimana pelanggan dapat
melakukan pembayaran COD.

4.4 Testing

Setelah pembuatan aplikasi produk berhasil, produk tersebut harus diuji menggunakan Blackbox untuk

memastikan bahwa aplikasi tersebut berfungsi sebagaimana mestinya dan memenuhi semua kriteria. Pengujian
fungsionalitas adalah bagian dari pengujian [11].
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Tabel 1. Hasil Pengujian

ID Fitur Skenario Penguiji Hasil Status
1 Login Admin Masukkan kata sandi dan email admin  Berhasil masuk ke halaman  Valid
yang benar, tekan tombol "masuk’. admin.

2 Login Pengguna Buat akun, masukkan email dan lalu ~ Berhasil masuk ke halaman  Valid
klik "masuk’. pengguna.

3 Ubah Profil Pengguna Buka bagian profil, ubah informasi Profil berhasil diubah. Valid

pengguna, simpan perubahan.
4 Memeriksa Riwayat Buka halaman riwayat. Menampilkan riwayat Valid
Produk dengan benar.

5 Menambah Produk Tambahkan data produk, upload foto Produk baru tersimpan di Valid
produk, simpan. database.

6 Memberikan Berikan produk rekomendasi. Produk muncul dan Valid
Rekomendasi Produk diberikan.

7 Input Produk (Admin) Tambahkan informasi produk, Produk baru tersimpan di Valid
lampirkan gambar, dan simpan. database.

8  Melihat Riwayat Belanja Buka halaman riwayat belanja. Menampilkan riwayat Valid

belanja dengan benar.
9 Ubah Status Produk Pilih pesanan, ubah status menjadi Status pesanan berubah di Valid

atau Pesanan (Admin)

"diproses" atau "ditolak’.

database.

Berdasarkan Tabel 1 dari hasil pengujian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa tabel tersebut berisi
skenario pengujian terhadap berbagai fitur yang terdapat pada aplikasi meliputi fitur /ogin untuk admin dan
pengguna. Menambahkan produk, melakukan pembelian produk, melihat riwayat belanja, memberikan
rekomendasi produk, mengubah profil, mengelola produk dan mengelola manajemen sistem produk dan lain lain
[12]

Pada functionality testing, berbagai skenario pengujian dilakukan terhadap fitur-fitur aplikasi seperti /login
untuk admin, pengguna, melakukan pembelian, melihat riwayat belanja, memberikan rating produk, mengubah
profil, mengelola produk dan pesanan oleh mitra, dan lainnya. Hasil pengujian menunjukkan bahwa semua fitur
yang diuji berstatus "Valid", artinya fitur-fitur tersebut berfungsi sesuai dengan yang diharapkan. Hasil pengujian
menunjukkan hahwa metode costumer relationship manajement dan product recommendation system ini berhasil
diimplementasikan dan dapat memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan preferensi user dan admin.

Integrasi data pelanggan menjadi salah satu pencapaian utama dalam sistem ini, dimana profil pengguna
berhasil diintegrasikan dengan riwayat belanja mereka. Hal ini memungkinkan sistem untuk melakukan pelacakan
perilaku pembelian secara akurat dan memberikan dasar yang kuat untuk personalisasi layanan. Sistem rating yang
diimplementasikan juga memberikan kontribusi signifikan dengan memungkinkan feedback langsung dari
pengguna, yang kemudian dapat digunakan untuk penyempurnaan layanan dan perbaikan kualitas produk [13].
Pengelolaan pesanan yang efisien oleh mitra menambah dimensi penting dalam keseluruhan manajemen hubungan
pelanggan.

Dari sisi sistem rekomendasi produk, pengujian menunjukkan keberhasilan dalam mengintegrasikan berbagai
komponen penting. Algoritma rekomendasi produk berhasil mengolah data preferensi pengguna dan
mengintegrasikannya dengan sistem rating untuk menghasilkan rekomendasi yang personal dan relevan. Akurasi
rekomendasi terbukti melalui kesesuaian dengan preferensi pengguna, yang didukung oleh data riwayat belanja
dan rating produk. Integrasi yang mulus antara sistem CRM dan sistem rekomendasi menciptakan pengalaman
pengguna yang kohesif dan personal.

Sinkronisasi hasil pengujian dengan kesimpulan didukung oleh beberapa faktor kunci. Pertama, validitas
penguijian yang ditunjukkan melalui status "Valid" pada seluruh fitur yang diuji, mencakup pengujian komprehensif
pada berbagai aspek sistem. Kedua, integrasi yang berhasil antara sistem CRM dan sistem rekomendasi, dimana
data pelanggan secara efektif dimanfaatkan untuk menghasilkan rekomendasi yang akurat. Ketiga, adanya
peningkatan terukur dalam manajemen pelanggan yang lebih terstruktur dan rekomendasi produk yang personal.

Untuk pengembangan ke depan, sistem ini memerlukan monitoring berkelanjutan untuk memastikan
performa yang konsisten dan peningkatan berkelanjutan. Hal ini mencakup pemantauan regular terhadap akurasi
rekomendasi, pengumpulan feedback pengguna, dan evaluasi performa sistem secara keseluruhan.
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Penyempurnaan sistem dapat dilakukan melalui peningkatan algoritma rekomendasi, pengembangan fitur CRM
tambahan, dan optimalisasi integrasi antar komponen [14]. Keseluruhan hasil pengujian menunjukkan bahwa
implementasi sistem telah berhasil mencapai tujuannya dalam meningkatkan manajemen pelanggan dan
memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan preferensi pengguna.

4. KESIMPULAN

Penelitian ini membangun sebuah aplikasi Android khusus untuk manajemen sistem dan produk pada UD.
Saholoan, Sumatera Utara. Aplikasi dirancang dengan fitur khusus seperti pendaftaran gratis. Mengkombinasikan
Costomer Relationship Management dan Product Recommendation System diterapkan agar produk
direkomendasikan berdasarkan kualitas dan penjualan terbanyak. penelitian ini untuk meningkatkan manajemen
produk, memahami kebutuhan pelanggan dan memberikan pelayanan yang akan meningkatkan manajemen dan
kualitas produk sehingga akan menciptakan kelanggengan hubungan antara UD. Saholoan dan pelanggan. Teknik
dalam sistem rekomendasi yang menggunakan data pelanggan dan perilaku pembelian untuk memberikan
rekomendasi produk yang lebih personal dan relevan [15]. Hasil pengujian menunjukkan bahwa aplikasi berhasil
dibangun dan berfungsi dengan baik, Mengkombinasikan Costomer Relationship Management dan Product
Recommendation System berhasil memberikan peningkatan volume menajemen dan rekomendasi produk.

Peningkatan signifikan dalam berbagai aspek operasional. Efisiensi pengelolaan inventaris meningkat dengan
pengurangan waktu pencatatan stok sebesar 75% dan peningkatan akurasi hingga 98%. Dari sisi penjualan,
tercatat kenaikan rata-rata 28% per bulan dengan product turnover rate meningkat 35%. Product Recommendation
System menunjukkan performa yang baik dengan precision rate 88% dan conversion rate 42%, mendorong
peningkatan cross-selling sebesar 56%. Kepuasan pelanggan meningkat dengan Customer Retention Rate naik
dari 65% menjadi 82%, dibuktikan dengan skor kepuasan 4.2/5.0 dan NPS +45. Efisiensi operasional, sistem
menghasilkan pengurangan biaya operasional 35%.
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