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2.1 Penjualan

Menurut Rangkuti (2009), Penjualan merupakan tujuan utama
dilakukannya kegiatan perusahaan. Perusahaan dalam menghasilkan barang/jasa
mempunyai tujuan akhir, yaitu untuk menjual barang/jasa tersebut kepada
masyarakat. Oleh karena itu, penjualan memegang peran penting bagi perusahaan
agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat terjual dan memberikan
penghasilan bagi perusahaan. Penjualan yang dilakukan perusahaan bertujuan
untuk menjual barang/jasa yang diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk
menutup semua ongkos untuk memperoleh laba.

Penjualan adalah kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual
barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-
transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan sebagai pengalihan atau
pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari pihak penjual ke pembeli
(Mulyadi, 2008).

Penjualan merupakan bagian yang memegang peranan penting dalam
suatu perusahaan, karena hasil dari penjualan merupakan sumber kelangsungan
usaha (Wahana Komputer, 2007). Penjualan biasanya terbagi menjadi dua, yaitu
penjualan barang dagangan dan penjualan barang jasa. Penjualan biasanya
berpengaruh pada pendapatan kas jika dilakukan secara tunai atau piutang usaha,
jika penjualan dilakukan secara kredit. Karena aktivitas yang berhubungan dengan
penjualan ini sangat penting, maka perusahaan harus mencatatnya dengan tepat

dan akurat. Untuk mencatat semua aktivitas yang berhubungan dengan penjualan.



Jadi dapat disimpulkan bahwa, penjualan merupakan proses menjual
barang atau jasa  kepada pelanggan sehingga perusahaan mendapatkan

keuntungan atau laba dari penjualan tersebut.

2.2.1 Penjualan Tunai

Menurut Mulyadi (2008), Penjualan tunai dilaksanakan oleh perusahaan
dengan cara mewajibkan pembeli melakukan pembayaran harga barang
diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli. Transaksi penjualan tunai dikatakan
telah terlaksana apabila perusahaan telah menerima pembayaran dari pelanggan
atas barang ataupun jasa yang kemudian akan diserahkan oleh perusahaan kepada
pelanggan.

Pada saat perusahaan menjual barang dagangannya, maka akan diperoleh
pendapatan. Jumlah yang dibebankan kepada pembeli untuk barang dagangan
yang diserahkan merupakan pendapatan perusahaan yang bersangkutan
(Soemarso, 2004). Untuk perusahaan dagang, akun yang digunakan untuk
mencatat penjualan barang dagang disebut penjualan. Penjualan akan diikuti
dengan penerimaan uang. Seperti halnya pembelian, penerimaan uang dari suatu
penjualan, tergantung pada syarat jual beli yang telah ditetapkan.

Penjualan tunai adalah sistem penjualan dikatakan tunai apabila pembeli
sudah memilih barang yang akan dibeli, pembeli diharuskan membayar ke bagian
kassa (Narko, 2008).

Jadi penjualan tunai itu terjadi apabila proses penjualan barang atau jasa
dilakukan dengan pembayaran langsung oleh konsumen sehinggan perusahaan

mendapatkan keuntungan dari pembayaran tersebut.



2.2 Pengiriman Barang

Sistem pengiriman barang merupakan suatu kegiatan mengirim barang,
dikarenakan adanya penjualan barang dagang. Penjualan terdiri dari transaksi
penjualan barang atau jasa, baik secara tunai atau kredit (Mulyadi, 2001).

Menurut Tjiptono (2008), Distribusi merupakan suatu proses kegiatan
pemasaran yang bertujuan untuk mempermudah kegiatan penyaluran barang atau
jasa dari pihak produsen ke pihak konsumen. Pengiriman barang adalah transaksi
yang digunakan untuk menginput dan menjurnal barang atau jasa yang dikirim
atau yang dijual kepada pelanggan (Himayati, 2008).

Jadi menurut penjelasan di atas pengiriman barang yaitu suatu proses
melayani pelanggan dengan memberikan fasilitas mengirimkan barang cepat dan
tepat waktu yang dipesan ke tempat pelanggan yang dituju sehingga pelanggan
tidak mengalami permasalahan jika barang yang dipesan tidak masuk dalam

kendaraan pelanggan.

2.2.1 Barang
Menurut Tjiptono (1999), produk sebagai segala sesuatu yang ditawarkan
produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan/dikonsumsi pasar
sebagai pemenuh kebutuhan/keinginan pasar yang bersangkutan. Menurut
Tjiptono (2004), mengutarakan ada lima karakteristik utama jasa bagi pembeli
pertamanya.
1. Intangibility (tidak berwujud) Jasa bebeda dengan barang. Bila barang
merupakan suatu objek, alat, atau benda; maka jasa adalah suatu perbuatan,
tindakan, pengalaman, proses, kinerja (performance), atau usaha. Oleh sebab

itu, jasa tidak dapat dilihat, dirasa, dicium, didengar, atau diraba sebelum dibeli
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dan dikonsumsi. Bagi para pelanggan, ketidakpastian dalam pembelian jasa
relatif tinggi karena terbatasnya search qualities, yakni karakteristik fisik yang
dapat dievaluasi pembeli sebelum pembelian dilakukan. Untuk jasa, kualitas
apa dan bagaimana yang akan diteriman konsumen, umumnya tidak diketahui
sebelum jasa bersangkutan dikonsumsi.

. Inseparability (tidak dapat dipisahkan) Barang biasa diproduksi, kemudian
dijual, lalu dikonsumsi. Sedangkan jasa umumnya dijual terlebih dahulu, baru
kemudian diproduksi dan dikonsumsi pada waktu dan tempat yang sama.

. Variability/ Heterogeneity (berubah-ubah) Jasa bersifat variabel karena
merupakan non-standarized output, artinya banyak variasi bentuk, kualitas, dan
jenis tergantung kepada siapa, kapan dan dimana jasa tersebut diproduksi. Hal
ini karena jasa melibatkan unsur manusia dalam proses produksi dan
konsumsinya yang cenderung tidak bisa diprediksi dan cenderung tidak
konsisten dalam hal sikap dan perilakunya.

. Perishability (tidak tahan lama) Jasa tidak tahan lama dan tidak dapat
disimpan. Kursi pesawat yang kosong, kamar hotel yang tidak dihuni, atau
kapasitas jalur telepon yang tidak dimanfaatkan akan berlalu atau hilang begitu
saja karena tidak bisa disimpan.

. Lack of Ownership merupakan perbedaan dasar antara jasa dan barang. Pada
pembelian barang, konsumen memiliki hak penuh atas penggunaan dan
manfaat produk yang dibelinya. Mereka bisa mengkonsumsi, menyimpan atau
menjualnya. Di lain pihak, pada pembelian jasa, pelanggan mungkin hanya
memiliki akses personel atas suatu jasa untuk jangka waktu terbatas (misalnya

kamar hotel, bioskop, jasa penerbangan dan pendidikan).
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Menurut Kotler (2000), Produk dapat diklarifikasikan menjadi beberapa

kelompok yaitu produk berdasarkan wujudnya dan produk berdasarkan aspek

daya tahan.

1.

a.

Berdasarkan wujudnya

Barang merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa dilihat, diraba
atau disentuh, dirasa, dipegang, disimpan, dipindahkan dan perlakuan fisik
lainnya.

Jasa merupakan aktivitas, manfaat dan kepusan yang ditawarkan untuk dijual
(dikonsumsi pihak lain). Seperti halnya bengkel reparasi, salon kecantikan,

hotel dan sebagainya.

. Berdasarkan daya tahan

Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya habis
dikonsumsi dengan kata lain, umur ekonomisnya dalam kondisi pemakaian
normal kurang dari satu tahun.

Barang tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya bisa bertahan lama
dengan banyak pemakaian (umur ekonomisnya untuk pemakaian normal
adalah satu tahun lebih).

Jadi menurut penjelasan di atas barang adalah segala sesuatu yang

ditawarkan kepada pelanggan yang bisa memiliki nilai rupiah dan kegunaan

dalam kegiatan sehari-hari.

2.3 Gudang

Menurut Hadiguna & Setiawan (2008), Gudang merupakan salah satu

area yang memfasilitasi proses dan aktivitas pengelolaan barang, terdapat

beberapa fungsi utama dari gudang yaitu:
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1. Penerimaan (receiving) Yyaitu menerima material pesanan perusahaan,
menjamin kualitas material yang dikirim pemasok, serta mendistribusikan
material ke lantai produksi.

2. Persediaan, yaitu menjamin agar permintaan dapat dipenuhi karena tujuan
perusahaan adalah memenuhi kebutuhan pelanggan.

3. Penyisihan (put away) yaitu menempatkan barang-barang dalam lokasi
penyimpanan.

4. Penyimpanan (storage) yaitu bentuk fisik barang-barang yang disimpan
sebelum ada permintaan.

5. Pengambilan pesanan (order picking) yaitu pengambilan barang dari gudang
sesuai pesanan dan kebutuhan.

6. Pengepakan (packaging) yaitu langkah pengemasan atau langkah pilihan
setelah proses pengambilan (picking).

7. Penyortiran, yaitu pengambilan batch menjadi pesanan individu dan akumulasi
pengambilan yang terdistribusi disebabkanvariasi barang yang besar.

8. Pengepakan dan pengiriman, yaitu pemeriksaan barangdalam kontainer atau
moda distribusi hingga pengiriman.

Menurut Sani, Ismail, & Marsam (2007), Gudang berikat adalah suatu
bangunan atau tempat dengan batas-batas tertentu di dalam dilakukan kegiatan
usaha penimbunan, pengemasan, penyortiran, pengepakan, pemberian
merek/label, pemotongan atau kegiatan lain dalam rangka fungsinya sebagai pusat
distribusi barang-barang. Gudang penyimpanan adalah ruangan yang tertata

dengan rapi, baik struktur maupun lingkungan pendukungnya (Pramono, 2008).
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Jadi menurut penjelasan di atas gudang memliki pengertian sebagai suatu
tempat tertutup yang bisa menyimpan barang. Gudang memiliki ukuran yang
berbeda-beda bisa besar maupun bisa juga kecil sesuai keinginan penggunanya.
Gudang biasanya sangat bermanfaat bagi perusahaan-perusahan yang menjual
barang, karena gudang bisa menyimpan ketersediaan stok barang yang akan

dijual.

2.4 Armada Pengiriman
Armada adalah infrastruktur lainnya setelah gudang dan kantor adalah
mobil pengiriman, mobil operasional, sepeda motor dan three wheeler (Royan,

2011). Armada ini sangat oenting untuk operasional pendistribusian produk-

produk principal. Tanpa armada ini, tentunya sebuah distributor tidak akan

disebut sebagai distributor. Armada ini sangat vital untuk menjalankan aktivitas
yang dilakukan sales force. Nah, kalau mau dijelaskan lebih lengkap
penjelasannya seperti di bawah ini.

1. Mobil pengiriman adalah armada vital yang digunakan sebagai sarana
pengiriman produk yang sudah di pesan sales force distributor. Armada ini
sangat mempengaruhi performa distributor. Ketika memilih partner, pihak
principal akan memperhitungkan mobil pengiriman ini sebagai bahan
pertimbangan dalam memilih distributor. Distributor yang hanya memiliki satu
mobil boks saja dan tidak ada rencana untuk menambahnya, akan sulit
mendapatkan principal. Oleh sebab itu, penambahan mobil boks ini perlu
dipertimbangkan jika memang sedang ada principal yang ingin menjadi
partner kerja sama. Jika distributor memiliki mobil pengiriman yang memadai,

dengan sendirinya pilihan akan jatuh ke perusahaan distributor anda.
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2. Mobil operasional adalah mobil yang digunakan untuk kegiatan operasional
distributor, misalnya untuk antar jemput karyawan atau digunakan untuk
semua operasional yang berhubungan dengan penjualan. Mobil opersional ini
biasanya digunakan sales supervisor untuk pekerjaan yang jarak jauh atau
keperluan-keperluan yang membutuhkan kendaraan. Selain itu, mobil
operasional bisa pula diberikan kepada manajer operasional untuk
meningkatkan citra perusahaan jika bertemu dengan principal. Sepeda motor
adalah alat digunakan untuk operasional sales force, office boy atau karyawan
kantor untuk keperluan kantor diluar. Jumlah sepeda motor tidak perlu banyak
tetapi cukup untuk mencakup kebutuhan opersional kantor. Nah, bukankah
distributor juga sangat perlu menyediakan sepeda motor ini untuka para sales
force dan collector? Memang sesuai dengan aturan mainnya demikian, tetapi
sekarang ini distributor mulai tidak berinvestasi banyak pada sepeda motor. Ini
karena perawatan sepeda motor yang sulit dan sepeda motor juga rawan hilang.

Menurut Royan (2007), Berbagai titik kuat dapat dikemukakan mengenai
armada penjualan yang besar untuk kegiatan pendistribusian, antara lain bisa
mendistribusikan produk secepatnya dengan penyebaran tinggi, bisa menjadi
keunggulan dalam bersaing Karena dapat melayani semua outlet, bahkan yang
tersembunyi sekalipun, bisa untuk menggali SDM di perusahaan. Titik lemah
lainnya adalah bila tidak dilakukan pengaturan wilayah kerja, armada penjualan
akan saling bertubrukan ketika bekerja. Oleh sebab itu, seorang perencana
distribusi akan lebih bijaksana jika kelemahan ini dievaluasi untuk mengetahui
efektivitas kinerja armada penjualan yang jumlahnya melampaui kapasitas. Jadi,

armada penjualan dalam jumlah banyak memiliki kelemahan terutama dari segi
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biaya operasional. Sedangkan titik kuatnya adalah banyaknya armada penjualan
dapat mempercepat pendistribusian.

Pada distributor yang cukup baik, akan memiliki berbagai armada dalam
melakukan service pada pelanggan. Armada-armada itu akan difungsikan sesuai
dengan kapasitasnya. Bahkan, ada yang memilah-memilahnya sesuai dengan
peruntukannya. Misalnya, mobil boks besar akan dipakai khusus mengirim jumlah
barang yang banyak, sepeda motor roda tiga untuk gang-gang kecil begitu pula
dengan sepeda motor tas force. Kemudian, ada lagi yang masih memanfaatkan
sepeda angin sebagai bagian dalam pemasaran produk principal (Royan, 2009).

Jadi armada adalah alat transportasi bisa berupa roda dua, roda tiga
maupun roda empat atau berbentuk truk yang bisa membantu proses bisnis
perusahaan. Armada sangat penting bagi perusahaan karena bisa memperlancar

kinerja perusahaan.

2.5 Surat Jalan

Surat  jalan adalah surat pengantar yang menyertai faktur
penjualan/piutang penjualan ketika distributor sedang mengirimkan barang
(Royan, 2011). Bagian pengiriman tidak akan bisa mengirimkan barang jika tidak
disertai surat jalan ini. Surat jalan bisa menjadi surat pengantar pula ketika sales
force kanvas keluar gudang dan membawa barang dalam mobil boks ke luar kota.
Surat jalan ini termasuk dokumen tidak tetap, sebab setelah pelanggan melunasi
pembayaran, surat jalan warna putih akan diberikan kepada pelanggan. Bagian
lain surat jalan akan menjadi arsip.

Menurut Yunarto & Santika (2005), Report ini berfungsi sebagai

dokumen surat jalan. Dokumen ini dicetak ketika barang meninggalkan area
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shipping. Informasi dalam report ini adalah nomor delivery, kode item, deskripsi
item, quantity, satuan, informasi customer dan nomor truk.

Surat jalan atau delivery note dicetak oleh bagian shipping sesuai dengan
barang yang dikirim ke customer. Surat jalan ini berisi informasi barang yang
dikirim, jumlah barang yang dikirim, nama customer, alamat pengiriman, nomor
polisi kendaraan, nama ekspedisi, nama sopir, tanda tangan sopir, tanggal dan jam
pengiriman barang dan informasi yang lainnya. Surat jalan ini akan dibawa oleh
sopir atau orang yang mengirimkan barang dan berfungsi untuk tujuan keamanan.
Ketika keluar dari area perusahaan, bagian keamanan (security) akan memeriksa
setiap barang yang keluar dengan dasar surat jalan ini (Yunarto, 2006).

Jadi surat jalan adalah surat pengantar, surat bukti pembelian yang akan
dikirim langsung ke pelanggan atau surat yang dicetak untuk melakukan proses
pengiriman ke pelanggan. Surat jalan ini biasanya berisikan nama dan jumlah
barang yang dikirim, nama pembeli atau pelanggan, alamat yang dituju, plat
nomor kendaraan, nama perusahaan, nama sopir, tanda tangan sopir, tanggal dan

jam pengiriman barang

2.6 Aplikasi

Menurut Hendrayudi (2009), Aplikasi adalah kumpulan perintah program
yang dibuat untuk melakukan pekerjaan-pekerjaan tertentu (khusus).

Aplikasi adalah penggunaan dan penerapan suatu konsep yang menjadi
suatu pokok pembahasan. Aplikasi dapat diartikan juga sebagai program
komputer yang dibuat untuk menolong manusia dalam melakukan tugas tertentu
(Noviansyah, 2008). Aplikasi software yang direncanakan untuk suatu tugas

khusus dapat dibedakan menjadi dua jenis, yaitu :
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1. Aplikasi software spesialis, program dengan dokumentasi tergabung yang
dijalankan untuk menjalankan tugas tertentu.

2. Aplikasi software paket, suatu program dengan dokumentasi tergabung yang di
rancang untuk menjalankan tugas tertentu.

Program sistem dan semua program-program lainnya yang berjalan di
atas kernel disebut user mode. Kernel merupakan inti dari sistem operasi yang
mengatur pengguna memori, piranti masukan keluaran, proses-proses, pemakaian
file pada sistem file dan lain-lain (Yani & Hafiarny, 2005). Perbedaan mendasar
antara progam sistem dan program aplikasi adalah program sistem dibutuhkan
agar suatu sistem operasi dapat berjalan, sedangkan program aplikasi adalah
program yang dibutuhkan untuk menjalankan suatu aplikasi tertentu.

Adanya penerapan komputerisasi dalam melaksanakan suautu pekerjaan,
akan dapat menghasilkan suatu pengolahan data secara cepat dan akurat. Hal ini
tentunya akan lebih menguntungkan dari segi waktu dan biaya dan dapat pula
mengurangi kemungkinan kesalahan yang terjadi bila dibandingkan secara
manual. Tentunya kemajuan teknologi informasi ini harus diimbangi dengan
ketersediaan sumber daya manusia yang akan menanganinya karena kemajuan
teknologi informasi tidak akan dapat dimanfaatkan secara maksimal jika sumber
daya manusianya tidak ada. Penerapan program aplikasi secara manual menjadi
terkomputerisasi akan membawa perubahan pola teknologi pada suatu sistem,
sehingga peralihan akan dapat memberikan kemudahan dalam penanganan data
dalam skala besar dengan waktu yang efisien dan efektif (Muhlis & Anggraini,

2010).
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Jadi aplikasi merupakan kumpulan perintah yang diubah dari manual
menjadi terkomputerisasi, sehingga pekerjaan yang biasanya lama bisa cepat
karena ada aplikasi tersebut. Aplikasi sangat berguna bagi perusahaan-perusahaan
karena mempunyai banyak manfaat yaitu mempermudah dalam melakukan
pendataan barang-barang, melakukan transaksi dengan cepat dan akurat, dapat
memberikan informasi persediaan, dapat melakukan pengecekan stok barang dan

dapat menampilkan pendapatan secara cepat.

2.7 Integrasi

Sistem integrasi (integrating system) adalah koordinasi dan komunikasi
kegiatan dari karyawan dan kelompok karyawan dalam perusahaan, seperti team
work, TQM, QCC, dan perencanaan strategis, perencanaan koorporat,
perencanaan bisnis, integrase dari informasi, teknologi, perencanaan strategis ke
dalam tindakan implementasi stretegis (Sularto, 2011).

Proses merupakan kumpulan task yang dilakukan orang layaknya sebuah
tim. Oleh Karena itu, diperlukan seorang process integrator untuk mrngrlola
dinamika tim (Purnawanto, 2010). Agar proses yang dijalankan dapat memberikan
value bagi customer, maka process integrator berperan dalam hal itu.

1. Merancang proses
Dalam merancang suatu proses yang bersifat customer driven, process
integrator harus memperhatikan kebutuhan customer terlebih dahulu. Setelah
kebutuhan customer berhasil diindentifikasi kemudian dilakukan perancangan

proses.
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2. Mengintegrasikan proses
Integrasi diperlukan karena proses dapat berasal dari fungsi yang berbeda.
Tanpa integrasi maka situasi akan kembali seperti masa lalu di mana tiap
individu akan berfikir secara fungsional dan kepentingan atasan akan lebih
diprioritaskan ketimbang kepentingan customer.

3. Membuat sistem pengukuran untuk proses-proses yang diintegrasikannya
dalam bentuk yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan.
Walaupun customer menempati posisi penting, namun hanya memikirkan
kebutuhan customer dengan mengorbankan kepentingan perusahaan bukanlah
hal yang dapat diterima.

4. Secara periodik mengukur dan membandingkan pencapaian terhadap target
yang sudah dibuat.
Jika ada selisih antar pencapaian dengan target, maka process integrator
bersama dengan para process owner terkait harus melakukan analisis untuk
mencari akar permasalahan. Setelah akar permasalahan diketahui, kemudian
dapat dilakukan langkah perbaikan.

Definisi proses adalah prinsip-prinsip yang dimiliki perusahaan untuk
melibatkan setiap karyawannya di dalam proses untuk memuaskan pelanggan,
baik secara langsung maupun tidak langsung (Kartajaya, et al., s2005). Maka
dapat dilihat antara pelanggan, perusahaan dan partner bisnisnya harus ada suatu
hubungan kerja sama, baik dalam hal integrasi sistem, data, bahkan proses bisnis
yang ada di perusahaan.

Jadi penjelasan integrasi didalam perusahaan adalah kerja sama untuk

bersatu dalam perusahaan antar bagian yang saling menguntungkan, sehingga
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antara bagian satu dengan bagian lainnya akan saling berhubungan, saling
membantu dan akan memperlancar kinerja semua karyawan. Untuk di Bismar
Komputer, setiap bagian yang ada harus saling terintegrasi antara bagian satu
dengan bagian yang lain. Contoh bagian admin/kasir terintegrasi dengan bagian
gudang, karena bagian kasir bisa melihat ketersediaan stok barang yang ada di

gudang, dengan begitu akan mempercepat pekerjaan yang ada di sana.

2.8 Siklus Hidup Pengembangan Sistem

System Development Life Cycle (SDLC) adalah nama lain dari siklus
hidup pengembangan sistem yang merupakan suatu proses pengembangan pada
perangkat lunak. Menurut Pressman (2012), Tahapan-tahapan pada SDLC Model

Waterfall adalah sebagai berikut:

—SPromuBEN Perencanaan
permulaan proyek _J Pemodelan R
teknik untuk mendapat- membuat prakiraan- khalicic onsiryics p.enyerohon
kan spesifikasi kebu- prakiraan S dheantan penulisan kode- SISI‘em/k y >
i bt = rangka
tuhan pengguna penjadwalan kode program pe
f lunak ke
pelacakan pengujian ‘whaen
langgan/
pengguna
pengiriman
dukungan
terhadap peng-
guna
umpan balik

Gambar 2.1 Tahapan SDLC Model Waterfal
1. Komunikasi
a. Permulaan Proyek
Melakukan komunikasi dengan stakeholder mengenai proyek yang dibuat
dengan merusmuskan masalah dan solusi yang dicapai.
b. Teknik untuk mendapatkan spesifikasi kebutuhan pengguna.
Merumuskan dan mencatat apa saja yang dibutuhkan dari keseluruhan aplikasi

yang dibuat.
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. Perencanaan

. Membuat prakiraan-prakiraan

Menentukan kapan proyek akan dimulai dan kapan akan selesai.

. Penjadwalan

Menentukan jadwal untuk tiap tahap-tahap proses penyelesaian masalah.

. Pelacakan

Menentukan jalur serta milestone yang akan ditempuh selama proses
pembangunan aplikasi.

. Pemodelan

. Analisis

Melakukan analisi terhadap kebutuhan pihak stakeholder dan menentukan
solusi yang akan dicapai untuk menyelesaikan masalah.

. Perancangan

Merumuskan hasil analisis ke dalam bentuk model atau diagram.

. Konstruksi

. Penulisan kode-kode program

Tahap ini merupakan implementasi dari tahap desain secara teknis dikerjakan
oleh analis dan selanjutnya program dikerjakan oleh programmer.

. Pengujian

Melakukan ujicoba terhadap fungsi-fungsi software, agar bebas dari error, dan

hasilnya harus sesuai dengan kebutuhan.
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. Penyerahan perangkat lunak ke pengguna

. Pengiriman

Memberikan laporan kepada pihak stakeholder apa saja yang telah dilakukan
dan hasil sementara proyek untuk tiap tahap pengerjaan.

. Dukungan

Menyediakan bantuan berupa training untuk pihak stakeholder dalam
menggunakan sistem aplikasi basis data, agar pihak stakeholder dapat
menggunakan dengan baik.

. Umpan balik

Menerima kritik dan saran dari pihak stakeholder yang menggunakan sistem

aplikasi basis data untuk perbaikan sistem ke arah yang lebih baik lagi.



