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Abstrak— Sistem CRM PT XYZ memiliki masalah signifikan 
yang merusak efisiensi operasional, penargetan pelanggan, dan 
pengambilan keputusan. Pelatihan yang buruk, pergantian 
personel yang tinggi, penanganan pelanggan yang tidak 
konsisten, data yang ketinggalan zaman, dan tidak adanya teknik 
entri yang seragam merupakan masalah utama. Ketidakefisienan 
dan peluang yang hilang berasal dari kurangnya platform 
terintegrasi untuk pemantauan dan interaksi data secara real-
time. Sistem bantuan keputusan berbasis pencocokan profil 
diperkenalkan dalam penelitian ini. Pencocokan profil membantu 
melakukan segmentasi dan memprioritaskan klien dengan 
menghubungkan profil dengan kriteria. Dengan menggunakan 
peta untuk memvisualisasikan data, tim penjualan dapat 
memantau dan berkoordinasi dengan Kepala Kantor Regional 
secara real-time. "Telescope" memusatkan pengumpulan, 
penyimpanan, dan analisis data, meningkatkan akurasi, 
mengurangi redundansi, dan menyediakan data pengambilan 
keputusan yang andal. PT XYZ dapat meningkatkan keterlibatan 
intelijen kompetitif, penyebaran sumber daya, dan biaya operasi 
manual dengan pemrosesan real-time. "Telescope" 
meningkatkan efisiensi operasional, penargetan klien, dan 
strategi PT XYZ dengan meningkatkan fungsi CRM. Strategi ini 
membuat ekspansi perusahaan dan manajemen hubungan 
pelanggan lebih didorong oleh data, efisien, dan berkelanjutan.c 

Kata kunci— data waktu nyata, intelijen kompetitif,  
manajemen hubungan pelanggan, pencocokan profil, sistem 
pendukung keputusan  

 

I. PENDAHULUAN  

Pertumbuhan ekonomi dan konektivitas bergantung pada 
teknologi telekomunikasi, dengan 5G meningkatkan transfer 
data dan kualitas layanan untuk segmen B2C dan B2B [1]. 
Perusahaan telekomunikasi yang mengutamakan inovasi 
teknologi dan kebutuhan pelanggan lebih kompetitif di pasar 
[2]. Inovasi berkelanjutan adalah kunci untuk tetap unggul 
dalam transisi digital [3]. Perusahaan Telekomunikasi T 
membangun jaringan digital yang komprehensif dan tahan 
lama dari Sabang sampai Merauke untuk memperluas B2C 
dan B2B. Korporasi menjual Rp 75,3 triliun dalam layanan 
data dan TI pada semester pertama tahun 2024, sebagian besar 
di sektor B2B yang tumbuh cepat. 

Perusahaan Telekomunikasi T mengadopsi strategi bisnis 
dan operasional yang berpusat pada pelanggan untuk 
berkembang menjadi entitas telekomunikasi digital. 
Perusahaan membutuhkan transformasi digital untuk 
meningkatkan efisiensi, beradaptasi dengan harapan 
pelanggan, dan menghasilkan nilai dari teknologi baru [4][5]. 

Perusahaan Telekomunikasi T dapat meningkatkan operasi, 
interaksi klien, dan pertumbuhan dengan mengadopsi 
teknologi digital [5][6]. Transformasi strategis ini penting 
untuk tetap relevan di pasar yang berubah cepat dengan selera 
konsumen dan teknologi yang berubah [7][8]. 

 
GAMBAR 1  Kontribusi Pendapatan Perusahaan Telekomunikasi T 

Pada Gambar 1, dapat dilihat bahwa pada Q3 2024, 
Perusahaan Telekomunikasi T menghasilkan Rp112,2 triliun 
dari lima sektor utama. Sektor "Konsumen" memimpin 
dengan Rp85,2 triliun, termasuk Rp58,8 triliun dari operasi 
digital. Ketergantungan perusahaan pada klien membuat 
peningkatan kualitas layanan penting untuk pertumbuhan 
pendapatan. Relokasi tersebut mengganggu praktik bisnis 
perusahaan termasuk perusahaan telekomunikasi regional PT 
XYZ yang sedang melakukan reorganisasi.  

 
GAMBAR 2 Kontribusi Biaya PT XYZ 

Gambar 2 menunjukkan bagaimana koordinasi yang tidak 
efisien, kesalahan pengelolaan data, dan integrasi alur kerja 



sangat merugikan PT XYZ. Kegagalan dalam 
mengomunikasikan pekerjaan yang duplikat, tertunda, dan 
salah mengalokasikan. Entri data yang buruk mengacaukan 
klasifikasi dan perhitungan pendapatan [9]. Tidak ada 
platform yang memengaruhi kepala kantor regional dan tim 
penjualan. Analisis akar penyebab menunjukkan konsumsi 
sumber daya yang tinggi, protokol data yang buruk, data yang 
ketinggalan zaman, platform yang tidak memadai, dan 
inefisiensi alur kerja. Pemantauan waktu nyata, CRM, 
pengelolaan sumber daya, dan penargetan pelanggan 
ditingkatkan dengan platform terintegrasi. 

PT XYZ juga berjuang untuk memanfaatkan data geospasial 
secara efektif untuk intelijen kompetitif. Tim sales kekurangan alat 
visualisasi terintegrasi untuk mengidentifikasi peluang pasar, 
sementara tim teknis menghadapi kesulitan melacak kapasitas 
infrastruktur dan instalasi klien. Data departemen yang terisolasi 
mengaburkan wawasan pasar, menghambat keputusan strategis. 
Solusi saat ini gagal menyediakan kemampuan CI terintegrasi 
khusus peran yang dibutuhkan di sektor telekomunikasi kompetitif 
saat ini [9][10] untuk mengantisipasi perkembangan pasar, 
memahami perilaku pelanggan, dan meningkatkan layanan di 
tengah perubahan teknologi yang cepat dan meningkatnya 
persaingan. CI berbasis data mendukung efektivitas pemasaran, 
dengan analitik meningkatkan retensi pelanggan [11] dan 
pemantauan tren eksternal meningkatkan inovasi dan pertumbuhan 
pasar [12].  

II. KAJIAN TEORI 
Penelitian ini bertujuan untuk membuat suatu sistem 

pendukung keputusan yang terintegrasi dengan RCGIS untuk 
kemudian mampu meningkatkan kinerja manajemen 
hubungan pelanggan PT XYZ. CRM membangun hubungan 
pelanggan yang berkelanjutan dan jangka panjang yang 
menciptakan nilai bagi perusahaan dan pelanggan [10].  

 
GAMBAR 3 Proses Manajemen Hubungan Pelanggan 

Gambar 3 menunjukkan bagaimana CRM 
memaksimalkan nilai seumur hidup dan pendapatan klien 
[20][21]. Pemasaran yang tertarget mendorong pembelian 
berulang dan loyalitas. Kepuasan dan retensi pelanggan 
meningkatkan pertumbuhan bisnis dengan CRM yang kuat 
[22]. CRM yang baik meningkatkan loyalitas pelanggan, 
pangsa pasar, dan kinerja [23] [24]. Studi dari [25] sistem 
CRM yang baik menghasilkan loyalitas pelanggan dan 
meningkatkan pangsa pasar dan kinerja. Lebih jauh, strategi 
CRM meningkatkan kepuasan klien, loyalitas, dan pembelian 
berulang [26] Dengan mengelompokkan pelanggan tetap 

menjadi kelompok bernilai rendah dan tinggi, bisnis dapat 
memaksimalkan pendapatan dan pertumbuhan [27] [28] [29]. 

A. Perencanaan Kebutuhan 
Tahap perencanaan persyaratan mengidentifikasi dan 

memprioritaskan kebutuhan aplikasi utama melalui kolaborasi 
pemangku kepentingan [33]. Wawancara menetapkan 
kebutuhan peserta berdasarkan peran proses bisnis. Kisah 
pengguna yang menggambarkan peran setiap peserta dalam 
proses bisnis memberikan kebutuhan dan merekomendasikan 
proses masa depan berdasarkan hasil wawancara. 

B. Konstruksi Desain 
Tahap ini melibatkan pembangunan situs web yang 

sebenarnya berdasarkan prototipe yang dikembangkan pada 
tahap sebelumnya, memastikan bahwa sistem memenuhi 
persyaratan pengguna secara efektif melalui penyempurnaan 
dan pengujian berkelanjutan [34]. Diagram UML dibuat, 
diikuti dengan penataan basis data dan integrasi GIS untuk 
pemetaan data pelanggan. Head of Regional Office membantu 
membuat algoritma pencocokan profil. Setelah pengkodean, 
pengujian kotak hitam dan UAT dilakukan, dengan revisi 
dilakukan hingga sistem memenuhi persyaratan pemangku 
kepentingan. 

C. Implementasi 
Proses ini melibatkan penyediaan proposal desain situs 

web kepada PT XYZ untuk pemanfaatannya. 

III. METODE 

A. Perencanaan Kebutuhan 
Tahapan proyek ini adalah pengumpulan informasi untuk 

pemetaan data, analisis kelompok yang berpotensi menjadi 
target konsumen dengan mempertimbangkan aspek-aspek 
penting selama pengambilan data, dan perancangan sistem 
pemetaan yang menyoroti calon konsumen. Analisis 
pemangku kepentingan untuk penelitian ini dirinci dalam 
dokumen ini. 

TABEL 1 STAKEHOLDER 

No Peran Stakeholder 

1 Problem Owner Head of Regional Office 

2 Problem User Tim Sales dan Tim Teknisi 

3 Problem Customer PT XYZ dan pelanggannya 

Keterlibatan pemangku kepentingan memastikan bahwa 
sistem memenuhi tujuan organisasi dan kebutuhan pengguna, 
meningkatkan proses industri [35]. Tabel 1 mengilustrasikan 
Kepala Kantor Regional mendefinisikan, menyelesaikan, dan 
menerapkan solusi. Pengguna masalah adalah tim penjualan 
yang memasukkan dan menangani data. Klien masalah adalah 
PT XYZ dan pelanggannya yang lebih terlayani. Pemangku 
kepentingan diwawancarai untuk persyaratan sistem guna 
memenuhi kebutuhan pengguna dan menghilangkan 
ketidakpastian [36].  

TABEL 2  REQUIREMENTS SISTEM 

No Aktor Requirements 

1 Bisa masuk ke sistem 



No Aktor Requirements 

Head of Regional 
Office 

Mengetahui kriteria dan mendefinisikan 
setiap sub-kriteria 
Mengetahui jenis sub kriteria 
Mengetahui bobot masing-masing sub 
kriteria 
Mengedit pengelompokan, data 
penganggaran, LOP dan pendapatan 
Memeriksa penandaan calon pelanggan 

Buat permintaan 

Memeriksa permintaan 
Pengecekan wilayah regional PT XYZ, 
pesaing terbesar dan rasio mereka 
terhadap layanan PT XYZ 
Pengecekan data ODC dan kapasitasnya 

Pengecekan titik pelanggan dan 
pengumpulan data layanannya 

2 Tim Sales 

Dapat masuk ke sistem 

Mengisi presensi 

Memeriksa calon pelanggan yang 
ditandai 
Melihat permintaan masuk dari admin 

Melihat detail permintaan masuk 

Memasukkan data yang diperoleh dari 
lapangan 
Memeriksa wilayah regional PT XYZ, 
pesaing terbesar dan rasio mereka 
terhadap layanan PT XYZ 

3 Tim Teknisi 

Bisa masuk ke sistem 

Mengisi presensi 

Memeriksa data ODC dan kapasitasnya 

Memeriksa titik pelanggan dan 
pengumpulan data layanannya 

Tabel 2 menguraikan elemen sistem yang dibutuhkan 
pemangku kepentingan untuk pembentukan hak akses 
pengguna. Algoritma pencocokan profil mengklasifikasikan 
data, menyederhanakan evaluasi terstruktur, dan 
mengidentifikasi kriteria kinerja dalam sistem pendukung 
keputusan ini. Teknik ini meningkatkan alokasi sumber daya, 
prioritas, dan respons pasar. 

TABEL 3 KRITERIA, SUB-KRITERIA, JENIS, DAN BERAT PROFIL YANG 
MENYESUAIKAN 

No Kriteria Sub-Kriteria Jenis Bobot 

1 Data (40%) 

Flagging (D1) Core Factor 

80% Complete 
Profile (D2) Core Factor 

Sustain (D3) Core Factor 

Budget (D4) Secondary 
Factor 20% 

2 Opportunity 
(60%) 

Timeline (O1) Core Factor 50% 
Project Value 
Estimation 
(O2) 

Secondary 
Factor 50% 

Tabel 3 menunjukkan bahwa PT XYZ memberi bobot data 
sebesar 40% dan peluang sebesar 60% untuk pertumbuhan 
dan ketepatan. Validitas, akurasi, kelengkapan, keberlanjutan 
untuk potensi pendapatan jangka panjang, dan pemetaan 
kinerja bisnis terhadap kebahagiaan dan retensi konsumen 

adalah kriteria data [37]. Anggaran menunjukkan komitmen 
finansial, yang memengaruhi kemungkinan kolaboratif [38]. 
Kerangka waktu (P1–P4) menentukan urgensi proyek, 
sedangkan estimasi nilai proyek bergantung pada penjadwalan 
dan keberlanjutan. Hal ini menyimpulkan model pilihan 
desain sistem. 

TABEL 4 PENJELASAN SUB-KRITERIA 

No Sub-Kriteria Nilai Profil Penjelasan 

1 Flagging (D1) 4 

4 = Tidak dikunjungi sama 
sekali 
3 = Dikunjungi, tidak 
lengkap 
2 = Lengkap 
1 = Tervalidasi 

2 Complete 
Profile (D2) 5 

Kolom yang terisi (dalam 
persentase) 5 = >= 80%; 
100%, 
4 = >= 60%; < 80% 
3 = >= 40%; < 60% 
2 = >= 20%; < 40% 
1 = <20 % 

3 Sustain (D3) 5 

5 = >= Rp 5,000,000 
4 = < Rp 5,000,000 
3 = < Rp 2,000,000 
2 = < Rp 1,000,000 
1 = < Rp 500,000 

4 Budget (D4) 5 

5 = >= Rp 5,000,000 
4 = < Rp 5,000,000 
3 = < Rp 2,000,000 
2 = < Rp 1,000,000 
1 = < Rp 500,000 

5 Timeline (O1) 4 

4 = P1 
3 = P2 
2 = P3 
1 = P4 

6 Project Value 
Estimation (O2) 5 

5 = >= Rp 5,000,000 
4 = < Rp 5,000,000 
3 = < Rp 2,000,000 
2 = < Rp 1,000,000 
1 = < Rp 500,000 

Tabel 4 menunjukkan skor PT XYZ untuk setiap 
subkriteria. Skor 4 menandai lokasi yang belum dikunjungi, 
sementara profil yang terisi 80-100% ditekankan. Untuk 
penilaian keberlanjutan dan nilai proyek (skor 5), lokasi 
dengan anggaran lebih dari Rp 5 juta memiliki daya beli lebih 
besar. Untuk alokasi sumber daya strategis, Jadwal (P1) 
mendukung transaksi kuartal pertama. 

B. Konstruksi Desain 
Tabel 5 mencantumkan peran pengguna yang akan 

menjadi fitur sistem di masa mendatang. 
TABEL 5 PERAN PENGGUNA 

No Aktor Peran Pengguna 

1 
Head of 
Regional 
Office 

memeriksa peringkat sepuluh calon pelanggan 
mengirim permintaan ke tim yang bertugas 
melihat calon pelanggan yang ditandai 
melihat peta penjualan PT XYZ dan pesaing 
melihat peta jaringan PT XYZ dan pesaing 
memproses data pelanggan 
memeriksa kehadiran 

2 Tim Sales 

periksa peringkat sepuluh calon pelanggan 
lihat calon pelanggan yang ditandai 
periksa permintaan masuk 
tambahkan data mentah 
catat kehadiran 

3 Tim 
Teknisi 

periksa data ODC dan kapasitasnya 
periksa titik pelanggan dan pengumpulan data 
layanannya 
tambahkan data mentah 



No Aktor Peran Pengguna 
catat kehadiran 

Berdasarkan peringkat, Head of Regional Office 
menugaskan 10 prospek teratas ke tim penjualan, yang 
menangani permintaan pekerjaan, memetakan pelaporan 
pelanggan, penanganan data klien secara algoritmik, dan 
kehadiran tim penjualan. Tim sales harus mengevaluasi 10 
konsumen yang menjadi target, menjawab pertanyaan, 
memasukkan data mentah untuk diproses, dan menyerahkan 
laporan kehadiran untuk memverifikasi kehadiran mereka. 
[39]. 

Setelah nilai profil untuk setiap sub-kriteria ditentukan, 
nilai setiap lokasi dibandingkan dengan skor profil untuk 
menentukan kesenjangan antara setiap tempat dan standar PT 
XYZ: 

𝐺𝑎𝑝	 = 	𝑃𝑉	 − 	𝑃𝑆																															(1)	

Dimana: 
PV = Nilai profil per kriteria 
PS = Skor profil per kriteria 

TABEL 6 PERHITUNGAN GAP 

Lokasi Data Opportunity 
D1 D2 D3 D4 O1 O2 

SD Negeri 1 Pakuran -2 0 -4 -3 0 0 
SD Negeri Caruban 0 0 -4 -1 -1 -3 
MI Al Iman Purwosari -3 0 -4 -4 0 0 
MIS Ma'arif NU Kalisari -2 0 -3 0 -2 -1 
MI Sikanco -1 0 -2 0 -3 -2 

Hasil perhitungan gap dapat dilihat pada Tabel 6. 
Selanjutnya dilakukan pemetaan gap dengan menggunakan 
bobot nilai gap pada Tabel 7. 

TABEL  7 PEMETAAN GAP 

No Gap Skoring Informasi 
1 0 6 Tidak ada kesenjangan (kompetensi sesuai 

persyaratan) 
2 1 5.5 Kompetensi individu melebihi 1 level 
3 -1 5 Kompetensi individu kurang dari 1 level 
4 2 4.5 Kompetensi individu melebihi 2 level 
5 -2 4 Kompetensi individu kurang dari 2 level 
6 3 3.5 Kompetensi individu melebihi 3 level 
7 -3 3 Kompetensi individu kurang dari 3 level 
8 4 2.5 Kompetensi individu melebihi 4 level 
9 -4 2 Kompetensi individu kurang dari 4 level 
10 5 1.5 Kompetensi individu melebihi 5 level 
11 -5 1 Kompetensi individu kurang dari 5 level 

Dari hasil pemetaan tersebut selanjutnya akan dihitung 
nilai faktor inti dan nilai faktor sekunder dengan 
menggunakan rumus yang ditampilkan pada persamaan 2, 3, 
dan 4: 

 𝑁𝐶𝐹 =	 S	"#
S	$#

																																		(2) 
Dimana: 
NCF = Nilai rata-rata faktor inti 
NC    = Jumlah total nilai faktor inti 
IC  = Jumlah item faktor inti 

 𝑁𝑆𝐹 = S	"%
S	$%

																																				(3) 

Dimana: 
NSF  = Nilai rata-rata faktor sekunder 
NS  = Jumlah total nilai faktor sekunder 
IS  = Jumlah item faktor sekunder 

N	=	(X)%	x	NCF	+	(Y)%	x	NSF														(4)	
Dimana: 
N  = Nilai total setiap aspek 
NCF  = Nilai rata-rata faktor inti 
NSF  = Nilai rata-rata faktor sekunder 
(X)%  = Nilai persentase faktor inti 
(Y)%  = Nilai persentase faktor sekunder 

Untuk keperluan intelijen kompetitif, peta intelijen 
pemasaran dimulai dengan pendekatan deteksi dominasi 
pasar, yang memberikan intelijen kompetitif dengan 
mengidentifikasi kontrol geografis secara sistematis di seluruh 
wilayah. 

 𝑀𝐷𝐷 = $𝐺𝑟𝑒𝑒𝑛		𝑖𝑓	𝑋𝑌𝑍	𝐶𝑜𝑚𝑝𝑎𝑛𝑦!"#$%&" + 𝑋𝑌𝑍	𝐶𝑜𝑚𝑝𝑎𝑛𝑦'(()%&'*%+, 	≥ Σ-+.("*%*+#(𝑠𝑒𝑟𝑣𝑖𝑐𝑒 + 𝑎𝑝𝑝𝑙𝑖𝑐𝑎𝑡𝑖𝑜𝑛)
𝑅𝑒𝑑				𝑜𝑡ℎ𝑒𝑟𝑤𝑖𝑠𝑒																																																																																																																																																								

 (5) 

Persamaan 5 menjadi alat utama yang mengklasifikasikan 
wilayah sebagai wilayah yang didominasi PT XYZ (hijau) 
atau wilayah yang didominasi pesaing (merah) berdasarkan 
penghitungan layanan dan aplikasi menyeluruh untuk 
pemetaan visual dan prioritas sumber daya strategis. Untuk 
membandingkan posisi pasar dengan pesaing, persentase 
penetrasi layanan sangat penting. 

𝑋𝑌𝑍	𝑀𝑎𝑟𝑘𝑒𝑡	𝑆ℎ𝑎𝑟𝑒 = . !"#	%&'()*+!"#$%&"
!"#	%&'()*+!"#$%&",	-&'()"*%*'#!./0123/

/ 𝑥	100%    (6) 

Persamaan 6 menunjukkan penetrasi layanan PT XYZ 
dibandingkan dengan pesaing di setiap wilayah geografis 
ditampilkan dalam pop-up poligon interaktif bagi para 
pengambil keputusan untuk mengoptimalkan alokasi sumber 
daya. Selanjutnya, klasifikasi penanda berdasarkan nilai hasil 
menghasilkan sistem peringatan berjenjang yang 
menunjukkan prioritas area yang dipetakan. 

𝑀𝑎𝑟𝑘𝑒𝑟	𝑇𝑦𝑝𝑒 = B

𝑟𝑒𝑑																										𝑖𝑓	𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡 > 3.50
𝑦𝑒𝑙𝑙𝑜𝑤					𝑖𝑓	2.00	 ≤ 𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡	 ≤ 3.50
𝑔𝑟𝑒𝑒𝑛																							𝑖𝑓	𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡 < 2.00
𝑏𝑙𝑢𝑒																		𝑖𝑓	𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡	𝑢𝑛𝑑𝑒𝑓𝑖𝑛𝑒𝑑

    (7) 

Persamaan 7 menunjukkan fungsi visualisasi ini memberi 
kode warna pada sekolah dan lokasi lain berdasarkan metrik 
hasil berbasis urgensi: merah untuk kondisi kritis yang 
memerlukan perhatian segera, kuning untuk situasi peringatan 
yang memerlukan pemantauan, hijau untuk status aman, dan 
biru untuk area tanpa data untuk penilaian. 

𝑇𝑜𝑝	𝐶𝑜𝑚𝑝𝑒𝑡𝑖𝑡𝑜𝑟 = 	 (𝑠𝑒𝑟𝑣𝑖𝑐𝑒&'()*+,-,(.!
/.0)/1 )                                (8) 

Pada persamaan 8, dijelaskan bahwa fungsi analisis 
kekuatan pesaing menggunakan metrik jumlah layanan 
maksimum untuk mengidentifikasi pesaing terkuat di setiap 
wilayah dan menyediakan intelijen kompetitif yang 
ditargetkan melalui tooltip interaktif untuk pengambilan 
keputusan strategis dan respons taktis. 

𝑃𝑒𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑔𝑒+,-	/012345 = * 67189:	0;	+,-	/012345	/7<=019:	>0?4=<
@0=3A	/7<=019:	>0?4=	(+,-	/012345C/0129=?=0:<)

+ 𝑥	100%         (9) 



𝑃𝑒𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑔𝑒/0129=?=0: = * 67189:	0;	/0129=?=0:	E0F91<
@0=3A	/7<=019:	>0?4=<	(+,-	/012345C/0129=?=0:<)

+ 𝑥	100%         (10) 

Persamaan 9 dan 10 menghitung total poin pelanggan 
sebagai poin pelanggan PT XYZ dan poin pelanggan pesaing 
(menghasilkan 0% jika nol). Persamaan ini memberikan tiga 
fungsi intelijen teknisi: (1) pembandingan kompetitif (analisis 
pangsa pasar di lokasi tertentu), (2) identifikasi peluang 
(menemukan area yang kurang terlayani), dan (3) aturan 
keputusan poin pelanggan (mengklasifikasi kendali teritorial 
melalui analisis layanan). 

𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟	𝑃𝑜𝑖𝑛𝑡 = 7𝐺𝑟𝑒𝑒𝑛						𝑖𝑓	𝑋𝑌𝑍	𝐶𝑜𝑚𝑝𝑎𝑛𝑦	 ≥ 𝐶𝑜𝑚𝑝𝑒𝑡𝑖𝑡𝑜𝑟	𝑀𝑜𝑑𝑒𝑚𝑠
𝑅𝑒𝑑									𝑖𝑓	𝑋𝑌𝑍	𝐶𝑜𝑚𝑝𝑎𝑛𝑦	 < 𝐶𝑜𝑚𝑝𝑒𝑡𝑖𝑡𝑜𝑟	𝑀𝑜𝑑𝑒𝑚𝑠               (11) 

Persamaan 11 memungkinkan tiga pemetaan wilayah 
penting yang dengan cepat mengidentifikasi benteng PT XYZ 
(ditampilkan dalam warna hijau) dan area rentan (ditandai 
dengan warna merah) pada peta tim lapangan interaktif. Pada 
Persamaan 12, ambang batas peringatan kapasitas ODC 
menerapkan sistem pemantauan infrastruktur penting yang 
menentukan kapan akan menampilkan ikon peringatan untuk 
Kabinet Distribusi Optik yang mendekati batasan kapasitas 
yang dapat memengaruhi pemberian layanan. 
𝑂𝐷𝐶	𝐶𝑎𝑝𝑎𝑐𝑖𝑡𝑦 = ,

𝑊𝑎𝑟𝑛𝑖𝑛𝑔						𝑖𝑓	𝐶𝑎𝑝𝑎𝑐𝑖𝑡𝑦	 ≥ 75%
𝑁𝑜𝑟𝑚𝑎𝑙									𝑖𝑓	𝐶𝑎𝑝𝑎𝑐𝑖𝑡𝑦	 < 75%                (12) 

Penilaian kesiapan infrastruktur mengidentifikasi simpul 
jaringan yang mendekati kendala kapasitas sebelum 
penurunan layanan menyebabkan kehilangan pelanggan; 
perencanaan perluasan memprioritaskan area geografis yang 
memerlukan peningkatan infrastruktur untuk mendukung 
inisiatif pertumbuhan; dan penyelarasan pengalaman 
pelanggan memastikan janji pemasaran tentang kemampuan 
layanan (terutama "kecepatan tinggi").  

C. Implementation 

 
GAMBAR 4 Halaman “Permintaan” di Admin 

Gambar 4 menunjukkan jika suatu lokasi diidentifikasi 
sebagai pelanggan potensial, administrator dapat mengajukan 
permintaan kepada tim yang ditunjuk untuk mengunjungi 
lokasi tersebut. 

 
GAMBAR 5 Halaman “Data” di Admin 

Dari Gambar 5, administrator dapat meninjau data masuk 
dari grup yang ditugaskan dan menggunakan algoritma 
pengambilan keputusan untuk memastikan bahwa hasilnya 
secara otomatis dimasukkan ke dalam peta.  

 
GAMBAR 6 Halaman “Olah Data” di Admin: Kriteria dan Sub Kriteria 

Masukan tim penjualan membuat profil yang lengkap. 
Pada Gambar 6, kolom anggaran menampilkan komitmen 
finansial pelanggan, sedangkan kolom keberlanjutan 
menentukan keterjangkauan sesuai dengan layanan yang 
dibeli. Kepala Kantor Regional menguraikan. 

 
GAMBAR 7 Halaman “Olah Data” di Admin: Hasil Perhitungan 

Seperti yang ditunjukkan pada Gambar 7, algoritma 
menghitung profil, celah, dan kategorisasi hasil setelah 
mengklik hitung. Perhitungan akhir mengintegrasikan nilai 
faktor inti dan sekunder dan mencocokkan perhitungan 
manual untuk akurasi. 



 
GAMBAR 8 Halaman “Peta” di Admin 

Pada Gambar 8, administrator dapat melihat pemetaan 
waktu nyata berdasarkan data tim pemasaran dan penjualan 
untuk mengidentifikasi klien target potensial. 

 
GAMBAR 9 Intelijen pemasaran: Didominasi PT XYZ (kiri) dan 

didominasi pesaing (kanan) 

Pada Gambar 9 (kiri), PT XYZ mendominasi Watuagung 
dengan tingkat penetrasi 66,67%, yang menunjukkan kecerdasan 
pemasaran yang hebat dengan memanfaatkan data pesaing dan 
wawasan pelanggan. Pada Gambar 9 (kanan), zona merah 
(Purwodadi, penetrasi 26,98%) menunjukkan dominasi pesaing. 
Dengan menggabungkan data penjualan (anggaran, retensi) dengan 
tren pesaing, XYZ dapat memprioritaskan inisiatif berdampak 
tinggi di wilayah yang lemah dan memperkuat area yang dominan. 

 
GAMBAR 10 Pemetaan intelijen teknis 

Pada Gambar 10 pemetaan intelijen teknis menunjukkan 
penanda hijau yang tersebar yang menunjukkan ODC di seluruh 
wilayah Kabupaten Banyumas (merah muda), Kabupaten Cilacap 
(ungu), dan Kabupaten Kebumen (biru) di bawah manajemen PT 
XYZ, yang memungkinkan alokasi sumber daya dan pelacakan 
kinerja yang tepat. 

  
GAMBAR 11 Kecerdasan teknis: kapasitas kabinet distribusi optik penuh 

(kiri) dan tersedia untuk digunakan (kanan) 

Gambar 11 (kiri) menunjukkan utilisasi tinggi pada kapasitas 
89%, yang memicu manajemen infrastruktur proaktif untuk 
mencegah penurunan layanan. Sementara itu pada Gambar 11 
(kanan), simbol "daftar periksa" (misalnya, ODC 85) 
mencerminkan utilisasi optimal 69%, yang menunjukkan 
infrastruktur stabil dengan ruang untuk pertumbuhan. Sistem ini 
menyeimbangkan pemantauan waktu nyata dengan skalabilitas 
strategis, yang memastikan kualitas layanan tanpa gangguan. 

  
GAMBAR 12 Intelijen teknis: titik pelanggan didominasi PT XYZ (kiri) dan 

didominasi pesaing (kanan) 

Pada Gambar 12 (kiri), kita dapat melihat bahwa PT XYZ 
memiliki pangsa layanan sebesar 57,14% dibandingkan dengan 
pesaingnya yang sebesar 42,86% di “SD Negeri Caruban” 
berdasarkan 5 proyek dengan 7 titik pelanggan, yang menunjukkan 
keberhasilan penerapan layanan di lembaga pendidikan ini dan 
menciptakan peluang untuk perluasan penawaran layanan. Pada 
Gambar 12 (kanan), berdasarkan 3 proyek lokasi dan 7 titik 
pelanggan, pangsa pasar PT XYZ sebesar 42,86% merupakan 
kerugian kompetitif dibandingkan dengan pesaingnya yang sebesar 
57,14%, menjadikan lembaga pendidikan ini sebagai target prioritas 
untuk strategi peningkatan layanan. 

 
GAMBAR 13 Contoh pengumpulan data layanan untuk setiap lokasi 

Pada Gambar 13, data lokasi ditampilkan berdasarkan koneksi, 
penyedia layanan, kecepatan koneksi, dan jumlah total instalasi 
untuk mendapatkan informasi persaingan yang akurat dan tolok 
ukur kualitas layanan. 



D. Pengujian Sistem 
Studi ini menggunakan ISO 9126, standar internasional 

untuk produk yang membutuhkan perangkat lunak intensif, 
termasuk sistem yang sangat penting bagi keselamatan. 

TABEL 8 HASIL PENGUJIAN BLACK BOX 

ID Hasil yang diharapkan Komentar 
Head of Regional Office 

A1 Login Berhasil 
A2 Lihat peringkat 10 calon pelanggan Berhasil 
A3 Lihat penandaan setiap pengelompokan Berhasil 
A4 Pilih lapisan penandaan setiap warna Berhasil 
A5 Tambah permintaan Berhasil 
A6 Periksa permintaan Berhasil 
A7 Edit permintaan Berhasil 
A8 Hapus permintaan Berhasil 
A9 Lihat data yang telah ditetapkan ke tim penjualan Berhasil 

A10 Proses data tim penjualan yang dikirimkan 
sebelumnya 

Berhasil 

A11 Hapus data yang dikirimkan sebelumnya Berhasil 
A12 Lihat data menurut aturan bernilai tinggi Berhasil 
A13 Melihat peta layanan dan aplikasi PT XYZ dan 

pesaing yang telah memasang atau akan 
memasang layanan atau aplikasi 

Berhasil 

A14 Melihat peta ODC PT XYZ Berhasil 
A15 Melihat distribusi dan modem PT XYZ yang 

digunakan 
Berhasil 

A16 Melihat informasi terperinci tentang distribusi dan 
modem PT XYZ per lokasi 

Berhasil 

Tim Sales 
B1 Login Berhasil 
B2 Lihat peringkat 10 calon pelanggan Berhasil 
B3 Lihat penandaan setiap pengelompokan Berhasil 
B4 Pilih lapisan penandaan setiap warna Berhasil 
B5 Lihat permintaan masuk dari admin Berhasil 
B6 Edit data pengelompokan pelanggan Berhasil 
B7 Tawarkan pembaruan data yang diminta Berhasil 
B8 Masukkan data ke sistem Berhasil 
B9 Melihat peta layanan dan aplikasi PT XYZ dan 

pesaing yang telah memasang atau akan 
memasang layanan atau aplikasi 

Berhasil 

Tim Teknisi 
C1 Login Berhasil 
C2 Lihat peringkat 10 calon pelanggan Berhasil 
C3 Lihat peta ODC PT XYZ Berhasil 
C4 Lihat distribusi dan modem PT XYZ yang 

digunakan 
Berhasil 

C5 Lihat informasi terperinci tentang distribusi dan 
modem PT XYZ per lokasi 

Berhasil 

Tabel 8 menunjukkan bahwa situs web berfungsi penuh 
dan siap untuk perusahaan. User Acceptance Test (UAT) 
menggunakan ISO 9126 dan skala Likert juga akan menilai 
validitasnya. 

TABEL 9  HASIL UJI PENERIMAAN PENGGUNA 

Aspek Skor 
Aktual 

Skor 
Ideal % Skor Ideal Kriteria 

Fungsionalitas 349 380 91,84210526 Sangat Baik 
Keandalan 263 285 92,28070175 Sangat Baik 
Kegunaan 349 380 91,84210526 Sangat Baik 
Efisiensi 263 285 92,28070175 Sangat Baik 
Kemudahan 
Pemeliharaan 349 380 91,84210526 Sangat Baik 

Portabilitas 349 380 91,84210526 Sangat Baik 
Total 1922 2090 551,9298246 Sangat Baik 

Tabel 9 menunjukkan setiap fitur berperingkat "Sangat 
Baik". Situs web tersebut dapat diandalkan, mudah 
digunakan, efisien, dapat dipelihara, dan mudah beradaptasi. 

IV. KESIMPULAN 

Skor UAT ISO 9126 “Sangat Baik” dan tingkat 
keberhasilan kotak hitam 97,44% menunjukkan 
keandalannya. Selain CRM, “TeleScope” memungkinkan tim 
penjualan dan Head of Regional Office memvalidasi data 
pemasaran dan mendapatkan intelijen kompetitif untuk 
meneliti perilaku pesaing. “TeleScope” menjaga PT XYZ 
tetap kompetitif dengan integrasi waktu nyata. Keamanan 
siber, analisis prediktif AI, dan integrasi BI akan 
meningkatkan pengambilan keputusan berbasis data.  
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