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Abstract 

 
In today's highly competitive business landscape, companies are compelled to gain a deep understanding of their 

customers' needs. This research explores the application of the Multi-Attribute Utility Theory (MAUT) in developing a 

Decision Support System (DSS) for optimized customer management. MAUT enables the integration of diverse qualitative 

and quantitative factors, such as purchase frequency, transaction value, and customer satisfaction level, into a 

comprehensive evaluation model. Through this model, each customer is assigned a utility score that reflects their 

contribution to the company's business objectives. Consequently, companies can identify the most profitable customer 

segments and devise more effective marketing strategies. The successful implementation of the MAUT-based DSS hinges 

on the accuracy of historical customer data and the validity of the weights assigned to each attribute. Model validation can 

be achieved by comparing predicted outcomes with actual data. The implementation of the MAUT-based DSS not only 

assists companies in optimizing resource allocation but also empowers them to establish more personalized customer 

relationships.  
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Abstrak 

 

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan dituntut untuk memahami kebutuhan pelanggan secara 

mendalam. Penelitian ini mengeksplorasi penerapan Metode Multi Attribute Utility Theory (MAUT) dalam pengembangan 

Sistem Pendukung Keputusan (SPK) untuk optimasi pengelolaan pelanggan. MAUT memungkinkan integrasi beragam 

faktor kualitatif dan kuantitatif, seperti frekuensi pembelian, nilai transaksi, dan tingkat kepuasan pelanggan, ke dalam 

sebuah model penilaian yang komprehensif. Melalui model ini, setiap pelanggan diberikan skor utilitas yang mencerminkan 

kontribusinya terhadap tujuan bisnis perusahaan. Dengan demikian, perusahaan dapat mengidentifikasi segmen pelanggan 

yang paling menguntungkan dan merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Keberhasilan penerapan SPK MAUT 

ini sangat bergantung pada akurasi data historis pelanggan dan validitas bobot yang diberikan pada setiap atribut. Validasi 

model ini dapat dilakukan melalui perbandingan hasil prediksi dengan data aktual. . Implementasi SPK MAUT tidak hanya 

membantu perusahaan dalam mengoptimalkan alokasi sumber daya, tetapi juga memungkinkan perusahaan untuk 

membangun hubungan yang lebih personal dengan pelanggan. 

 

Kata Kunci: MAUT, Optimasi Pelanggan, Pelanggan Prioritas, Sistem Pendukung Keputusan  

 

 

 

1. PENDAHULUAN 

Perusahaan ekspor adalah bisnis yang menjual produk atau jasa ke negara lain. Sejarah, industri, tujuan, 

dan tantangan unik membentuk setiap perusahaan ekspor. Mereka beroperasi dalam lingkungan global yang 

kompetitif, dengan aturan perdagangan internasional yang kompleks. Visi dan misi perusahaan sangat penting 

untuk menentukan arah ekspor mereka. Komoditas kelapa berperan penting dalam meningkatkan devisa 

negara. Menurut Badan Pusat Statistik, produksi kelapa di Indonesia mencapai 2,85 juta ton pada tahun 2021, 

meningkat 14,47% dari tahun sebelumnya yang sebesar 2,82 juta ton. Jumlah pengepul atau petani kelapa 

menjadi salah satu faktor yang dapat meningkatkan margin keuntungan perusahaan domestik maupun asing. 
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Perusahaan dapat unggul dalam persaingan bisnis jika memiliki strategi pemasaran yang kuat untuk 

menjangkau lebih banyak pelanggan dan menarik mereka menjadi pelanggan prioritas [1].  

PT Orfaland Universal Indonesia telah membuktikan diri sebagai pemain utama dalam industri ekspor 

kelapa dengan portofolio pelanggan yang luas. Perusahaan menyadari bahwa kepuasan pelanggan adalah kunci 

keberhasilan jangka panjang. Namun, dengan beragamnya pelanggan, perusahaan perlu memiliki strategi yang 

jelas untuk mengelola hubungan dengan setiap pelanggan. Salah satu tantangan utama adalah bagaimana 

mengidentifikasi pelanggan yang paling bernilai dan layak mendapatkan perhatian ekstra. Untuk itu, 

perusahaan membutuhkan suatu metode yang dapat membantu dalam mengklasifikasikan pelanggan 

berdasarkan kriteria seperti legalitas usaha, jenis industri, dan riwayat transaksi. Dengan demikian, perusahaan 

dapat mengalokasikan sumber daya secara efektif dan memberikan pelayanan yang lebih personal kepada 

pelanggan prioritas [2].  

Perusahaan ekspor seperti PT Orfaland Universal Indonesia menghadapi persaingan ketat di pasar 

internasional di era globalisasi. Di sisi lain, komoditas kelapa yang diolah menjadi berbagai produk unggulan 

berkontribusi secara signifikan terhadap ekspor negara. Namun, kemampuan untuk mengelola pelanggan 

dengan baik sangat penting untuk keberhasilan perusahaan dalam jangka panjang. Untuk meningkatkan 

efisiensi operasi, sistem yang dapat menentukan pelanggan mana yang paling penting berdasarkan kriteria 

tertentu sangat penting.  

Dalam era digital saat ini, Sistem Pendukung Keputusan (SPK) menjadi solusi yang tepat untuk 

mengatasi kompleksitas dalam mengelola data pelanggan. Penelitian mengenai SPK untuk pembelian mobil 

baru, seperti yang menggunakan metode Multi Attribute Utility Theory (MAUT), menunjukkan bahwa sistem ini 

dapat membantu konsumen mengambil keputusan yang lebih tepat dan efisien. Dengan SPK, konsumen tidak 

perlu lagi kebingungan memilih mobil karena sistem akan memberikan rekomendasi berdasarkan preferensi 

mereka. Selain itu, SPK juga dapat membantu perusahaan otomotif dalam memahami kebutuhan pelanggan 

dan meningkatkan penjualan [3]. SPK adalah sistem informasi interaktif yang dirancang untuk membantu 

pengambil keputusan dalam situasi yang tidak sepenuhnya terstruktur. Berbeda dengan sistem informasi 

lainnya yang cenderung berfokus pada tugas-tugas rutin, SPK memberikan fleksibilitas yang tinggi dalam 

menganalisis data dan mengevaluasi berbagai alternatif solusi. Seperti yang dijelaskan oleh para ahli, SPK 

dapat digunakan untuk memecahkan masalah yang kompleks dan tidak memiliki solusi yang pasti.  

SPK yang ideal adalah sistem yang dapat membantu manajer dalam menghadapi berbagai situasi yang 

kompleks. SPK harus dirancang dengan mempertimbangkan beberapa faktor penting, seperti kemudahan 

penggunaan, kemampuan beradaptasi, dan kelengkapan informasi. Selain itu, SPK juga harus mampu 

memberikan kontrol penuh kepada pengguna sehingga keputusan akhir tetap berada di tangan manajer [4]. PT 

Orfaland saat ini menggunakan sistem manual untuk menentukan prioritas pelanggan, yang rentan terhadap 

ketidakefisienan dan bias. Perusahaan memerlukan sistem pendukung keputusan berbasis data untuk mengatasi 

masalah ini karena basis pelanggan mereka terus meningkat. Metode MAUT dipilih karena dapat 

menggabungkan skor utilitas kuantitatif dan kualitatif, seperti nilai transaksi dan kesetiaan pelanggan, menjadi 

skor utilitas yang dapat dibandingkan. 

Berdasarkan permasalahan yang ada, penelitian ini memilih MAUT sebagai metode yang paling sesuai 

untuk membangun SPK dalam menentukan prioritas pelanggan. MAUT memungkinkan kita untuk mengubah 

preferensi yang bersifat kualitatif menjadi nilai kuantitatif yang dapat diukur. Dengan demikian, kita dapat 

melakukan perbandingan yang lebih akurat dan objektif antara berbagai alternatif pelanggan [5]. MAUT 

memungkinkan perusahaan untuk mengukur nilai utilitas dari setiap pelanggan berdasarkan berbagai kriteria 

yang telah ditentukan. Dengan demikian, perusahaan dapat mengurutkan pelanggan berdasarkan tingkat 

prioritasnya, mulai dari pelanggan yang paling bernilai hingga yang kurang bernilai. Meskipun MAUT telah 

terbukti efektif dalam penelitian sebelumnya [3], [6], penelitian ini menawarkan inovasi baru dengan 

mengaplikasikan MAUT dalam konteks yang berbeda, yaitu pengelolaan pelanggan prioritas berbasis web 

pada perusahaan ekspor. Fleksibilitas MAUT dalam menentukan bobot kriteria menjadi keunggulan utama, 

namun validasi hasil pada skala yang lebih besar tetap menjadi tantangan menarik untuk dikaji lebih lanjut. 

Dengan mengadopsi metode MAUT dalam sistem pendukung keputusan, PT. Orfaland Universal 

Indonesia dapat secara objektif menentukan prioritas pelanggan. Perusahaan dapat memberikan bobot yang 

berbeda-beda pada berbagai faktor seperti nilai transaksi, frekuensi pembelian, atau potensi pertumbuhan 

pelanggan. Hasil analisis MAUT akan memberikan gambaran yang jelas tentang pelanggan mana yang 

memberikan kontribusi terbesar bagi bisnis, sehingga perusahaan dapat mengalokasikan sumber daya secara 

efektif untuk mempertahankan dan mengembangkan hubungan dengan pelanggan-pelanggan tersebut. Hasil 

penelitian ini konsisten dengan penelitian Triayudi et al. (2022), yang menunjukkan bahwa MAUT efektif 

dalam pengambilan keputusan berdasarkan berbagai kriteria. Namun, penelitian ini menambahkan nilai dengan 

mengintegrasikan sistem berbasis web, yang memberi pengguna akses yang lebih luas. 
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2. BAHAN DAN METODE 

2.1 Tahapan penelitian 

Struktur penelitian yang terorganisir dengan baik sangat penting untuk mencapai tujuan penelitian [7]. 

Setiap tahap dalam penelitian ini saling berkaitan dan membentuk satu kesatuan yang utuh, sehingga hasil 

penelitian yang diperoleh memiliki kualitas yang tinggi [8]. 

 
Gambar 1. Tahapan Penelitian 

 

Tahap awal penelitian ini meliputi survei awal untuk mengidentifikasi permasalahan yang terkait 

dengan penentuan pelanggan prioritas, termasuk metode-metode yang saat ini digunakan dan tantangan yang 

dihadapi. Selanjutnya, akan dilakukan kajian pustaka yang komprehensif untuk mengkaji berbagai pendekatan 

teoretis dalam segmentasi pelanggan dan pemilihan pelanggan prioritas. Data primer akan diperoleh melalui 

wawancara mendalam dengan pihak-pihak terkait, seperti manajer pemasaran dan analis data, untuk menggali 

lebih dalam praktik yang ada dan tantangan yang dihadapi perusahaan dalam mengimplementasikan metode-

metode tersebut [9]. Penelitian ini dilanjutkan dengan kajian literatur yang bertujuan untuk mengumpulkan dan 

menganalisis berbagai sumber informasi, seperti jurnal ilmiah, buku, dan penelitian terdahulu, yang relevan 

dengan topik yang diteliti. Tujuannya adalah untuk memperoleh pemahaman yang mendalam tentang konsep-

konsep teoritis yang mendasari permasalahan penelitian [10]. 

Data pelanggan dikumpulkan melalui basis data internal perusahaan dan wawancara dengan manajer 

pemasaran. Justifikasi pemilihan atribut ini berdasarkan literatur dan diskusi dengan tim manajemen. Variabel 

yang digunakan meliputi Nilai Justifikasi Transaksi, yang menunjukkan kontribusi finansial langsung 

pelanggan. Pendapatan perusahaan sangat dipengaruhi oleh pelanggan dengan nilai transaksi tinggi, diberi 

bobot 0.4 sebagai atribut utama untuk menilai prioritas pelanggan. Frekuensi Pembelian Justifikasi, adalah 

contoh loyalitas pelanggan terhadap barang atau jasa. Pelanggan dengan frekuaensi tinggi cendrung lebi setia, 

diberi bobot 0,3 dimana kontribusi pelanggan loyal sangat penting untuk stabilitas pendapatan. Tingkat 

Loyalitas Justifikasi, dengan mengukur lamanya hubungan pelanggan dengan perusahaan dan konsistensi 

pembelian mereka, diberi bobot nilai 0,2, karena loyalitas juga menunjukkan kualitas hubungan jangka 

panjang. Potensi Pertumbuhan Justifikasi, menilai pelanggan yang memiliki banyak peluang bisnis masa depan 

menjadi investasi strategis, diberi bobot 0,1 karena atribut ini lebih prospektif daripada atribut lainnya. 

Pada tahap perancangan, fokus utama adalah untuk memastikan bahwa sistem yang akan dibangun 

benar-benar memenuhi kebutuhan dan harapan pengguna [11]. Analis sistem akan merancang sistem dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti kemudahan penggunaan, efisiensi, dan keamanan. Desain antarmuka 

pengguna yang intuitif dan akses yang terkontrol menjadi kunci keberhasilan dalam tahap ini [12]. Setelah 

tahap perancangan selesai, langkah selanjutnya adalah melakukan pengkodean sistem. Pengembangan sistem 

akan dilakukan secara paralel untuk platform web dan mobile. Sistem web akan dibangun menggunakan PHP 

dan MySQL, sedangkan aplikasi mobile akan dikembangkan menggunakan Java dan Kodular. Setelah sistem 

selesai dikembangkan, akan dilakukan pengujian fungsionalitas dan uji coba pengguna untuk memastikan 

bahwa sistem bekerja sesuai dengan yang diharapkan. Hasil dari pengujian ini akan menjadi dasar untuk 

melakukan evaluasi akhir terhadap penelitian [13].  

 

2.2 Sistem Pendukung Keputusan 

SPK adalah alat yang membantu kita menyelesaikan masalah dengan cara yang sistematis. Mulai dari 

mengidentifikasi masalah, mengumpulkan data yang relevan, memilih metode analisis yang tepat, hingga 

menghasilkan solusi yang optimal, SPK berperan sebagai pemandu dalam proses pengambilan keputusan [15]. 

 

2.3 Pelanggan Prioritas 

Interaksi dengan calon pelanggan, terutama melalui pertanyaan-pertanyaan yang mereka ajukan, adalah 

peluang emas bagi kita untuk membangun hubungan yang baik. Dengan memberikan informasi yang relevan 

dan menjawab pertanyaan mereka dengan baik, kita dapat meningkatkan kemungkinan mereka untuk menjadi 

pelanggan yang setia [16]. Proses pemilihan pelanggan terbaik bertujuan untuk mengidentifikasi pelanggan 

yang paling berharga bagi perusahaan. Dengan mengukur frekuensi pembelian, nilai transaksi, tingkat 

loyalitas, dan potensi pertumbuhan bisnis, perusahaan dapat menentukan pelanggan mana yang layak 

mendapatkan perhatian khusus dan sumber daya yang lebih besar [17].  

 

2.4    Metode Multi Attribute Utility Theory (MAUT) 

MAUT adalah teknik yang digunakan untuk mengukur tingkat kepuasan atau manfaat yang kita peroleh 

dari suatu pilihan. Dengan memberikan nilai pada berbagai aspek dari pilihan tersebut, kita dapat menentukan 

Survei Studi Pustaka
Pengambilan 

Data
Perancangan Implementasi Pengujian
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pilihan mana yang paling menguntungkan [18]. Beberapa persamaan yang digunakan dalam penghitungan 

metode MAUT ditunjukkan pada persamaan 1-3: 

 

1. Normalisasi Matriks Menggunakan formula min-max: 

 

 

(1) 

 

 

2. Pembobotan 

 

 

(2) 

 

 

3. Hasil Akhir Ranking 

 

 

(3) 

 

 

2.5.  Metode Waterfall 

Metode waterfall memiliki karakteristik yang khas, yaitu setiap tahap pengembangan harus diselesaikan 

secara lengkap sebelum beralih ke tahap berikutnya. Pendekatan ini memberikan struktur yang jelas dan 

terorganisir dalam proses pengembangan perangkat lunak [14]. 

 

 

Gambar 2. Metode Waterfall 

 

3.        HASIL DAN PEMBAHASAN 

Sistem Pendukung Keputusan (SPK) ini dirancang untuk memberikan akses penuh kepada staf sales 

marketing, dan CEO dalam mengelola data pelanggan. Melalui proses pengolahan data, penentuan kriteria dan 

bobot, serta perhitungan yang terstruktur, SPK akan menghasilkan peringkat pelanggan yang dapat dijadikan 

acuan dalam menentukan pelanggan prioritas. CEO dapat melakukan verifikasi langsung terhadap hasil 

perhitungan ini. Proses Algoritma MAUT yang digunakan dalam penelitian terhadap sampel 5 pelanggan 

ditunjukkan pada tabel 1-4, berikut: 

 

1. Normalisasi Matriks Menggunakan formula min-max: 

 

Tabel 1. Data Awal Perusahaan 

Atribut 
Perusahaan 

A 

Perusahaan 

B 

Perusahaan 

C 

Perusahaan 

D 

Perusahaan 

E 

Volume Transaksi (Rp) 100 juta 80 juta 120 juta 60 juta 90 juta 

Frekuensi Transaksi 50 40 60 30 45 

Loyalitas Pelanggan 4 3 5 2 4 

Keluhan Pelanggan 10 15 8 20 12 
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Tabel 2 Hasil Normalisasi Matriks 

Atribut 
Perusahaan 

A 

Perusahaan 

B 

Perusahaan 

C 

Perusahaan 

D 

Perusahaan 

E 

Volume Transaksi 0.833 0.667 1.000 0.500 0.750 

Frekuensi Transaksi 0.833 0.667 1.000 0.500 0.750 

Loyalitas Pelanggan 0.800 0.600 1.000 0.400 0.800 

Keluhan Pelanggan 0.800 0.533 1.000 0.400 0.667 

 

2. Pembobotan Menggunakan bobot: W=[0.4,0.3,0.2,0.1]. Skor utilitas dihitung sebagai: 

 

Tabel 3. Hasil Pembobotan 

Atribut 
Perusahaan 

A 

Perusahaan 

B 

Perusahaan 

C 

Perusahaan 

D 

Perusahaan 

E 

Volume Transaksi 0.333 0.267 0.400 0.200 0.300 

Frekuensi Transaksi 0.250 0.200 0.300 0.150 0.225 

Loyalitas Pelanggan 0.160 0.120 0.200 0.080 0.160 

Keluhan Pelanggan 0.080 0.053 0.100 0.040 0.067 

 

3. Hasil Akhir Ranking pelanggan berdasarkan skor: 

 

Tabel 4. Hasil Akhir Ranking Berdasarkan Pembobotan 

Perusahaan Nilai Akhir (S) 

A 0.823 

B 0.640 

C 1.000 

D 0.470 

E 0.752 

 

Kesimpulan hasil perhitungan MAUT yaitu Perusahaan C adalah pelanggan utama dengan nilai 

signifikan tertinggi (1.000) dan  sistem berhasil memberikan dasar keputusan berbasis data yang objektif. 

 

3.1 Analisis Sistem 

Melalui basis data internal dan wawancara dengan manajer pemasaran, data pelanggan berhasil 

dikumpulkan. Variabel-variabel seperti nilai transaksi, frekuensi pembelian, tingkat loyalitas, dan potensi 

pertumbuhan pelanggan kemudian dipilih sebagai fokus analisis. Pemilihan variabel ini didukung oleh kajian 

literatur yang mendalam dan diskusi dengan tim manajemen untuk memastikan relevansi dengan tujuan 

penelitian. 

 

3.2 Desain Sistem 

3.2.1.  Use Case Diagram 

Kami menggunakan diagram Use Case Unified Modeling Language (UML) untuk memvisualisasikan 

alur kerja sistem secara keseluruhan. Diagram ini menunjukkan dengan jelas bagaimana data mengalir dari 

awal hingga akhir, serta interaksi antar komponen system [19]. Gambar 3 menyajikan skenario penggunaan 

sistem yang melibatkan interaksi antara pengguna dan sistem.  
 

 
Gambar 3. Use Case Diagram SPK 
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Pembagian tugas dalam sistem ini sangat jelas. Staf sales marketing bertanggung jawab atas seluruh 

proses pengolahan data, mulai dari input data hingga menghasilkan laporan. Chief Executive Officer (CEO) 

hanya perlu melakukan verifikasi terhadap hasil akhir yang dihasilkan oleh sistem. 

 

3.2.2.  Class Diagram  

Class diagram merupakan representasi grafis dari struktur internal suatu sistem, yang terdiri dari 

berbagai elemen seperti kelas, objek, atribut, dan operasi. Class Diagram sangat berguna untuk 

mendokumentasikan desain sistem, memudahkan komunikasi antar anggota tim, dan sebagai dasar untuk 

pengembangan kode program [20]. Gambar 4 memberikan gambaran terkait tabel-tabel data yang ada dalam 

SPK ini. 

 

 

Gambar 4. Class Diagram SPK 

 

Terdapat 5 tabel yang saling berhubungan dalam SPK ini, yaitu login, data pelanggan, kriteria, 

sub_kriteria dan hasil perangkingan. 

 

3.3 Implementasi User Interface  

Perencanaan antarmuka yang matang sangat krusial dalam pengembangan sistem informasi. Antarmuka 

yang dirancang dengan baik akan memastikan bahwa sistem dapat digunakan oleh pengguna dengan mudah 

dan efektif [21]. Pada tahap ini, kita akan membangun sistem sesuai dengan rancangan yang sudah dibuat dan 

melihat apakah sistem tersebut bekerja dengan baik, halaman kriteria ditunjukkan pada gambar 5. 

 

Gambar 5. Halaman Kriteria 
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Dengan memilih menu kriteria, pengguna akan diarahkan ke halaman yang menampilkan daftar semua 

kriteria yang telah didefinisikan. Pada halaman ini, pengguna dapat melihat bobot masing-masing kriteria dan 

melakukan tindakan seperti mengubah bobot atau menambahkan kriteria baru. halaman kriteria ditunjukkan 

pada gambar 6. 

 

Gambar 6. Halaman Penilaian Perusahaan 

 

Halaman ini berfungsi sebagai lembar penilaian. Tabel yang ditampilkan akan berisi data-data penting 

mengenai setiap perusahaan, termasuk metrik seperti kecepatan pengiriman, harga, keamanan barang, dan 

syarat pembayaran. Pengguna dapat melakukan penilaian dan perbandingan langsung pada tabel ini. 

 

3.4 Uji Coba  

Pengujian blackbox merupakan langkah penting dalam siklus pengembangan sistem untuk memastikan 

kualitas dan keandalan sistem. Dengan melakukan pengujian ini, kita dapat mengidentifikasi dan memperbaiki 

segala jenis bug atau kekurangan yang mungkin muncul saat sistem digunakan, sehingga pengguna dapat 

mendapatkan pengalaman yang optimal. Pengujian blackbox ditunjukkan pada tabel 5. 

 

Tabel 5. Hasil Pengujian Blackbox 

No Aksi Hasil Yang diharapkan Ket 

1 Halaman Login 

Username dan password sesuai dengan validasi dan berhasil 

login atau Username dan password tidak sesuai dengan validasi 

dan login gagal. 

Sesuai 

2 Halaman Dashboard Menampilkan semua fitur pada halaman utama. Sesuai 

3 Data Kriteria Menampilkan semua data kriteria Sesuai 

4 Data Subkriteria Menampilkan semua data sub kriteria Sesuai 

5 Data perusahaan Menampilkan halaman perusahaan Sesuai 

6 
Form Input dan Update Data 

Perusahaan 

Menampilkan halaman Form Input dan Update Data 

Perusahaan 
Sesuai 

7 
Halaman Manajemen User 

Staff Sales Manager Marketing 

Menampilkan halaman Halaman Manajemen User Staff Sales 

Manager Marketing 
Sesuai 

8 

Halaman Penilaian dan 

Perhitungan Perusahaan 

Metode Maut 

Menampilkan Halaman Penilaian dan Perhitungan Perusahaan 

Metode Maut 
Sesuai 

9 
Penilaian Dengan Bobot dan 

normalisasi matrix 
Menampilkan Penilaian Dengan Bobot dan normalisasi matrix Sesuai 

10 Alternative Pilihan Menampilkan Alternative Pilihan Sesuai 

11 Form Penilaian Menampilkan Form Penilaian Sesuai 

12 Form Penilaian Perusahaan Menampilkan Form Penilaian Perusahaan Sesuai 

13 
Form Laporan Login Sebagai 

Staff Sales Manager Marketing 

Menampilkan Form Laporan Login Sebagai Staff Sales 

Manager Marketing 
Sesuai 

14 
Penilaian Perusahaan Login 

Sebagai CEO 
Menampilkan Penilaian Perusahaan Login Sebagai CEO Sesuai 

15 
Penilaian Perusahaan Login 

Sebagai CEO 
Menampilkan Penilaian Perusahaan Login Sebagai CEO Sesuai 

 

3.5 Uji Coba Pengguna (User Acceptance Testing/ UAT) 

Sebelum fitur baru dimasukkan ke dalam aplikasi, biasanya dilakukan User Acceptance Testing (UAT). 

Dengan melakukan ini, pengembang dapat menentukan apakah desain yang mereka buat memenuhi harapan 
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pengguna atau tidak Saat sistem siap digunakan dan proses pengujian selesai, UAT dilaksanakan. Tujuan 

utamanya adalah membuat perangkat lunak yang dapat digunakan oleh pengguna. bukan hanya memenuhi 

spesifikasi sistem dan dapat digunakan, tetapi juga memverifikasi kesesuaian sistem [22]. Daftar pernyataan 

dalam UAT disajikan pada tabel 6. 

 

Tabel 6. Daftar Pernyataan UAT 

Kriteria Usefullness (Kegunaan) 

No Pernyataan SS S R TS STS 

1 
Aplikasi SPK ini memudahkan pegawai PT. Orfaland Universal Indonesia 

dalam melaksanakan penginputan data pelanggan 
     

2 
Aplikasi SPK membantu pegawai PT. Orfaland Universal Indonesia 

melakukan pengecekan data sehari-hari 
     

3 
Aplikasi SPK bisa menjadi alternatif solusi masalah PT. Orfaland 

Universal Indonesia dalam mengurutkan jenis dan kriteria pelanggan 
     

4 
Aplikasi SPK membantu perusahaan menyelesaikan masalah PT. Orfaland 

Universal Indonesia dalam menentukan pelanggan prioritas 
     

Kriteria Ease of Use (Kemudahan Penggunaan) 

1 Aplikasi SPK Mudah digunakan      

2 Aplikasi SPK Mudah diakses      

3 Aplikasi SPK Mudah dipelajari      

4 Aplikasi SPK Mudah diterapkan      

 

UAT diuji cobakan kepada 20 responden, pengukuran dilakukan dengan menggunakan skala likert (1-

5) untuk dua aspek utama, yaitu Kemudahan Penggunaan (Ease of Use) dan Kegunaan Sistem (Usefulness). 

Tabel Hasil Skor Rata-rata UAT disajikan pada tabel 7 dan gambar 7. 

 

Tabel 7. Hasil Rata-rata Skor UAT 

No Responden 

Rata-rata 

Skor 

Kemudahan 

Penggunaan 

Rata-rata 

Skor 

Kegunaan 

Sistem 

No Responden 

Rata-rata 

Skor 

Kemudahan 

Penggunaan 

Rata-rata 

Skor 

Kegunaan 

Sistem 

1 Responden 1 4 5 11 Responden 11 5 5 

2 Responden 2 5 4 12 Responden 12 4 5 

3 Responden 3 4 4 13 Responden 13 5 4 

4 Responden 4 5 5 14 Responden 14 5 5 

5 Responden 5 4 5 15 Responden 15 4 4 

6 Responden 6 4 4 16 Responden 16 5 5 

7 Responden 7 5 5 17 Responden 17 4 4 

8 Responden 8 4 5 18 Responden 18 5 5 

9 Responden 9 5 4 19 Responden 19 4 5 

10 Responden 10 4 4 20 Responden 20 5 4 

Rata-rata Skor Keseluruhan 4.7 4.6 

 

 

Gambar 7. Grafik Rata-rata Skor Per-Responden 
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4. HASIL DISKUSI 

Hasil penelitian menunjukkan peningkatan efektivitas sistem dimana metode MAUT memungkinkan 

evaluasi pelanggan yang lebih objektif berdasarkan nilai transaksi dan loyalitas. Dengan hasil peringkat yang 

jelas, perusahaan dapat memprioritaskan pelanggan yang paling berdampak pada perusahaan. 

Uji coba ini hanya dilakukan pada satu perusahaan dengan dataset yang terbatas, dengan hasil uji coba UAT 

memberi kemudahan penggunaan dengan rata-rata skor 4.7 dan kegunaan sistem dengan rata-rata skor 4.6. Hal 

ini menunjukkan bahwa kebutuhan pengguna dapat dipenuhi melalui desain antarmuka yang mudah digunakan 

dan pemrosesan data yang tepat. 

Penelitian selanjutnya perlu menguji sistem ini dengan data yang lebih beragam di berbagai industri 

agar dapat digeneralisasikan. Selain itu, penggabungan metode pembobotan dinamis seperti Analytical 

Hierarchy Process (AHP) dapat meningkatkan fleksibilitas sistem untuk disesuaikan dengan kebutuhan 

pengguna. 

 

5. Kesimpulan  

Penelitian ini menghasilkan SPK berbasis MAUT yang efektif untuk menentukan prioritas pelanggan, 

dengan mengembangkan sebuah sistem pendukung keputusan berbasis web yang dirancang khusus untuk 

membantu staf Sales Manager Marketing di PT. Orfaland Universal Indonesia dalam mengidentifikasi dan 

mengklasifikasikan pelanggan prioritas. Sistem ini memungkinkan pengguna, termasuk CEO, untuk dengan 

mudah mengakses dan menganalisis data pelanggan berdasarkan berbagai kriteria yang relevan, seperti jumlah 

pembelian dan riwayat transaksi, sehingga memudahkan dalam pengambilan keputusan strategis. Untuk 

meningkatkan fleksibilitas sistem dan memastikan generalisasi model, penelitian mendatang diharapkan 

mengintegrasikan metode pembobotan dinamis seperti ROC atau AHP-MAUT. Selain itu, validasi dengan 

dataset yang lebih besar dan beragam diperlukan. 
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