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ABSTRAK 

 

CV Bharata Sport & Fashion merupakan perusahaan yang bergerak 

dibidang penjualan alat-alat dan pakaian olahraga yang berdiri sejak tahun 1986 

yang beralamat di Jl. Ngurah Rai No. 36 kabupaten Jembrana, Bali. Saat ini CV 

Bharata Sport & Fashion mengalami beberapa permasalahan yaitu: 1) Proses 

perhitungan bonus, kinerja dan pembuatan laporan penjualan salesman masih 

manual yang menyebabkan pelaporan kepada owner menjadi terhambat dan rentan 

kehilangan data karena disimpan di aplikasi Ms. Excel. 2) Proses pemesanan masih 

menggunakan telepon sebagai media komunikasi dan mencatat pesanan di dalam 

buku, proses ini membutuhkan biaya yang cukup mahal. 3) CV. Bharata Sport & 

Fashion kesulitan dalam melakukan monitoring kinerja salesman dari masing-

masing cabang dikarenakan jarak antara satu cabang dengan toko pusat cukup 

berjauhan. 

Solusi yang ditawarkan untuk mengatasi permasalahan tersebut yaitu 

pembuatan aplikasi monitoring kinerja salesman yang terdiri dari: pembuatan 

jadwal kunjungan, pembuatan laporan hasil kunjungan, mencatat pesanan 

pelanggan dan perhitungan bonus dan kinerja salesman. 

Hasil Tugas Akhir ini menunjukan bahwa aplikasi ini dapat memberikan 

kemudahan dalam membuat laporan penjualan. Aplikasi dapat melakukan 

monitoring kinerja salesman. Aplikasi dapat memberikan kemudahan dalam 

perhitungan bonus dan kinerja salesman. Aplikasi dapat menampilkan grafik 

penjualan, bonus, dan kinerja salesman ditiap cabang. 

Keywords: CV. Bharata Sport & Fashion, Monitoring, Salesman, Kinerja, Bonus
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

CV Bharata Sport & Fashion merupakan salah satu perusahaan yang 

bergerak dibidang penjualan alat-alat dan pakaian olahraga yang berdiri sejak tahun 

1986 yang beralamat di Jl. Ngurah Rai No. 36 kabupaten Jembrana, Bali. Sebagai 

sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang penjualan alat-alat dan pakaian 

olahraga CV Bharata Sport & Fashion mempunyai 200 item untuk alat-alat olahraga 

dan 6 item untuk baju atau seragam antara lain: 1) Sablon Kaos, 2) Kaos Polo, 3) 

Seragam Kemeja, 4) Jaket Olahraga, 5) Jas Almamater, dan 6) Jersey. Saat ini CV 

Bharata Sport & Fashion mempunyai 358 pelanggan yang terdiri dari sekolah, 

instansi, maupun kelompok/komunitas dan tersebar di 4 cabang toko antara lain: 1) 

Cabang Gianyar, 2) Cabang Semarapura, 3) Cabang Singaraja, dan 4) Cabang 

Sempidi. Saat ini di setiap cabang memiliki 5 orang salesman yang memiliki target 

penjualan sebesar 36 Juta per bulannya. 

Untuk proses memantau kinerja salesman di 4 cabang dimulai dari 

Supervisor salesman (SPV salesman) membuat daftar kunjungan untuk setiap 

salesman yang ada, kemudian daftar kunjungan tersebut diterima oleh salesman 

yang ada dan salesman melakukan kunjungan ke pelanggan sesuai dengan daftar 

kunjungan yang telah di berikan diawal. Dari hasil kunjungan tersebut, salesman 

harus membuat laporan kepada SPV salesman, jika pelanggan melakukan pesanan 

pada saat kunjungan berlangsung salesman akan mengkonfirmasi ketersediaan 

barang kepada admin penjualan melalui telepon, jika barang yang dipesan tersedia 
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maka salesman berkewajiban mencatat dan meminta uang muka (DP) 10% dari 

total pesanan yang ada untuk diserahkan kepada admin penjualan yang berlokasi di 

Jembrana untuk diproses. Saat pesanan diterima oleh admin penjualan selanjutnya 

akan dilakukan pembuatan nota rangkap 2 satu untuk diarsipkan dan satunya untuk 

diserahkan kepada pelanggan. Selanjutnya salesman akan mengantarkan barang 

sesuai pesanan dan menagih sisa pembayaran dari pelanggan kemudian salesman 

akan menyerahkan bukti pembayaran kepada admin penjualan untuk konfirmasi.  

Setelah proses konfirmasi selesai, admin penjualan akan melakukan rekap 

penjualan, menghitung bonus salesman (jika total penjualan salesman mencapai 

target yaitu 36 Juta maka salesman akan mendapatkan bonus sebesar 2% dan SPV 

salesman mendapatkan 1%), dan menghitung kinerja salesman dari semua cabang 

yang nantinya akan menghasilkan 3 laporan yaitu laporan penjualan, laporan bonus 

dan kinerja salesman selama sebulan. Berikut ini total penjualan dan bonus yang 

diperoleh salesman dari setiap cabang yang ada.  

 

Tabel 1.1 Total Penjualan dan Bonus Salesman CV. Bharata Sport & Fashion 

(Sumber: Admin Penjualan CV. Bharata Sport & Fashion Januari 2018) 

No Nama Salesman Cabang 

Total 

Penjualan 

(Bulan) 

Bonus 

Salesman 

1 Komang Yastuti 

Gianyar 

Rp. 90.208.300 Rp. 1.804.167 

2 Agus Sardika Rp. 37.895.600 Rp. 757.912 

3 Yudik Kardiasa Rp. 25.520.800  

4 Made Erik Rp. 15.786.000  

5 Komang Yudi Rp. 19.389.500  

6 Agus Suantara 

Semarapura 

Rp. 76.256.900 Rp. 1.525.137 

7 Komang Yuni Rp. 45.984.800 Rp. 919.695 

8 Maha Adhi Saputra Rp. 40.894.600 Rp. 817.892 

9 Adhi Permana Rp. 15.781.000  

10 Putu Aris Maulana Rp. 23.059.000  

11 Wayan Mertayasa 

Singaraja 

Rp. 111.742.000 Rp. 2.234.842 

12 Kadek Evan Putra Rp. 18.950.400  

13 Putu Pande Pratama Rp. 28.940.600  
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No Nama Salesman Cabang 

Total 

Penjualan 

(Bulan) 

Bonus 

Salesman 

14 Putu Gede Cahya Rp. 50.751.000 Rp. 1.015.019 

15 Kadek Angga Suartana Rp. 31.250.300  

16 Putu Adhi Karma 

Sempidi 

Rp. 15.799.000  

17 Made Suara Putra Rp. 38.950.400 Rp. 779.009 

18 Komang Reza 

Sumarjaya 

Rp. 39.458.800 Rp. 789.177 

19 Putu Okto Kertayasa Rp. 47.850.900 Rp. 957.019 

20 Wayan Jodi Suartika Rp. 36.850.500 Rp. 737.009 

 

Dari proses bisnis yang terjadi di atas, terdapat beberapa masalah antara 

lain 1) proses perhitungan (bonus, kinerja salesman) dan pembuatan laporan 

penjualan dilakukan oleh satu orang admin penjualan secara manual yang 

menyebabkan pelaporan kepada owner menjadi cukup lama dan rentan kehilangan 

data karena semua laporan dan data (penjualan dan bonus) disimpan di aplikasi Ms. 

Excel sewaktu-waktu rentan terkena virus dan dimanipulasi. 2) proses pemesanan 

ini dilakukan oleh salesman dengan cara mencatat dan menghubungi admin 

penjualan yang berlokasi di daerah Jembrana. Proses komunikasi via telepon ini 

membutuhkan biaya yang cukup mahal, sedangkan seorang salesman tidak hanya 

melayani 1 pelanggan dalam sehari, tetapi dapat melayani hingga lebih dari 3 

pelanggan. 3) CV Bharata Sport & Fashion kesulitan dalam melakukan monitoring 

kinerja salesman dari masing-masing cabang dikarenakan jarak antara satu cabang 

dengan toko pusat cukup berjauhan. 

Berdasarkan permasalahan yang muncul di atas, diketahui bahwa pihak 

CV Bharata Sport & Fashion membutuhkan suatu aplikasi yang dapat membantu 

pihak CV Bharata Jaya Sport & Fashion dalam melakukan monitoring kinerja 

salesman yang meliputi pembuatan jadwal kunjungan, melaporkan hasil 

kunjungan, mencatat pesanan pelanggan, perhitungan bonus dan kinerja salesman. 
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Oleh sebab itu pada penelitian tugas akhir ini dibuatlah sebuah Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

Berbasis Website. Diharapkan dengan adanya aplikasi ini dapat membantu pihak 

CV Bharata Sport & Fashion dalam melakukan monitoring kinerja salesman yang 

ada. Aplikasi ini nantinya akan berbasis website karena jarak satu kunjungan ke 

kunjungan berikutnya yang dilakukan oleh salesman cukup berjauhan sehingga 

setiap salesman yang ada dapat melaporkan hasil kunjungan kepada SPV salesman 

dimana saja tanpa harus kembali ke toko.  

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang permasalahan di atas, maka dirumuskan 

permasalahan yaitu bagaimana merancang dan membangun Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

Berbasis Website. 

 

1.3. Batasan Masalah 

Dengan adanya rumusan masalah, maka penulis menentukan batasan 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Aplikasi ini dibangun dengan menggunakan bahasa PHP dan database 

MySQL. 

2. Hak akses/pengguna aplikasi ini hanya untuk salesman, admin penjualan, 

SPV salesman dan owner. 

3. Aplikasi ini tidak membahas persediaan stok barang. 

4. Laporan yang dihasilkan adalah laporan hasil kunjungan, laporan penjualan, 

laporan bonus dan kinerja salesman. 
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1.4. Tujuan 

Berdasarkan uraian latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka 

tujuan pada penelitian ini adalah menghasilkan Aplikasi Monitoring Kinerja 

Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

Berbasis Website. 

 

1.5. Manfaat 

Adapun manfaat dari aplikasi yang akan dibangun adalah sebagai berikut: 

1. Membantu SPV salesman dalam membuat dan menyampaikan jadwal 

kunjungan kepada salesman yang ada. 

2. Membantu salesman dalam melakukan pencatatan pesanan pelanggan. 

3. Membantu admin penjualan dalam merekap laporan penjualan, laporan bonus 

dan laporan kinerja salesman setiap bulannya. 

4. Membantu owner dalam melakukan monitoring kinerja setiap salesman dari 

semua cabang setiap bulannya. 

 

1.6. Sistematika Penulisan 

Di dalam penyusunan laporan tugas akhir ini secara sistematis diatur dan 

disusun dalam lima bab, yang masing-masing terdiri dari beberapa sub bab. Adapun 

urutan dari bab pertama sampai bab terakhir adalah sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini membahas tentang latar belakang masalah, perumusan 

masalah, batasan masalah, tujuan pembuatan sistem, manfaat bagi 

penggunanya, serta sistematika penulisan laporan. 
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BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini membahasa mengenai berbagai macam teori yang 

mendukung dalam pembuatan Aplikasi Monitoring Kinerja 

Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & 

Fashion Berbasis Website. 

BAB III ANALISIS DAN PERANCANGAN SISTEM 

Bab ini membahas analisis dan perancangan sistem. Analisis berisi 

penjelasan dari timbulnya masalah atau identifikasi permasalahan 

beserta penyelesaiannya atau analisis permasalahan, sedangkan 

perancangan sistem berisi System Flow, HIPO, Data Flow Diagram, 

Struktur Database, dan Desain Input/Output. 

BAB IV EVALUASI DAN IMPLEMENTASI 

Bab ini membahas tentang kebutuhan sistem, pembuatan program, 

langkah-langkah implementasi, penggunaan sistem dalam proses 

bisnis serta pengujian untuk mengetahui apakah sistem yang 

dibangun dapat menyelesaikan permasalahan yang dihadapi sesuai 

dengan yang diharapkan. Dalam implementasi ini juga berisi 

penjelasan Graphical User Interface (GUI) sistem yang telah dibuat, 

sedangkan evaluasi sistem berisi validasi dan uji coba sistem agar 

terhindar dari error serta berjalan sesuai yang diharapkan. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan dan saran. Saran yang dimaksud adalah 

saran terhadap kekurangan dari aplikasi yang ada kepada pihak lain 

yang ingin meneruskan topik Tugas Aakhir ini. Tujuannya adalah 
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agar pihak lain tersebut dapat menyempurnakan aplikasi sehingga 

bisa menjadi lebih baik dan berguna.
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 

2.1. Aplikasi 

Aplikasi adalah penggunaan atau penerapan suatu konsep yang menjadi 

suatu pokok pembahasan. Aplikasi dapat diartikan juga sebagai program komputer 

yang dibuat untuk membantu manusia dalam melaksanakan tugas tertentu. Menurut 

Noviansyah (2008), aplikasi software yang dirancang untuk suatu tugas khusus 

dapat dibedakan menjadi dua jenis, yaitu: 

a. Aplikasi Special Purpose 

Suatu program yang khusus dibuat untuk menjalankan satu fungsi tertentu. 

b. Aplikasi Multi Purpose 

Suatu program yang dapat menjalankan dengan berbagai fungsi yang 

berbeda. 

Sedangkan menurut Santoso (2004), aplikasi adalah suatu kumpulan file 

(form, class, report) yang bertujuan untuk melakukan aktivitas tertentu yang saling 

terkait (misalnya aplikasi payroll). Ruang lingkup dari suatu aplikasi berbeda-beda 

antara satu perusahaan ke perusahaan lainnya. 

 

2.2. Fungsi Manajemen 

Menurut G. R. Terry dalam Hasibuan (2001), manajemen mempunyai 

fungsi-fungsi diantaranya sebagai perencanaan (planning), pengorganisasian 

(organizing), pengarahan (actuating), pengawasan/pengendalian (controlling) atau 

yang lebih dikenal dengan singkatan POAC. 
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a. Perencanaan (Planning) 

Dari semua fungsi di atas, perencanaan adalah fungsi dasar (fundamental) 

manajemen. Manajemen pasti berangkat dari sebuah perencanaan karena 

fungsi-fungsi yang lain akan efektif dan efisien apabila terlebih dahulu 

direncanakan dengan baik. Menurut Harold Koontz dan Cryril O’Donnel 

dalam Hasibuan (2001), perencanaan adalah fungsi seorang manajer yang 

berhubungan dengan memilih tujuan-tujuan, kebijakan-kebijakan, prosedur-

prosedur, program-program dari alternatif-alternatif yang ada. Menurut G. R. 

Terry dalam Hasibuan (2001), perencanaan adalah memilih, menghubungkan 

fakta dan membuat serta menggunakan asumsi-asumsi mengenai masa yang 

akan datang dengan jalan menggambarkan dan merumuskan kegiatan-

kegiatan yang diperlukan untuk mencapai hasil yang diinginkan. Menurut 

Hasibuan (2001), perencanaan adalah suatu proses untuk menentukan 

rencana, sehingga rencana merupakan produk dari perencanaan. Dalam suatu 

rencana harus ditetapkan tujuan yang ingin dicapai dan pedoman-pedoman 

untuk mencapai tujuan tersebut.  

b. Pengorganisasian (Organizing) 

Pengorganisasian menurut Hasibuan (2001), adalah suatu proses penentuan, 

pengelompokan, dan pengaturan bermacam-macam aktivitas yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan, menempatkan orang-orang pada setiap aktivitas ini, 

menyediakan alat-alat yang diperlukan, menetapkan wewenang yang secara 

relatif didelegasikan kepada setiap individu yang akan melakukan aktivitas-

aktivitas tersebut. Organisasi atau pengorganisasian dapat pula dirumuskan 

sebagai keseluruhan aktivitas manajemen dalam mengelompokkan orang-
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orang serta penempatan tugas, fungsi, wewenang serta tanggung jawab 

masing-masing dengan tujuan tercapainya aktivitas-aktivitas yang berdaya 

guna dan berhasil dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan terlebih 

dahulu. 

c. Pengarahan (Actuating) 

Menurut G. R. Terry dalam Hasibuan (2001), pengarahan adalah membuat 

semua anggota kelompok agar mau bekerja sama dan bekerja ikhlas serta 

bergairah untuk mencapai tujuan sesuai dengan perencanaan dan usaha-usaha 

pengorganisasian. 

d. Pengawasan/pengendalian (Controlling) 

Menurut Earl P. Strong dalam Hasibuan (2001), pengasawan/pengendalian 

adalah proses pengaturan berbagai faktor dalam suatu perusahaan, agar 

pelaksanaan sesuai dengan ketepatan-ketepatan dalam rencana. Menurut G. 

R. Terry dalam Hasibuan (2001), pengawasan/pengendalian adalah sebagai 

proses penentuan, apa yang harus dicapai yaitu standar, apa yang sedang 

dilakukan yaitu pelaksanaan, menilai pelaksanaan sesuai dengan rencana 

yaitu selaras dengan standar.  

 

2.3. Monitoring 

Salah satu proses controlling adalah melakukan monitoring. Monitoring 

adalah suatu proses mengumpulkan dan menganalisis informasi dari penerapan 

suatu program termasuk memeriksa secara reguler untuk melihat apakah 

kegiatan/program itu berjalan sesuai rencana atau tidak, sehingga masalah yang 

dilihat/ditemui dapat diatasi (Agatra, 2016). Monitoring pada penelitian ini 

digambarkan dalam bentuk grafik (penjualan per salesman per cabang) dan 
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berlangsung setiap bulan. Adapun monitoring yang akan dilakukan CV Bharata 

Sport & Fashion nantinya melibatkan SPV salesman, owner, dan salesman itu 

sendiri. 

 

2.3.1. Prinsip-Prinsip Monitoring 

Terdapat 5 prinsip-prinsip dalam monitoring, atara lain: 

1. Monitoring harus dilakukan secara terus-menerus. 

2. Monitoring harus menjadi umpan terhadap perbaikan kegiatan program 

organisasi. 

3. Monitoring harus memberi manfaat baik terhadap organisasi maupun 

terhadap pengguna produk atau layanan. 

4. Monitoring harus dapat memotivasi staf dan sumber daya lainnya untuk 

berprestasi. 

5. Monitoring harus obyektif. 

 

2.3.2. Manfaat Monitoring 

Manfaat bagi pihak penanggung jawab: 

1. Salah satu fungsi manajemen yaitu pengendalian atau supervisi. Sebagai 

bentuk pertanggungjawaban (akuntabilitas) kinerja. 

2. Untuk menyakinkan pihak-pihak yang berkepentingan. 

3. Membantu penentuan langkah-langkah yang berkaitan dengan kegiatan 

selanjutnya. 

Manfaat monitoring bagi pengelola: 

1. Membantu untuk mempersiapkan laporan dalam waktu yang singkat. 
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2. Mengetahui kekurangan-kekurangan yang perlu diperbaiki dan menjaga 

kinerja yang sudah baik. 

3. Sebagai dasar (informasi) yang penting untuk melakukan evaluasi 

proyek/kegiatan. 

 

2.4. Penilaian Kinerja 

Menurut Rivai (2005), penilaian kinerja merupakan suatu proses untuk 

penetapan pemahaman bersama tentang apa yang akan dicapai, dan suatu 

pendekatan untuk mengelola dan mengembangkan orang dengan cara peningkatan 

dimana peningkatan tersebut itu akan dicapai di dalam waktu yang singkat maupun 

lama. Peningkatan ini tidak terjadi hanya karena sistem yang dikemudikan oleh 

manajemen untuk mengatur kinerja dari karyawan mereka, tapi juga melalui suatu 

pendekatan ke arah mengelola dan mengembangkan orang yang memungkinkan 

mereka untuk mengatur pengembangan dan kinerja mereka sendiri dalam kerangka 

sasaran yang jelas dan standar yang telah disetujui dengan para penyelia mereka. 

Penilaian kinerja (performance appraisal) adalah proses mengevaluasi 

seberapa baik karyawan melakukan pekerjaan mereka jika dibandingkan dengan 

seprangkat standar, dan kemudian mengkomunikasikan informasi tersebut kepada 

karyawan. Penilaian kinerja juga disebut pemeringkatan karyawan, evalusasi 

karyawan, tinjauan kerja, evaluasi kinerja, dan penilaian hasil (Mathis & Jackson, 

2006). 

 

2.4.1. Indikator Kinerja Karyawan 

Indikator untuk mengukur kinerja karyawan secara individu ada empat 

indikator, yaitu (Mangkunegara, 2009): 



13 

 

 
 

a. Kualitas 

Kualitas kerja adalah seberapa baik seorang karyawan mengerjakan apa yang 

seharusnya dikerjakan. 

b. Kuantitas 

Kuantitas kerja adalah seberapa lama seorang pegawai bekerja dalam satu 

harinya. Kuantitas kerja dapat dilihat dari kecepatan kerja masing-masing 

pegawai. 

c. Pelaksaan Tugas 

Pelaksaan tugas adalah seberapa jauh karyawan mampu melakukan pekerjaan 

dengan akurat atau tidak ada kesalahan. 

d. Tanggung Jawab 

Tanggung jawab terhadap pekerjaan adalah kesadaran akan kewajiban 

karyawan untuk melaksanakan pekerjaan yang diberikan perusahaan. 

 

2.4.2. Tujuan Penilaian Kinerja Karyawan 

Menurut Sedarmayanti (2011), menjelaskan bahwa tujuan penilaian 

kinerja adalah: 

a. Meningkatkan kinerja karyawan dengan cara membantu mereka agar 

menyadari dan menggunakan seluruh potensi mereka dalam mewujudkan 

tujuan organisasi. 

b. Memberikan informasi kepada karyawan dan pimpinan sebagai dasar untuk 

mengambil keputusan yang berkaitan dengan pekerjaan. 
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2.4.3. Manfaat Penilaian Kinerja Karyawan 

Menurut Umam (2010), kontribusi hasil penilaian merupakan suatu yang 

sangat bermanfaat bagi perencanaan kebijakan organisasi. Menurut Umam (2010), 

ada empat manfaat penilaian kinerja, yaitu: 

a. Penyesuaian-penyesuaian kompensasi 

b. Perbaikan kinerja 

c. Kebutuhan latihan dan pengembangan 

d. Pengambilan keputusan dalam hal penempatan promosi, mutasi, pemecatan, 

pemberhentian, dan perencanaan tenaga kerja. 

 

2.4.4. Prosedur Penilaian Kinerja Salesman CV Bharata Sport & Fashion 

Berikut ini adalah prosedur atau rumus penilaian kinerja salesman 

(karyawan) CV Bharata Sport & Fashion. 

Rumus Penilaian Kinerja: 
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑆𝑒𝑏𝑢𝑙𝑎𝑛

𝑇𝑎𝑟𝑔𝑒𝑡 
 𝑋 100 

Hasil dari perhitungan tersebut akan menghasilkan nilai kinerja yang 

nantinya akan dikonversikan seperti tabel di bawah 

 

Tabel 2.1 Konversi Nilai 

Range Nilai Keterangan 

≤ 40 E Sangat Kurang Baik 

41 – 80 D Kurang  

81 – 120 C Cukup 

121 – 180 B Baik 

≥ 180 A Sangat Baik 
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2.5. Laporan Kunjungan 

Menurut Tugino (2012), laporan adalah urutan yang menjelaskan kegiatan 

yang telah dilakukan. Kegiatan tersebut dapat berupa kegiatan perjalanan 

(kunjungan) atau pengamatan. Dalam penelitian ini laporan yang dimaksud adalah 

laporan perjalanan (kunjungan). Ada beberapa hal yang perlu diisikan pada laporan 

hasil kunjungan yang dilakukan oleh salesman CV Bharata Sport & Fashion, yaitu: 

tempat yang dikunjungi, waktu, hasil dari kunjungan tersebut dilakukan. Periode 

laporan kunjungan yang harus dibuat oleh semua salesman yaitu setiap hari ketika 

salesman tersebut sudah melakukan kunjungan. 

 

2.6. Bonus 

Bonus adalah bukan merupakan bagian dari upah, melainkan pembayaran 

yang diterima pekerja dari hasil keuntungan perusahaan atau karena pekerja 

menghasilkan hasil kerja lebih besar dari target yang telah ditentukan (Rommalla, 

2018).  

Menurut website Gajimu.com (2018), bonus adalah sejumlah uang yang 

ditambahkan ke dalam gaji karyawan, biasanya diperuntukan bagi karyawan 

sebagai hadiah karena mereka telah melakukan pekerjaan dengan baik. Apabila 

pembayaran gaji pokok biasanya dilakukan setiap bulan, maka pembayaran bonus 

dilakukan secara bervariasi, tergantung pada kriteria-kriteria seperti: omset tahunan 

perusahaan, jumlah penjualan yang diperoleh dan nilai saham perusahaan saat ini. 

Dengan demikian pembayaran bonus dapat bertindak sebagai insentif bagi para 

pekerja agar termotivasi untuk mencari keuntungan bagi keberhasilan perusahaan 

mereka. 
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2.6.1. Manfaat Pemberian Bonus 

Menurut Ardela (2018), ada 3 manfaat pemberian bonus kepada karyawan, 

yaitu: 

1. Sebagai motivasi 

2. Meningkatkan kesejahteraan karyawan 

3. Sebagai ungkapan terima kasih 

 

2.6.2. Jenis Bonus  

Umumnya setiap perusahaan memiliki peraturan terkait pemberian bonus, 

sehingga jenisnya sangat banyak. Namun menurut Ardela (2018), mengatakan 

bahwa enam jenis bonus yang paling umum diterima karyawan adalah sabagai 

berikut: 

1. Bonus Prestasi 

2. Bonus Tahunan 

3. Gaji ke-13 

4. Bonus Bagi Untung 

5. Bonus Keahlian 

6. Bonus Liburan Bersama 

 

2.6.3. Prosedur Pemberian Bonus Salesman CV Bharata Sport & Fashion 

Berikut ini adalah prosedur atau rumus pemberian bonus salesman CV 

Bharata Sport & Fashion. 
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Tabel 2.2 Prosedur Perhitungan Bonun Bonus 

Penerima Rumus 

Salesman 
Total Penjualan Sebulan X 0.02 

(Jika Penjualan ≥ 36 Jt) 

SPV salesman 
Total Penjualan Sebulan X 0.01 

(Jika Penjualan ≥ 36 Jt) 

 

2.7. Salesman 

Menurut Rahardjo (2011), salesman merupakan kepribadian yang pandai 

mempengaruhi orang lain dengan kata lain salesman harus mampu menggerakan 

pelanggan untuk setuju membeli produk/jasa yang ditawarkannya. Seorang 

salesman di CV Bharata Sport & Fashion juga memiliki tugas dan kewajiban 

sebagai berikut: 

1. Melakukan kunjungan kepada pelanggan 

2. Melaporkan hasil kunjungan  

3. Melakukan sales order (pemesanan) 

4. Mengantarkan barang pesanan dan penagihan pembayaran kepada 

perusahaan. 

 

2.8. Website 

Menurut Hidayat (2010), website adalah keseluruhan halaman-halaman 

web yang terdapat dalam sebuah domain yang mengandung informasi. Sebuah 

website biasanya dibangun atas banyak halaman web yang saling berhubungan. Jadi 

dapat dikatakan bahwa pengertian website adalah kumpulan halaman-halaman yang 
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digunakan untuk menampilkan informasi teks, gambar, animasi, suara, dan atau 

gabungan semuanya baik yang bersifat statis maupun dinamis yang membentuk 

satu rangkaian bangunan yang saling terkait, yang masing-masing dihubungkan 

dengan jaringan-jaringan halaman. Hubungan antara satu halaman website dengan 

halaman website lainnya disebut hyperlink, sedangkan teks yang dijadikan media 

penghubung disebut hypertext. Berikut ini dua jenis website bedasarkan sifatnya, 

yaitu: 

1. Website Dinamis 

Merupakan sebuah website yang menyediakan content atau isi yang selalu 

berubah-ubah setiap saat. Bahasa pemrograman yang digunakan antara lain 

PHP, ASP, .NET dan memanfaatkan database MySQL atau MS SQL Server. 

Misalnya: website www.artikel-it.com, www.detik.com, 

www.technomobile.co.cc dan lain-lain. 

2. Website Statis 

Merupakan website yang contentnya sangat jarang diubah. Bahasa 

pemrograman yang digunakan adalah HTML dan belum memanfaatkan 

database. Misalnya: web profile organisasi, dan lain-lain. 

Menurut Suyanto (2009), kriteria-kriteria website yang baik harus 

memperhatikan beberapa hal, yaitu: 

1. Usability yang membuat pengguna tersebut dapat meudah mengoperasikan 

sebuah website. 

2. Sistem Navigasi yang mudah ketika menjelajahi situs website tersebut.  

3. Graphic Design yang membuat halaman tersebut memiliki desain visual yang 

baik melalui layout, warna, bentuk dan tipografi. 

http://www.artikel-it.com/
http://www.detik.com/
http://www.technomobile.co.cc/
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4. Contents yang menarik, relavan dan pantas untuk audiens website tersebut. 

5. Compatibility yang kompatibel dengan berbagai perangkat atau browser yang 

mendukung untuk melakukan kunjungan sebuah website. 

6. Loading Time yang minim dengan kemungkinan besar akan dikunjungi 

kembali oleh pengguna website. 

7. Functionality yang baik berdasarkan aspek teknologinya. 

8. Accesibility. Halaman tersebut bisa diakses oleh setiap orang. 

9. Interactivity yang melibatkan pengguna sebagai user experience dengan situs 

website tersebut. 

 

2.9. PHP: Hypertext Preprocessor 

PHP adalah bahasa server-side-scripting yang menyatu dengan HTML 

untuk membuat halaman website yang dinamis. Karena PHP merupakan server-

side-scripting maka sintaks dan perintah-perintah PHP akan dieksekusi server 

kemudia hasilnya akan dikirimkan ke browser dengan format HTML. Dengan 

demikian kode program yang ditulis dalam PHP tidak akan terlihat oleh user 

sehingga keamanan halaman website lebih tarjamin. PHP dirancang untuk membuat 

halaman website yang dinamis, yaitu halaman website yang dapat membentuk suatu 

tampilan berdasarkan permintaan tekini, seperti menampilkan isi basis data ke 

halaman website (Arief, 2011). 

 

2.10. Sistem Basis Data 

Menurut Merlinda (2004), sistem basis data adalah suatu sistem menyusun 

dan mengolah record-record menggunakan komputer untuk menyimpan atau 

merekam serta memelihara dan operasional lengkap sebuah organisasi/perusahaan 
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sehinggan mampu menyediakan informasi optimal yang diperlukan pemakai untuk 

proses pengambilan keputusan. 

Pada sebuah sistem basis data terdapat komponen-komponen utama yaitu 

perangkat keras (hardware), sistem operasi (operating system), basis data 

(database), sistem (perangkat lunak), pengelolaan basis data (DBMS), pemakai 

(user). Keuntungan sistem basis data adalah: 

1. Mengurangi redudansi data. 

2. Menjaga konsistensi data. 

3. Keamanan data dapat terjaga. 

4. Integritas dapat dipertahankan. 

5. Data dapat digunakan bersama-sama. 

6. Menyediakan recovery. 

7. Memudahkan penerapan standarisasi. 

Kerungian sistem basis data adalah: 

1. Diperlukan tempat penyimpanan yang besar. 

2. Diperlukan tenaga yang terampil dalam mengelola data. 

3. Perangkat lunak relatif mahal. 

4. Kerusakan sistem basis data yang dapat mempengaruhi departemen/bagian 

yang terkait. 

 

2.11. MySQL 

Menurut Arief (2011), MySQL adalah salah satu jenis database server 

yang sangat terkenal dan banyak digunakan untuk membangun aplikasi website 

yang menggunakan database sebagai sumber dan pengolahan datanya. MySQL 

dikembangkan oleh perusahaan Swedia bernama MySQL AB yang pada saat ini 
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bernama Tex DataKonsult AB sekitar tahun 1994-1995, namun cikal bakal kodenya 

sudah ada sejak tahun 1979. 

MySQL merupakan database yang pertama kali didukung oleh bahasa 

pemrograman script untuk internet (PHP dan erl). MySQL lebih sering digunakan 

untuk membangun aplikasi berbasis website, umumnya pembangunan aplikasinya 

menggunakan bahasa pemrograman script PHP. 

 

2.12. System Development Life Cycle (SDLC) 

SDLC adalah sebuah metode yang digunakan untuk mengembangkan 

sebuah sistem. SDLC adalah sebuah proses logika yang digunakan oleh seorang 

system analist untuk mengembangkan sebuah sistem informasi (Mulyani, 2016). 

Penelitian ini penulis menggunakan SDLC Waterfall yang terdiri dari 5 tahap 

seperti pada gambar dibawah ini. 

 

Gambar 2.1 SDLC Waterfall 

 

Berikut ini penjelasan dari setiap tahapan yang ada, yaitu: 

a. Requirement Analysis 

Pada fase ini semua kebutuhan sistem diidentifikasi. Daftar kebutuhan sistem 

dapat diperoleh melalui survei dan analisis proses bisnis pada organisasi yang 

diteliti. 
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b. System Design 

Setelah melakukan identifikasi semua kebutuhan sistem, selanjutnya 

developer membuat desain sistem. Hal ini diperlukan untuk menganalisis 

kebutuhan hardware and system requirements. 

c. Implementation 

Pada tahapan ini, programmer melakukan coding  program berdasarkan hasil 

desain sistem. 

d. Testing 

Setelah program selesai dibuat, selanjutnya dilakukan testing. Hal ini 

dilakukan agar dapat mengetahui atau mengidentifikasi bug atau error pada 

program. 

e. Deployment 

Fase deployment merupakan fase akhir dari pengembangan suatu sistem. 

Seluruh bug atau error telah di atasi dan program siap dipublikasikan. 

 

2.13. Black Box Testing 

Menurut Fatta (2007), black box testing adalah cara pengujian yang 

terfokus pada apakah unit program memenuhi kebutuhan (requirement) yang 

disebutkan dalam spesifikasi. Pada black box testing, cara pengujian hanya 

dilakukan dengan menjalankan atau mengeksekusi unit atau modul, kemudia 

diamati apakah hasil dari unit itu sesuai dengan proses bisnis yang diinginkan. Jika 

ada unit yang tidak sesuai outputnya maka untuk menyelesaikannya, diteruskan 

pada pengujian kedua, yaitu white box testing. Beberapa kategori error yang dapat 

diketahui dengan menggunakan black-box testing ialah sebagai berikut: 

1. Fungsi yang hilang atau tidak benar 
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2. Error dari antar-muka 

3. Error dari struktur data atau akses eksternal database 

4. Error dari kinerja atau tingkah laku  

5. Error dari inisialisasi dan terminasi 
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BAB III  

ANALISIS DAN PERANCANGAN 

 

Pada bab ini akan dibahas tentang identifikasi masalah, analisis dan 

perancangan sistem, rancangan pengujian, dan evaluasi sistem dalam Aplikasi 

Monitoring Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata 

Sport & Fashion. Model pengembangan yang digunakan pada penelitian ini 

menggunakan model SDLC Waterfall yang dikemukakan oleh Pressman. Adapun 

tahapan-tahapan yang telah ditentukan, yaitu mengidentifikasi masalah, 

menganalisis dan merancang sistem, membangun sistem dan uji coba sistem. 

 

3.1. Identifikasi Permasalahan 

CV Bharata Sport & Fashion adalah sebuah perusahaan yang berdiri pada 

tahun 1986 bergerak dalam bidang penjualan alat-alat olah raga dan konveksi. Saat 

ini CV Bharata Sport & Fashion memiliki 200 item alat-alat olah raga dan 6 item 

untuk baju atau seragam. Sebagai sebuah perusahaan yang bergerak dibidang 

penjualan, CV Bharata Sport & Fashion mempunyai 4 cabang yang tersebar di 4 

Kabupaten yang ada di Bali antara lain 1) Gianyar, 2) Semarapura, 3) Singaraja dan 

4) Sempidi. Dalam setiap cabang terdapat 5 orang salesman yang bertugas untuk 

memasarkan produk yang dimiliki oleh CV Bharata Sport & Fashion. Dari hasil 

wawancara dan observasi maka dapat digambarkan proses bisnis yang terjadi saat 

ini pada gambar di bawah ini. 
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Gambar 3.1 Proses Bisnis 

 

Dalam gambar proses bisnis CV Bharata Sport & Fashion di atas, proses 

pertama dimulai dari SPV salesman membuat daftar kunjungan untuk setiap 

salesman yang ada, kemudian daftar kunjungan tersebut diterima oleh salesman 

yang ada dan salesman melakukan kunjungan ke pelanggan sesuai dengan daftar 

kunjungan yang telah di berikan diawal. Dari hasil kunjungan tersebut setiap 

salesman yang ada harus membuat laporan kepada SPV salesman, jika pelanggan 

melakukan pesanan pada saat kunjungan berlangsung salesman akan 

mengkonfirmasi ketersediaan barang kepada admin penjualan melalui telepon, jika 
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barang yang dipesan tersedia maka salesman berkewajiban mencatat dan meminta 

uang muka 10% dari total pesanan yang ada untuk diserahkan kepada admin 

penjualan yang berlokasi di Jembrana untuk diproses. Saat pesanan diterima oleh 

admin penjualan selanjutnya akan dilakukan pembuatan nota rangkap 2 satu untuk 

diarsipkan dan satunya untuk diserahkan kepada pelanggan. Selanjutnya salesman 

akan mengantarkan barang sesuai pesanan dan menagih sisa pembayaran dari 

pelanggan kemudian salesman akan menyerahkan bukti pembayaran kepada admin 

penjualan untuk konfirmasi. Setelah proses konfirmasi selesai, admin penjualan 

akan melakukan rekap penjualan, menghitung bonus salesman (jika total penjualan 

salesman mencapai target yaitu 36 Juta maka salesman akan mendapatkan bonus 

sebesar 2% dan SPV salesman mendapatkan 1%), dan menghitung kinerja 

salesman dari semua cabang yang nantinya akan menghasilkan 3 laporan yaitu 

laporan penjualan, laporan bonus dan kinerja salesman selama sebulan. Dari proses 

bisnis diatas, terjadi beberapa masalah antara lain:  

 

Tabel 3.1 Identifikasi Masalah 

No Aktor Masalah Dampak Solusi 

1 
Admin 

Penjualan 

Proses rekap 

(bonus, kinerja 

salesman) masih 

manual dan 

dilakukan oleh satu 

orang 

Menimbulkan 

keterlambatan 

dalam hal 

pelaporan kepada 

owner dan rentan 

kehilangan data 

Aplikasi 

Monitoring 

Kinerja 

Salesman 

Berbasis 

Website 

Proses rekap 

penjualan 

berlangsung lama 

dan masih manual. 

2 Salesman 

Proses mencatat 

pesanan pelanggan 

masih 

Sewaktu-waktu 

terjadi kehilangan 

catatan pesanan 

pelanggan. 
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No Aktor Masalah Dampak Solusi 

menggunakan 

kertas 

 

 Proses komunikasi 

dalam hal 

ketersediaan produk 

membutuhkan 

biaya yang mahal 

Menimbulkan 

pembengkakan 

biaya komunikasi 

3 Owner 

Kesulitan dalam 

melakukan 

monitoring kinerja 

salesman karena 

jarak yang cukup 

jauh 

Kesulitan dalam 

hal membuat 

suatu keputusan 

tertentu. 

 

3.2. Analisis 

3.2.1. Analisis Kebutuhan Sistem 

Setelah dilakukan pengumpulan data melalui proses wawancara dan 

obervasi, maka dilanjutkan dengan melakukan analisa kebutuhan sistem. 

Kebutuhan sistem yang didapat adalah sebagai berikut: 

1. Dalam proses pembuatan jadwal, dibutuhkan data salesman, data pelanggan, 

tanggal jadwal beserta jam. 

2. Dalam proses pembuatan laporan hasil kunjungan, dibutuhkan data salesman, 

data pelanggan, data hasil kunjungan, tanggal beserta jam saat kunjungan 

berlangsung. 

3. Dalam proses transaksi pesanan, dibutuhkan data pelanggan, data salesman, 

data barang, dan tanggal pesanan. 

4. Dalam proses monitoring, dibutuhkan data salesman, data transaksi pesanan, 

dan data bonus salesman. 
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3.2.2. Analisis Kebutuhan Pengguna 

Guna mengetahui kebutuhan pengguna yang terkait beserta tugas-

tugasnya, maka dilakukan analisis kebutuhan pengguna pada tabel 3.2 di bawah 

yang telah disesuaikan dengan Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk 

Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion. 

 

Tabel 3.2 User Requirement 

No Pengguna Tugas (T) User Requirement (UR) 

1 
SPV 

Salesman 

Membuat jadwal kunjungan 

salesman (T1) 

Dapat membuat jadwal 

kunjungan salesman 

(UR1) 

Mengelola data wilayah (T2)  Dapat mengelola data 

wilayah (UR2) 

Melakukan monitoring (hasil 

kunjungan) semua salesman 

(T3) 

Dapat melakukan 

monitoring (hasil 

kunjungan) semua 

salesman (UR3) 

2 Salesman 

Mambuat laporan kunjungan 

(T4) 

Mampu membuat 

laporan kunjungan 

(UR4) 

Mengelola data pelanggan 

(T5) 

Dapat mengelola data 

pelanggan (UR5) 

Melakukan pencatatan pesanan 

pelanggan (T6) 

Mampu membuat 

catatan pesanan 

pelanggan (UR6) 

Melakukan konfirmasi DP 

pesanan (T7) 

Mampu mengkonfirmasi 

uang muka (DP) pesanan 

(UR7) 

Melakukan konfirmasi sisa 

pembayaran (T8) 

Mampu mengkonfirmasi 

sisa pembayaran (UR8) 

Melakukan monitoring 

(penjualan, bonus dan kinerja) 

(T9) 

Mampu melakukan 

monitoring (penjualan, 

bonus dan kinerja) 

(UR9) 

3 
Admin 

Penjualan 

Mengelola data barang (T10) Dapat mengelola data 

barang (UR10) 
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No Pengguna Tugas (T) User Requirement (UR) 

Mengelola data cabang (T11) Dapat mengelola data 

cabang (UR11)  

Mengelola data ketegori 

barang (T12) 

Dapat mengelola data 

kategori barang (UR12) 

Mengelola data data pengguna 

(owner, SPV salesman, dan 

salesman) (T13) 

Dapat mengelola data 

pengguna (owner, SPV 

salesman, dan salesman) 

(UR13) 

Meneriman dan konfirmasi 

pesanan pelanggan (T14) 

Dapat melakukan 

approve pesanan (UR14) 

Melakukan rekap dan 

menghitung (penjualan, bonus, 

dan kinerja) salesman (T15) 

Dapat melakukan rekap 

(penjualan, bonus, dan 

kinerja) salesman 

(UR15) 

Membuat laporan (penjualan, 

bonus, dan kinerja) salesman 

(T16) 

Dapat membuat laporan 

(penjualan, bonus, dan 

kinerja) salesman 

(UR16) 

4 Owner 

Mengelola data target 

penjualan (T17) 

Dapat mengelola data 

target penjualan (UR17) 

Melakukan monitoring 

(penjualan, bonus, kinerja) 

semua salesman (T18) 

Dapat melakukan 

monitoring (penjualan, 

bonus, kinerja) semua 

salesman (UR18) 

 

3.2.3. Analisis Kebutuhan Fungsional 

Setelah dilakukan analisis kebutuhan pengguna, selanjutnya akan 

dilakukan analisis kebutuhan fungsional pada tabel 3.3. 

 

Tabel 3.3 Functional Requirement 

No Pengguna User Requirement (UR) 
Functional Requirement 

(FR) 

1 
SPV 

Salesman 

Dapat membuat jadwal 

kunjungan salesman (UR1) 

Fungsi membuat jadwal 

kunjungan salesman 

(FR1) 
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No Pengguna User Requirement (UR) 
Functional Requirement 

(FR) 

Dapat mengelola data wilayah 

(UR2) 

Fungsi pengelolaan data 

wilayah (FR2) 

Dapat melakukan monitoring 

(hasil kunjungan) semua 

salesman (UR3) 

Fungsi memonitoring 

hasil kunjungan semua 

salesman (FR3) 

2 Salesman 

Mampu membuat laporan 

kunjungan (UR4) 

Fungsi membuat laporan 

kunjungan (FR4) 

Dapat mengelola data 

pelanggan (UR5) 

Fungsi pengelolaan 

master pelanggan (UR5) 

Mampu membuat catatan 

pesanan pelanggan (UR6) 

Fungsi menyimpan data 

pesanan pelanggan (UR6) 

Mampu melakukan 

konfirmasi uang muka (DP) 

pesanan (UR7) 

Fungsi untuk 

mengunggah bukti 

pembayaran DP (UR7) 

Mampu melakukan 

konfirmasi sisa pembayaran 

(UR8) 

Fungsi untuk melakukan 

mengunggah bukti sisa 

pembayaran (UR8) 

Mampu melakukan 

monitoring (penjualan, bonus 

dan kinerja) (UR9) 

Fungsi untuk melakukan 

monitoring (penjualan, 

bonus, dan kinerja) 

masing-masing salesman 

(UR9) 

3 
Admin 

Penjualan 

Dapat mengelola data barang 

(UR10) 

Fungsi pengelolaan 

master barang (UR10) 

Dapat mengelola data cabang 

(UR11)  

Fungsi pengelolaan 

master cabang (UR11) 

Dapat mengelola data kategori 

barang (UR12) 

Fungsi pengelolaan 

master kategori barang 

(UR12) 

Dapat mengelola data 

pengguna (owner, SPV 

salesman, dan salesman) 

(UR13) 

Fungsi pengelolaan 

master pengguna (owner, 

SPV salesman, dan 

salesman) (UR13) 

Dapat melakukan approve 

pesanan (UR14) 

Fungsi konfirmasi 

pesanan (UR14) 

Dapat melakukan rekap 

(penjualan, bonus, dan 

kinerja) salesman (UR15) 

Fungsi merekap dan 

menghitung (penjualan, 

bonus, dan kinerja) 

salesman (UR15) 
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No Pengguna User Requirement (UR) 
Functional Requirement 

(FR) 

Dapat membuat laporan 

(penjualan, bonus, dan 

kinerja) salesman (UR16) 

Fungsi membuat laporan 

(penjualan, bonus, dan 

kinerja) salesman (UR16) 

4 Owner 

Dapat mengelola data target 

penjualan (UR17) 

Fungsi pengelolaan 

master target penjualan 

(UR17) 

Dapat melakukan monitoring 

(penjualan, bonus, kinerja) 

semua salesman (UR18) 

Fungsi melakukan 

monitoring (penjualan, 

bonus, dan kinerja) semua 

salesman (UR18) 

 

3.2.4. Analisis Kebutuhan Non Fungsional 

Kebutuhan non fungsional pada Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman 

Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion Berbasis Website 

adalah sebagai berikut: 

1. Aplikasi ini dapat dijalankan oleh beberapa web browser diantaranya adalah 

Internet Explore dan Google Chrome. 

2. Proses dari pengguna melakukan login sampai sistem 

mengeluarkan/menampilkan tampilan halaman utama (dashboard) 

berlangsung tidak lebih dari 5 detik. 

3. Hak akses diberikan kepada 4 pengguna antara lain: admin penjualan, owner, 

salesman, dan SPV salesman. 

 

3.3. Perancangan Sistem 

Perancangan sistem ini bertujuan untuk mendefinisikan kebutugan-

kebutuhan fungsional yang menggambarkan aliran data dan alur sistem, dan sebagai 

tahap persiapan sebelum implementasi sistem. Perancangan sistem ini diharapkan 

dapat merancang dan mendesain sistem dengan baik, yang isinya meliputi langkah-
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langkah operasi dalam proses pengolahan data dan prosedur untuk mendukung 

operasi sistem. 

Langkah-langkah operasi dalam perancangan dan pengembangan sistem 

ini adalah sebagai berikut: 

a. Diagram Block 

b. Arsitektur Sistem 

c. System Flow 

d. Diagram Jenjang 

e. Data Flow Diagram 

f. Conceptual Data Model (CDM) 

g. Physical Data Model (PDM) 

h. Struktur Basis Data dan Tabel 

i. Desain User Interface 

j. Desain Input/Output 

k. Rancangan Pengujian dan Evaluasi Sistem 

 

3.3.1. Diagram Block 

Aplikasi yang akan dibangun nantinya mampu untuk membuat jadwal 

kunjungan, mencatat pesanan, menghitung rekap penjualan, menghitung bonus dan 

hasil kinerja semua salesman. Berikut ini pada gambar 3.2 merupakan bentuk 

diagram block pada aplikasi yang akan dibuat.



 

 

 

 

3
3
 

 

Gambar 3.2 Diagram Block
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Pada gambar di atas, menunjukkan diagram block dari Aplikasi 

Monitoring Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bhatara Jaya 

Sport & Fashion. Pada bagian input terdapat beberapa data yang meliputi: 

1. Data Barang 

Data barang meliputi nama barang, harga barang, kategori dan foto, data 

barang diperlukan untuk melakukan proses transaksi penjualan. 

2. Data Cabang 

Data cabang meliputi nama cabang, dan alamat cabang, diperlukan sebagai 

salah satu input dalam proses maintenance master pengguna (salesman). 

3. Data Kategori 

Data kategori meliputi nama kategori, dan status, diperlukan sebagai salah 

satu input dalam proses maintenance master barang. 

4. Data Pelanggan 

Data pelanggan meliputi nama pelanggan, alamat dan nomer hp, data 

pelanggan ini diperlukan sebagai salah satu input dalam proses transaksi 

penjualan. 

5. Data Pengguna 

Data pengguna ini meliputi pengguna aplikasi ini nantinya, antara lain: 

salesman, owner, SPV salesman, dan admin penjualan. Data pengguna ini 

berisi nama pengguna, username pengguna, password pengguna dan foto 

pengguna. Data ini diperlukan untuk setiap kali pengguna ingin melakukan 

login ke dalam aplikasi. 
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6. Data Target 

Data target ini meliputi jumlah target yang telah ditentukan oleh owner 

sebelumnya. Data ini diperlukan dalam proses perhitungan bonus, dan kinerja 

salesman. 

7. Data Wilayah 

Data wilayah ini meliputi nama cabang, dan nama wilayah. Data ini 

diperlukan dalam proses pembuatan jadwal kunjungan salesman. 

8. Data Lokasi Kunjungan Salesman 

Data ini meliputi tanggal kunjungan, dan lokasi kunjungan yang akan 

dijadikan acuan salesman dalam melakukan kunjungan kepada pelanggan. 

9. Hasil Kunjungan 

Hasil kunjungan ini meliputi tanggal pelaporan, hasil kunjungan, contact 

person dan foto hasil kunjungan yang telah dilakukan. 

10. Data Pemesanan 

Data pesanan meliputi id pesanan, nama pelanggan diambil dari data 

pelanggan, data barang pesanan dan uang muka sebesar 10%, data pesanan 

diperlukan sebagai masukan dalam proses transaksi penjualan. 

11. Bukti Pembayaran Uang Muka (DP) 

Bukti pembayaran uang muka (DP) ini berupa foto yang nantinya akan 

diunggah oleh salesman pada saat melakukan pemesanan. 

12. Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

Bukti pembayaran (pelunasan) ini berupa foto yang nantinya akan diunggah 

oleh salesman sesaat setelah mengantarkan pesanan pelanggan.  

Selanjutnya di bagian proses terdapat beberapa proses yaitu: 
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1. Maintenance Master 

Pada proses ini admin penjualan selaku aktor yang melakukan maintenance 

master yang terdiri dari: master barang, cabang, kategori, dan pengguna. 

2. Pembuatan Jadwal 

Selanjutnya, proses pembuatan jadwal kunjungan dilakukan oleh SPV 

salesman. Ini sebagai tolak ukur untuk salesman harus berkunjung kemana 

saja. 

3. Pembuatan Laporan Kunjungan 

Setelah itu, salesman yang sudah melakukan kunjungan wajib melakukan 

pelaporan hasil kunjungan tersebut kepada SPV salesman melalui proses ini 

agar tersimpan dan tidak hilang. 

4. Pemesanan Barang 

Pemesanan barang merupakan proses yang dilakukan oleh salesman jika 

pelanggan melakukan suatu pemesanan. Dimulai dari pelanggan melakukan 

pemesanan barang kepada salesman, kemudian salesman akan mengecek 

terlebih dahulu apakah sudah pernah melakukan pemesanan atau belum, jika 

belum (pelanggan baru) salesman akan mendaftarkan terlebih dahulu 

pelanggan tersebut dan jika sudah pernah (pelanggan lama), salesman akan 

mencatat pemesanan tersebut dan meminta uang muka (DP) sebesar 10% dari 

total pemesanan. Selanjutnya salesman akan mengirim catatan tersebut 

beserta foto bukti transfer uang muka (DP) kepada admin penjualan. 
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5. Approved Pesanan 

Setelah mengirim pesanan dan foto bukti uang muka tersebut, admin 

penjualan akan melakukan proses approved pesanan dan merubah status 

pesanan menjadi belum lunas. 

6. Mengunggah Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

Proses ini dilakukan setelah salesman melakukan pengiriman barang kepada 

pelanggan dan pelanggan melakukan sisa pembayaran melalui transefer bank, 

bukti transfer bank tersebut harus diunggah oleh salesman dan mengirimnya 

ke admin penjualan.  

7. Approved Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

Setelah bukti pelunasan diunggah maka admin penjualan akan menerima dan 

langsung melakukan approved bukti pembayaran tersebut dan merubah status 

pesanan menjadi lunas. 

8. Perhitungan (Penjualan, bonus, dan kinerja) 

Dari setiap transaksi yang telah dilakukan, sistem akan otomatis melakukan 

perhitungan penjualan, bonus, dan kinerja sesuai dengan rumus yang telah 

ditentukan pada landasan teori yang nanti hasilnya akan diterima oleh owner 

untuk dilakukan monitoring. 

9. Monitoring (Penjualan, bonus, dan kinerja) 

Proses ini adalah proses yang terakhir, monitoring ini bisa dilakukan oleh 

owner, SPV salesman dan salesman itu sendiri. Monitoring ini meliputi 

penjualan (per bulan, dan per cabang), bonus (per bulan, per salesman), dan 

kinerja (per bulan, per salesman). 

Dari 9 proses di atas, akan menghasilkan output sebagai berikut: 
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1. Daftar Barang 

Daftar barang adalah daftar keseluruhan barang yang ada pada aplikasi yang 

ditampilkan dalam bentuk tabel. 

2. Daftar Cabang 

Daftar cabang adalah daftar keseluruhan cabang yang ada pada aplikasi yang 

ditampilkan dalam bentuk tabel. 

3. Daftar Kategori 

Daftar kategori adalah daftar keseluruhan kategori barang yang ada pada 

aplikasi yang ditampilkan dalam bentuk tabel. 

4. Daftar Pelanggan 

Daftar pelanggan adalah daftar keseluruhan pelanggan yang ada pada aplikasi 

yang ditampilkan dalam bentuk tabel. 

5. Daftar Pengguna 

Daftar pengguna adalah daftar keseluruhan pengguna yang ada bisa 

menggunakan aplikasi yang ditampilkan dalam bentuk tabel. Daftar 

pengguna meliputi owner, admin penjualan, SPV salesman, dan salesman. 

6. Daftar Target 

Daftar target adalah daftar keseluruhan target penjualan yang ada pada 

aplikasi yang ditampilkan dalam bentuk tabel. 

7. Daftar Wilayah 

Daftar wilayah adalah daftar keseluruhan wilayah pada masing-masing 

cabang yang ditampilkan dalam bentuk tabel. 
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8. Jadwal Kunjungan Salesman 

Jadwal kunjungan salesman adalah daftar jadwal yang telah dibuat oleh SPV 

salesman daftar jadwal ditampilkan dalam bentuk tabel. 

9. Laporan Hasil Kunjungan 

Laporan hasil kunjungan adalah laporan yang telah dibuat oleh salesman 

sesaat setelah melakukan kunjungan kepada pelanggan. 

10. Daftar Pesanan 

Daftar pesanan adalah daftar pesanan yang dicatat oleh salesman beserta foto 

bukti uang muka (DP) yang akan dikirim kepad admin penjualan. 

11. Daftar Pesanan Yang Disetujui 

Daftar pesanan yang telah disetujui oleh admin penjualan yang ditampilkan 

dalam bentuk tabel. 

12. Daftar Bukti Pelunasan 

Daftar bukti pelunasan adalah daftar yang diterima admin penjualan berupa 

foto bukti pelunasan untuk dilakukan approved status pesanan. 

13. Daftar Pemesanan Lunas 

Daftar yang telah disetujui bukti pelunasannya dan status pembayarannya 

sudah lunas. 

14. Rekap (penjualan, bonus, dan kinerja) 

Hasil perhitungan (penjualan, bonus, dan kinerja) sistem secara otomatis yang 

hasilnya akan ditampilkan dalam bentuk grafik. 
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15. Grafik (penjualan, bonus, dan kinerja) 

Hasil dari perhitungan yang ditampilkan dalam bentuk visualisasi berupa 

grafik yang berfungsi untuk melakukan monitoring penjualan, bonus, dan 

kinerja setiap bulannya. 

 

3.3.2. Arsitektur Sistem 

Aplikasi yang akan dibangun merupakan aplikasi yang berbasis website 

sehingga sistem dan data disimpan di data center milik penyedia layanan. Arsitektur 

sistem yang akan dibangun adalah seperti pada gambar 3.3. 

 

Gambar 3.3 Arsitektur Sistem 
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Dengan arsitektur sistem berbasis website, pengguna tidak perlu 

melakukan pengelolaan dan perawatan infrastruktur sistem dikarenakan hal 

tersebut merupakan tanggung jawab dari penyedian layanan. Untuk pertama, 

penyedia layanan akan memberikan hak akses kepada admin penjualan sebagai 

perwakilan karyawan CV Bharata Sport & Fashion, kemudian pengguna cukup 

mendaftarkan diri melalui admin penjualan yang bertugas sebagai super admin pada 

aplikasi ini nantinya. Untuk mengakses aplikasi ini, pengguna perlu menggunakan 

perangkat keras berupa smartphone, PC, laptop atau tablet yang tersambung 

melalui router ataupun modem yang telah memiliki koneksi internet. 

 

3.3.3. Sistem Flowchart 

Berikut ini akan digambarkan sistem flow dari Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & 

Fashion. 

A. Sistem Flowchart Maintenance Master 

Di dalam sistem flowchart maintenance master ini terdapat 6 master antara 

lain: 

1. Sistem Flowchart Master Barang 

Gambar 3.4 merupakan sistem flowchart master barang ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari admin penjualan terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, admin penjualan akan memilih menu 

master barang dan mulai untuk menginputkan data-data dari barang (nama 

barang, harga barang, kategori barang dan foto) Setelah berhasil data tersebut 

akan disimpan ke tabel barang. 
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Sistem Flowchart Pengelolaan Master Barang
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Gambar 3.4 Sistem Flowchart Master Barang 
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2. Sistem Flowchart Master Cabang 

Sistem Flowchart Pengelolaan Master Cabang
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Gambar 3.5 Sistem Flowchart Master Cabang 

 

Gambar 3.5 merupakan sistem flowchart master cabang ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari admin penjualan terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, admin penjualan memilih menu master 
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cabang dan akan mulai untuk menginputkan data-data dari cabang (nama 

cabang, dan alamat cabang, nomer telepon cabang) Setelah berhasil data 

tersebut akan disimpan ke tabel cabang. 

3. Sistem Flowchart Master Kategori 

Sistem Flowchart Pengelolaan Master Kategori

Administrator Sistem

De
le

te
In

se
rt

U
pd

at
e

Start

Form Login

Input 
Username & 

Password

Validasi Login 
Admin

Admin

Validasi Data 
Admin

No

Tampilan 
Dashboard 

Admin

Yes

Input Data 
Kategori

Validasi Data 
Kategori

Validasi Data 
Kategori

Kategori

No

Menyimpan

Yes

Tampilan 
Daftar 

Kategori

Pilih Kategori 
(Update)

Mengambil 
Data Kategori

Kategori

Data & Form 
Kategori

Input Data 
Kategori 
(Update)

Update

Tampilan 
Daftar 

Kategori

Pilih Kategori 
(Delete)

Mengambil 
Data Kategori

Kategori

Delete
Tampilan 

Daftar 
Kategori

End

Pilih Menu 
Master 

Kategori

Menampilkan

Tampilan 
Form Master 

Kategori

 

Gambar 3.6 Sistem Flowchart Master Kategori 
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Gambar 3.6 merupakan sistem flowchart master kategori ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari admin penjualan terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, admin penjualan memilih menu master 

kategori dan akan mulai untuk menginputkan data-data dari cabang (nama 

kategori, dan status kategori) Setelah berhasil data tersebut akan disimpan ke 

tabel kategori. 

4. Sistem Flowchart Master Target 
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Gambar 3.7 Sistem Flowchart Master Target Penjualan 

 

Gambar 3.7 merupakan sistem flowchart master target penjualan ini meliputi 

insert, dan delete. Alur dimulai dari owner terlebih dahulu diharuskan untuk 
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login, setelah berhasil login, owner memilih menu master target penjualan 

dan akan mulai untuk menginputkan data target penjualan (nama target, 

jumlah, dan tanggal). Setelah berhasil data tersebut akan disimpan di dalam 

tabel master target penjualan. 

5. Sistem Flowchart Master Pelanggan 
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Gambar 3.8 Sistem Flowchart Master Pelanggan 
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Gambar 3.8 merupakan sistem flowchart master pelanggan ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari salesman terlebih dahulu diharuskan untuk 

login, setelah berhasil login, salesman memilih menu master pelanggan dan 

akan mulai untuk menginputkan data-data dari pelanggan (nama, alamat, 

nomer hp). Setelah berhasil data tersebut akan disimpan ke tabel pelanggan. 

6. Sistem Flowchart Master Pengguna 
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Gambar 3.9 Sistem Flowchart Master Pengguna 
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Gambar 3.9 merupakan sistem flowchart master pengguna ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari admin penjualan terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, admin penjualan memilih menu master 

dari masing-masing pengguna meliputi owner, salesman, SPV salesman dan 

akan mulai untuk menginputkan data-data dari pengguna (owner, salesman, 

dan SPV salesman) meliputi nama, username, password, nomer hp. Setelah 

berhasil data tersebut akan disimpan ke masing-masing tabel yaitu: tabel 

owner, SPV salesman, dan salesman. 

7. Sistem Flowchart Master Wilayah 

Gambar 3.10 merupakan sistem flowchart master wilayah ini meliputi insert, 

update, delete. Alur dimulai dari SPV salesman terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, SPV salesman memilih menu master 

wilayah dan akan mulai untuk menginputkan data-data dari wilayah (nama 

cabang, dan nama wilayah) setiap cabang memiliki beberapa wilayah yang 

nantinya akan digunakan dalam proses pembuatan jadwal kunjungan. Setelah 

berhasil data tersebut akan disimpan ke tabel cabang. 
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Sistem Flowchart Pengelolaan Master Wilayah
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Gambar 3.10 Sistem Flowchart Master Wilayah 
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B. Sistem Flowchart Pembuatan Jadwal 

Sistem Flowchart Pembuatan Jadwal

SPV Salesman Sistem

D
el

et
e

In
se

rt

Start

Form Login

Input 
Username & 

Password

Validasi Login 
SPV Salesman

SPV 
Salesman

Validasi Data 
SPV Salesman

No

Tampilan 
Dashboard 

SPV Salesman

Yes

Pilih Nama 
Salesman

Mengambil 
Data 

Salesman

Salesman

Input Data 
Jadwal

Menyimpan 
Jadwal

Jadwal

Tampilan 
Daftar 
Jadwal

Validasi Data 
Jadwal

Yes
No

Pilih Jadwal 
(Delete)

Mengambil 
Jadwal

Jadwal
Tampilan 

Daftar 
Kunjungan

Delete

End

Pilih Menu 
Jadwal 

Mengambil 
Data 

Salesman

Tampilan 
Form 

Pembuatan 
Jadwal

 

Gambar 3.11 Sistem Flowchart Pembuatan Jadwal 

 

Gambar 3.11 merupakan sistem flowchart pembuatan jadwal ini meliputi 

insert, dan delete. Alur dimulai dari SPV salesman terlebih dahulu diharuskan 

untuk login, setelah berhasil login, SPV salesman memilih menu pembuatan 

jadwal dan akan mulai untuk melakukan input data jadwal (nama salesman, 
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tgl kunjungan, tujuan) Setelah berhasil data tersebut akan disimpan ke tabel 

jadwal. 

C. Sistem Flowchart Pembuatan Laporan Kunjungan 

Sistem Flowchart Pembuatan Laporan Hasil Kunjungan
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Gambar 3.12 Sistem Flowchart Pembuatan Laporan Kunjungan 

 

Gambar 3.12 merupakan sistem flowchart pembuatan laporan hasil 

kunjungan ini dimulai dari salesman terlebih dahulu diharuskan untuk login, 

setelah berhasil login, salesman memilih menu laporan kunjungan dan akan 

memilih salah satu list jadwal untuk pembuatan laporan hasil kunjungan. 
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Setelah itu salesman akan memasukkan data hasil kunjungan (tanggal 

laporan, hasil kunjungan, contact person, dan foto kunjungan) Setelah 

berhasil data tersebut akan disimpan ke tabel laporan hasil kunjungan. 

D. Sistem Flowchart Pemesanan Barang 
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Gambar 3.13 Sistem Flowchart Pemesanan Barang 
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Gambar 3.13 sistem flowchart pemesanan barang ini dimulai dari salesman 

terlebih dahulu diharuskan untuk login, setelah berhasil login, salesman akan 

memilih menu pemesanan barang untuk mencatat pesanan pelanggan. Setelah 

itu salesman akan melakukan input nama pelanggan, jika nama pelanggan 

tersebut tidak ada, salesman berkewajiban untuk mendaftarkan terlebih 

dahulu pada master pelanggan, jika sudah terdaftar salesman bisa langsung 

menginputkan data pesanan (tanggal pesanan, nama barang, jumlah, total 

pesanan, grand total, dan foto pesanan jika mau pilih pesanan custom). 

Setelah berhasil data tersebut akan disimpan ke tabel pesanan. Proses yang 

terakhir salesman akan melakukan unggah bukti pembayaran (DP) yang 

harus dibayarkan terlebih dahulu kemudian bukti tersebut disimpan di tabel 

pesanan. 

E. Sistem Flowchart Approved Pesanan 

Gambar 3.14 sistem flowchart approved pesanan ini dimulai dari admin 

penjualan terlebih dahulu diharuskan untuk login, setelah berhasil login, 

admin penjualan akan memilih menu approved pesanan kemudian sistem 

akan menampilkan daftar pesanan beserta bukti pembayaran (DP). Setelah 

daftar pesanan beserta bukti ditampilkan admin penjualan akan merubah 

status salah satu pesanan menjadi approved dan belum lunas, kemudian akan 

disimpan ke tabel konfirmasi pesanan. 
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Sistem Flowchart Approved Pesanan
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Admin
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Gambar 3.14 Sistem Flowchart Approved Pesanan 

 

F. Sistem Flowchart Unggah Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

Gambar 3.15 sistem flowchart unggah bukti pembayaran (pelunasan) ini 

dimulai dari salesman terlebih dahulu diharuskan untuk login, setelah 

berhasil login, salesman akan memilih menu unggah bukti pembayaran 

(pelunasan) kemudian sistem akan menampilkan daftar pesanan. Setelah 

daftar pesanan ditampilkan salesman akan mengunggah bukti pembayaran 

(pelunasan) salah satu pesanan kemudian bukti pembayaran tersebut 

disimpan di tabel konfirmasi sisa pembayaran. 
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Sistem Flowchart Upload Bukti Pembayaran (Pelunasan)
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Gambar 3.15 Sistem Flowchart Unggah Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

 

G. Sistem Flowchart Approved Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

Gambar 3.16 sistem flowchart approved bukti pembayaran ini dimulai dari 

admin penjualan terlebih dahulu diharuskan untuk login, setelah berhasil 

login, admin penjualan akan memilih menu approved pembayaran kemudian 

sistem akan menampilkan daftar pesanan, bukti pembayaran (DP), bukti 

pembayaran (pelunasan). Setelah daftar pesanan beserta bukti ditampilkan, 

admin penjualan akan memilih salah satu pesanan untuk merubah status 

pembayaran menjadi lunas, kemudian akan disimpan ke tabel konfirmasi sisa 

pembayaran. 
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Sistem Flowchart Approved Bukti Pembayaran (Pelunasan)
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Gambar 3.16 Sistem Flowchart Approved Bukti Pembayaran (Pelunasan) 

 

H. Sistem Flowchart Perhitungan (Penjualan, Bonus, dan Kinerja) 

Gambar 3.17 proses perhitungan dan rekap (penjualan bonus dan kinerja) ini 

dilakukan oleh sistem secara otomatis sesuai dengan rumus yang telah 

ditentukan. Proses perhitungan tersebut mendapatkan input dari beberapa 

tabel antara lain tabel pesanan, target. Kemudia setelah dihitung, hasil 

tersebut akan disimpan ke dalam tabel bonus dan kinerja. 
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Sistem Flowchart Perhitungan Bonus dan Kinerja
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Gambar 3.17 Sistem Flowchart Perhitungan 

 

I. Sistem Flowchart Monitoring (Penjualan, Bonus, dan Kinerja) 

Gambar 3.18 sistem flowchart monitoring ini dimulai dari owner terlebih 

dahulu diharuskan untuk login, setelah berhasil login, owner akan memilih 

menu laporan dan mengisi form periode laporan yang ingin ditampilkan. 

Setelah memilih periode, sistem akan menghitung dan menampilakan laporan 

penjualan sesuai dengan periode yang diinginkan. Untuk menampilkan 

laporan bonus dan kinerja hampir sama seperti proses menampilkan laporan 

penjualan. 
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Sistem Flowchart Monitoring (Pejualan, Bonus, dan Kinerja)

Owner Sistem

Start

Form Login

Input 
Username & 

Password

Validasi Login 
Owner

Owner

Validasi Data 
Owner

No

Tampilan 
Dashboard 

Owner

Yes

Memilih Menu 
Laporan 

Penjualan

Mengambil 
Data Pesanan

Pesanan

Menghitung 
Total 

Penjualan

Tampilan 
Laporan 

Penjualan

Memilih Menu 
Laporan 

(Bonus, Kinerja) 

Mengambil 
Data Bonus & 

Kinerja

Bonus

Kinerja

Tampilan 
Laporan 
Bonus & 
Kinerja

End

Input Periode

Form 
Laporan 

Penjualan

Input Periode

 

Gambar 3.18 Sistem Flowchart Monitoring 

 

3.3.4. Diagram Jenjang 

Diagram jenjang merupakan alat perancangan sistem yang dapat 

menampilkan seluruh proses yang terdapat pada suatu aplikasi tertentu dengan jelas 

dan terstruktur. Secara garis besar diagram jenjang aplikasi monitoring kinerja 

salesman dapat dilihat pada Gambar 3.19.  
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Gambar 3.19 Diagram Jenjang
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3.3.5. Context Diagram 

Context diagram ini menggambarkan proses sistem secara umum pada 

Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV 

Bharata Sport & Fashion. Dalam context diagram ini melibatkan 4 entity yaitu: 

admin penjualan, owner, salesman, SPV salesman. 

 

Gambar 3.20 Context Diagram 

 

3.3.6. DFD Level 0 

Gambaran sistem pada DFD level 0 merupakan hasil decompose dari 

context diagram, pada saat pembuatan DFD level 0 terdapat pengembangan-

pengembangan dari context diagram, berikut ini gambar dari DFD level 0 aplikasi 

monitoring kinerja salesman.
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Gambar 3.21 DFD Level 0
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3.3.7. DFD Level 1-Proses Pengelolaan Master 

Gambaran sistem pada DFD level 1 merupakan pengembangan dari DFD 

level 0 dalam proses pengelolaan master. Yang memiliki 10 proses yaitu kelola 

target, kelola cabang, kelola SPV salesman, kelola salesman, kelola barang, kelola 

akses, kelola owner, kelola pelanggan, kelola ketegori dan kelola wilayah yang di 

lakukan oleh ke 4 aktor yaitu admin penjualan, owner, SPV salesman dan salesman, 

dimana admin penjualan memiliki beberapa proses yaitu kelola cabang, kelola SPV 

salesman, kelola salesman, kelola barang, kelola barang, kelola akses, kelola 

owner, kelola katergori. Owner hanya melakukan proses kelola target penjualan. 

Sedangkan salesman hanya dapat melakukan proses kelola pelanggan. SPV 

salesman melakukan kelola wilayah. Berikut ini DFD level 1 proses pengelolaan 

master pada gambar 3.22. 
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Gambar 3.22 DFD Level 1-Proses Pengelolaan Master



64 

 

 
 

3.3.8. DFD Level 1-Proses Laporan 

Gambaran sistem pada DFD level 1-proses laporan merupakan 

pengembangan dari DFD level 0 dalam proses laporan. Berikut ini DFD level 1 

proses laporan pada Gambar 3.22. 

 
Gambar 3.23 DFD Level 1-Proses Laporan 

 

3.3.9. Conceptual Data Model (CDM) 

Conceptual Data Model (CDM) adalah gambaran secara keseluruhan 

struktur database pada aplikasi. Terdapat 20 tabel antara lain: Tabel Hak_Akses, 

Tabel Owner, Tabel SPV Salesman, Tabel Salesman, Tabel Kategori Barang, Tabel 

Admin, Tabel Barang, Tabel Cabang, Tabel Jadwal, Tabel Wilayah, Tabel Lap 

Kunjungan, Tabel Bonus Salesman, Tabel Bonus SPV Salesman, Tabel Kinerja, 

Tabel Pesanan, Tabel Detil Pesanan, Tabel Pelanggan, Tabel Konfirmasi Sisa 

Pembayaran, Tabel Konfirmasi Pesanan, Tabel Target Penjualan. Bentuk 

Conceptual Data Model dari Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk 

Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion sebagai berikut
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1.9.2
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Gambar 3.24 Conceptual Data Model
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3.3.10. Physical Data Model (PDM) 

Physical Data Model menggambarkan struktur data sebagaimana akan di 

implementasikan oleh DBMS. Terdapat 20 tabel antara lain: Tabel Hak_Akses, 

Tabel Owner, Tabel SPV Salesman, Tabel Salesman, Tabel Kategori Barang, Tabel 

Admin, Tabel Barang, Tabel Cabang, Tabel Wilayah, Tabel Jadwal, Tabel Lap 

Kunjungan, Tabel Bonus Salesman, Tabel Bonus SPV Salesman, Tabel Kinerja, 

Tabel Pesanan, Tabel Detil Pesanan, Tabel Pelanggan, Tabel Konfirmasi Sisa 

Pembayaran, Tabel Konfirmasi Pesanan, Tabel Target Penjualan. Bentuk Physical 

Data Model dari generate Conceptual Data Model untuk Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

sebagai berikut. 
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Gambar 3.25 Physical Data Model
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DP

Foto_DP

Sisa_Bayar

Foto_Sisa_Bayar

Status_DP

Status_Sisa

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

datetime

varchar(20)

float(20)

float(20)

longblob

float(20)

longblob

varchar(20)

varchar(20)

<pk>

<fk2>

<fk1>

Owner

Id_Owner

Id_Akses

Id_Admin

Nama_Owner

Password_Owner

Username_Owner

Foto_Owner

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(50)

varchar(20)

varchar(20)

longblob

<pk>

<fk1>

<fk2>

Admin

Id_Admin

Id_Akses

Nama_Admin

Username_Admin

Password_Admin

Foto_Admin

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(50)

varchar(20)

varchar(10)

longblob

<pk>

<fk>

SPV Salesman

Id_SPV

Id_Admin

Id_Akses

Nama_SPV

Username_SPV

Password_SPV

Foto_SPV

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(50)

varchar(20)

varchar(20)

longblob

<pk>

<fk2>

<fk1>

Detail_Pesanan

Id_Detail

Id_Barang

Id_Pesanan

Jumlah_Barang

Sub_Harga

Foto_desain

Size

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(5)

float(20)

longblob

varchar(3)

<pk>

<fk2>

<fk1>

Kinerja

Id_Kinerja

Id_Salesman

Tgl_Kinerja

Nilai

Total_Penjualan

...

varchar(10)

varchar(10)

datetime

float(5)

int

<pk>

<fk>Bonus Salesman

Id_Bonus_Salesman

Id_Salesman

Tgl_Bonus_Salesman

Jumlah_Bonus_Salesman

...

varchar(10)

varchar(10)

date

float

<pk>

<fk>

Konfirmasi Pesanan

Id_Konfirmasi_Pesanan

Id_Admin

Id_Pesanan

Status_Pesanan

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(20)

<pk>

<fk1>

<fk2>

Konfirmasi Sisa Pembayaran

Id_Konfirmasi_Sisa_Pembayaran

Id_Admin

Id_Pesanan

Status_Pembayaran

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(20)

<pk>

<fk2>

<fk1>

Kategori_Barang

Id_Kategori

Id_Admin

Nama_Kategori

Status

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(50)

varchar(40)

<pk>

<fk>

Bonus SPV Salesman

Id_Bonus_SPV

Id_SPV

Tgl_Bonus_Salesman

Jumlah_Bonus_SPV

...

varchar(10)

varchar(10)

date

float

<pk>

<fk>

Wilayah

Id_WIlayah

Id_SPV

Id_Cabang

Nama_Wilayah

...

varchar(10)

varchar(10)

varchar(10)

varchar(50)

<pk>

<fk1>

<fk2>
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3.3.11. Struktur Basis Data dan Tabel 

Struktur tabel digunakan dalam pembuatan Aplikasi Monitoring Kinerja 

Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion. Data-

data di bawah ini akan menjelaskan satu per satu secara detil dari struktur tabel 

sistem. 

A. Tabel Hak_Akses 

 

Tabel 3.4 Hak Akses 

 

B. Tabel Owner 

 

Tabel 3.5 Owner 

 

 

 

 

Primary Key      : Id_Akses 

Foreign Key      : - 

Fungsi : Untuk menyimpan hak akses pengguna yang akan 

mengakses ke dalam aplikasi. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Akses Varchar 10 Primary Key 

2 Nama_Akses Varchar 50  

Primary Key      : Id_Owner 

Foreign Key      : Id_Akses, Id_Admin 

Fungsi : Untuk menyimpan data owner yang akan mengakses ke 

dalam aplikasi. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Owner Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Akses Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

4 Nama_Owner Varchar 50  

5 Password_Owner Varchar 20  

6 Username_Owner Varchar 20  

7 Foto_Owner Longblob   
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C. Tabel SPV Salesman 

 

Tabel 3.6 SPV Salesman 

 

D. Tabel Salesman 

 

Tabel 3.7 Salesman 

 

 

Primary Key      : Id_SPV 

Foreign Key      : Id_Admin, Id_Akses 

Fungsi : Untuk menyimpan data SPV salesman yang akan 

mengakses ke dalam aplikasi. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_SPV Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Akses Varchar 10 Foreign Key 

4 Nama_SPV Varchar 50  

5 Username_SPV Varchar 20  

6 Password_SPV Varchar 20  

7 Foto_SPV Longblob   

Primary Key      : Id_Salesman 

Foreign Key      : Id_Admin, Id_Cabang, Id_Akses 

Fungsi : Untuk menyimpan data salesman yang akan mengakses 

ke dalam aplikasi. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Salesman Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Cabang Varchar 10 Foreign Key 

4 Id_Akses Varchar 10 Foreign Key 

5 Nama Varchar 50  

6 Alamat_Salesman Varchar 100  

7 No_Hp_Salesman Varchar 12  

8 Username_Salesman Varchar 20  

9 Password_Salesman Varchar 20  

10 Foto_Salesman Longblob   
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E. Tabel Kategori Barang 

 

Tabel 3.8 Kategori Barang 

 

F. Tabel Admin Penjualan 

 

Tabel 3.9 Admin Penjualan 

 

G. Tabel Barang 

 

Tabel 3.10 Barang 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_barang Varchar 10 Primary Key 

Primary Key      : Id_Kategori 

Foreign Key      : Id_Admin 

Fungsi : Untuk menyimpan data Kategori yang akan digunakan 

pada mater barang. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Kategori Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Nama_Kategori Varchar 50  

4 Status Varchar 40  

Primary Key      : Id_Admin 

Foreign Key      : Id_Akses 

Fungsi : Untuk menyimpan data admin penjualanyang akan 

mengakses ke dalam aplikasi. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Admin Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Akses Varchar 10 Foreign Key 

3 Nama_Admin Varchar 50  

4 Username_Admin Varchar 20  

5 Password_Admin Varchar 10  

6 Foto_Admin Longblob   

Primary Key      : Id_Barang 

Foreign Key      : Id_Admin, Id_Kategori 

Fungsi : Untuk menyimpan data Barang ke dalam database. 
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No Nama Tabel Type Size Keterangan 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Kategori Varchar 10 Foreign Key 

4 Nama_Barang Varchar 50  

5 Harga float 20  

6 Foto_Barang Longblob   

 

H. Tabel Cabang 

 

Tabel 3.11 Cabang 

 

I. Tabel Wilayah 

 

Tabel 3.12 Wilayah 

 

 

 

 

Primary Key      : Id_Cabang 

Foreign Key      : Id_Admin 

Fungsi : Untuk menyimpan data cabang ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Cabang Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Nama_Cabang Varchar 50  

4 Alamat_Cabang Varchar 100  

5 Tlpn_Cabang Varchar   

Primary Key      : Id_Wilayah 

Foreign Key      : Id_SPV, Id_Cabang 

Fungsi : Untuk menyimpan data wilayah ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Wilayah Varchar 10 Primary Key 

2 Id_SPV Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Cabang Varchar 10 Foreign Key 

4 Nama_Wilayah Varchar 50  
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J. Tabel Jadwal 

 

Tabel 3.13 Jadwal 

 

K. Tabel Laporan Kunjungan 

 

Tabel 3.14 Laporan Kunjungan 

 

 

 

Primary Key      : Id_Jadwal 

Foreign Key      : Id_Salesman, Id_SPV Salesman, Id_Cabang, dan      : 

Id_Wilayah 

Fungsi : Untuk menyimpan jadwal kunjungan ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Jadwal Varchar 10 Primary Key 

2 Id_SPV Salesman Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_ Salesman Varchar 10 Foreign Key 

4 Id_Cabang Varchar 10 Foreign Key 

5 Id_Wilayah Varchar 10 Foreign Key 

6 Tgl_Kunjungan Datetime   

7 Tujuan Varchar 50  

8 Alamat Varchar 50  

9 Status_Jadwal Varchar 30  

Primary Key      : Id_kunjungan 

Foreign Key      : Id_Jadwal, Id_Salesman,  

Fungsi : Untuk menyimpan laporan hasil kunjungan ke dalam 

database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Kunjungan Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Jadwal Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Salesman Varchar 10 Foreign Key 

4 Tgl_Laporan Datetime   

5 Hasil_Kunjungan Text   

6 Contact_Person Varchar 50  

7 Foto_Kunjungan Longblob   
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L. Tabel Bonus Salesman 

 

Tabel 3.15 Bonus Salesman 

 

M. Tabel Bonus SPV Salesman 

 

 

Tabel 3.16 Bonus SPV Salesman 

 

N. Tabel Kinerja 

Tabel 3.17 Kinerja 

Primary Key      : Id_Bonus_Salesman 

Foreign Key      : Id_Salesman,  

Fungsi : Untuk menyimpan bonus salesman ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Bonus_ Salesman Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Salesman Varchar 10 Foreign Key 

3 Tgl_Bonus_ Salesman Date   

4 Jumlah_Bonus_Salesman Int   

Primary Key      : Id_Bonus_SPV  

Foreign Key      : Id_SPV,  

Fungsi : Untuk menyimpan bonus SPV  salesman ke dalam 

database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Bonus_ SPV Varchar 10 Primary Key 

2 Id_ SPV Varchar 10 Foreign Key 

3 Tgl_Bonus_ SPV Date   

4 Jumlah_Bonus_ SPV Int   

Primary Key      : Id_Kinerja 

Foreign Key      : Id_Salesman 

Fungsi : Untuk menyimpan hasil kinerja ke dalam database. 

  

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Kinerja Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Salesman Varchar 10 Foreign Key 

3 Tgl_Kinerja Datetime 10  

4 Total_Penjualan Int   
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O. Tabel Pesanan 

 

Tabel 3.18 Pesanan 

 

P. Tabel Detil Pesanan 

 

Tabel 3.19 Detil Pesanan 

 

5 Nilai Float   

Primary Key      : Id_Pesanan 

Foreign Key      : Id_Pelanggan, Id_Salesman,  

Fungsi : Untuk menyimpan pesanan ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Pesanan Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Pelanggan Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Salesman Varchar 10 Foreign Key 

4 TGL_Pesanan Datetime   

5 Jumlah_Pesanan Varchar 20  

6 Grand_Total Float   

7 DP Float   

8 Sisa_Bayar Float   

9 Bukti_DP longblob   

10 Bukti_SisaBayar longblob   

11 Status_DP Varchar 20  

12 Status_Sisa Varchar 20  

Primary Key      : Id_Detail 

Foreign Key      : Id_Barang, Id_Pesanan 

Fungsi : Untuk menyimpan detail pesanan ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Detail Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Barang Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Pesanan Varchar 10 Foreign Key 

4 Jumlah_Barang Varchar 5  

5 Sub_Harga Float 20  

6 Foto_desain Longblob   

7 Size Varchar 3  
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Q. Tabel Pelanggan 

 

Tabel 3.20 Pelanggan 

 

R. Tabel Konfirmasi Sisa Pembayaran 

 

Tabel 3.21 Konfirmasi Sisa Pembayaran 

 

S. Tabel Konfirmasi Pesanan 

 

Tabel 3.22 Konfirmasi Pesanan 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Konfirmasi_Pesanan Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

Primary Key      : Id_Pelanggan 

Foreign Key      : Id_Salesman 

Fungsi : Untuk menyimpan data pelanggan ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Pelanggan Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Salesman Varchar 10 Foreign Key 

3 Nama_Pelanggan Varchar 50  

4 Alamat_Pelanggan Varchar 100  

5 No_Hp_Pelanggan Varchar 50  

Primary Key      : Id_Konfirmasi_Sisa_Pembayaran 

Foreign Key      : Id_Admin, Id Pesanan 

Fungsi : Untuk menyimpan data konfirmasi sisa pembayaran 

(lunas) ke dalam database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Konfirmasi_Sisa_Pmbyran Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Admin Varchar 10 Foreign Key 

3 Id_Pesanan Varchar 10 Foreign Key 

4 Status_Pembayaran Varchar 20  

Primary Key      : Id_Konfirmasi_Pesanan 

Foreign Key      : Id_Admin, Id Pesanan 

Fungsi : Untuk menyimpan data konfirmasi pembayaran (DP) ke 

dalam database. 
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No Nama Tabel Type Size Keterangan 

3 Id_Pesanan Varchar 10 Foreign Key 

4 Status_Pesanan Varchar 20  

 

T. Tabel Target Penjualan 

 

Tabel 3.23 Target Penjualan 

 

3.3.12. Desain User Interface 

Desain user interface adalah rancangan form yang akan 

diimplementasikan ke dalam sistem dan berfungsi sebagai antarmuka pengguna 

dengan sistem. Desain ini meliputi tampilan dari owner, salesman, SPV salesman, 

dan admin penjualan. 

A. Desain Tampilan Owner 

Desain tampilan ini meliputi tampilan login, dashboard, master target, 

monitoring penjualan, monitoring kinerja, dan bonus salesman.  

 

 

 

 

Primary Key      : Id_Target 

Foreign Key      : Id_Owner 

Fungsi : Untuk menyimpan data target penjualan ke dalam 

database. 

No Nama Tabel Type Size Keterangan 

1 Id_Target Varchar 10 Primary Key 

2 Id_Owner Varchar 10 Foreign Key 

3 Nama_Target Varchar 50 Foreign Key 

4 Tgl_Target Date   

5 Jumlah_Target float 20  

6 Status_Target Varchar 30  
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1. Desain Tampilan Login Owner 

 

Gambar 3.26 Desain Form Login Owner 

 

Gambar 3.26 merupakan desain dari halaman login, ini digunakan untuk 

keamanan sistem. Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna 

yang berhak memakai dan berjalan sesuai dengan hak aksesnya masing-

masing. Adapun field yang harus diisi dalam form ini adalah username dan 

password. Selanjutnya menekan tombol login, secara otomatis sistem akan 

bekerja untuk melakukan validasi pengguna tersebut.  

2. Desain Dashboard Owner 

Gambar 3.27 merupakan desain halaman dashboard yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada halaman ini terdapat grafik 

penjualan, bonus dan kinerja semua salesman. Selain grafik terdapat juga 

icon-icon yang memberikan informasi antara lain: jumlah salesman, jumlah 

salesman yang mencapai target, jumlah salesman yang belum mencapai 

target, besaran jumlah target penjualan saat ini, jumlah transaksi, dan jumlah 

pelanggan yang dimiliki. 
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Gambar 3.27 Desain Dashboard Owner 

 

3. Desain Master Target 

 

Gambar 3.28 Desain Master Target 

 

Gambar 3.28 merupakan halaman master target yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner bisa 
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merubah target penjualan sesuai kebutuhan, yang nantinya sebagai acuan 

untuk penjualan setiap salesman.  

4. Monitoring Penjualan 

 

Gambar 3.29 Desain Monitoring Penjualan 

 

Gambar 3.29 merupakan halaman monitoring penjualan yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner bisa 

melakukan monitoring penjualan dari masing-masing salesman di masing-

masing cabang yang ada. Grafik yang tampil nantinya bisa dicetak oleh 

owner. 

5. Monitoring Kinerja 

Gambar 3.30 merupakan halaman monitoring kinerja yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner bisa 

melakukan monitoring kinerja dari masing-masing salesman di masing-

masing cabang yang ada. Grafik yang tampil nantinya bisa dicetak oleh 

owner. 
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Gambar 3.30 Desain Monitoring Kinerja 

 

6. Monitoring Bonus 

Gambar 3.31 merupakan halaman monitoring bonus yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner bisa 

melakukan monitoring bonus dari masing-masing salesman di masing-

masing cabang yang ada. Grafik yang tampil nantinya bisa dicetak oleh 

owner. 

 

Gambar 3.31 Desain Monitoring Bonus 
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B. Desain Tampilan Admin Penjualan 

Desain tampilan ini meliputi tampilan login, dashboard, master barang, 

master cabang, master kategori, master salesman, master SPV salesman, 

verifikasi pesanan, dan verifikasi pembayaran. 

1. Tampilan Login Admin Penjualan 

 

Gambar 3.32 Desain Form Login Admin Penjualan 

Pada Gambar 3.32 adalah desain dari halaman login, ini digunakan untuk 

keamanan sistem. Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna 

yang berhak memakai dan berjalan sesuai dengan hak aksesnya masing-

masing. Adapun field yang harus diisi dalam form ini adalah username dan 

password. Selanjutnya menekan tombol login, secara otomatis sistem akan 

bekerja untuk melakukan validasi pengguna tersebut.  

2. Tampilan Dashboard Admin Penjualan 

Gambar 3.33 merupakan halaman dashboard yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada halaman ini 

terdapat icon-icon yang memberikan informasi antara lain: jumlah salesman, 

jumlah barang yang dimiliki dan jumlah cabang ada pada CV Bharata Sport 

& Fashion. 
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Gambar 3.33 Desain Dashboard Admin Penjualan 

 

3. Tampilan Master barang 

Gambar 3.34 merupakan halaman master barang yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan mengedit data barang. 

Pada bagian bawah terdapat daftar barang yang ada dalam bentuk tabel. 

 

Gambar 3.34 Desain Master Barang 
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4. Tampilan Master Cabang 

Gambar 3.35 merupakan halaman master cabang yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan mengedit data cabang dan 

langsung menyimpannya ke dalam database. Pada bagian bawah terdapat 

daftar cabang yang ada dalam bentuk tabel. 

 

Gambar 3.35 Desain Master Cabang 

 

5. Tampilan Master Kategori 

Gambar 3.36 merupakan halaman master ketegori barang yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan mengedit data kategori 

barang dan langsung menyimpannya ke dalam database. Pada bagian bawah 

terdapat daftar kategori barang yang ada dalam bentuk tabel. 
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Gambar 3.36 Desain Master Kategori 

 

6. Tampilan Master Salesman 

 

Gambar 3.37 Desain Master Salesman 

 

Gambar 3.37 merupakan halaman master salesman yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 
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admin penjualan bisa menambah, dan mengedit data salesman dan langsung 

menyimpannya ke dalam database. Pada bagian bawah terdapat daftar 

salesman yang ada dalam bentuk tabel. 

7. Tampilan Master SPV Salesman 

Gambar 3.38 merupakan halaman master SPV salesman yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan bisa menambah, dan mengedit data SPV salesman dan 

langsung menyimpannya ke dalam database. Pada bagian bawah terdapat 

daftar SPV salesman yang ada dalam bentuk tabel. 

 

Gambar 3.38 Desain Master SPV Salesman 

 

8. Tampilan Verifikasi Pesanan 

Gambar 3.39 merupakan halaman verifikasi pesanan yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan akan melihat daftar pesanan yang telah dikirim oleh 
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salesman dan akan merubah status pesanan tersebut jika sudah melakukan 

pembayaran uang muka (DP). 

 

Gambar 3.39 Desain Verifikasi Pesanan 

 

9. Tampilan Verifikasi Pembayaran 

Gambar 3.40 merupakan halaman verifikasi pembayaran yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan akan melihat daftar pesanan yang telah dikirim oleh 

salesman dan akan merubah status pesanan tersebut jika sudah melakukan 

pelunasan. 
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Gambar 3.40 Desain Verifikasi Pembayaran 

 

C. Desain Tampilan Salesman 

Desain tampilan ini meliputi tampilan login, dashboard, jadwal kunjungan, 

laporan kunjuangan, master pelanggan, pemesanan, unggah uang muka (DP), 

dan unggah pembayaran. 

1. Tampilan Login Salesman 

Gambar 3.41 merupakan desain dari halaman login, ini digunakan untuk 

keamanan sistem. Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna 

yang berhak memakai dan berjalan sesuai dengan hak aksesnya masing-

masing. Adapun field yang harus diisi dalam form ini adalah username dan 

password. Selanjutnya menekan tombol login, secara otomatis sistem akan 

bekerja untuk melakukan validasi pengguna tersebut. 
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Gambar 3.41 Desain Form Login Salesman 

 

2. Tampilan Dashbaord Salesman 

 

Gambar 3.42 Desain Dashboard Salesman 

 

Gambar 3.42 merupakan halaman dashboard yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada halaman ini terdapat 

grafik penjualan, bonus dan kinerja salesman. Selain grafik terdapat juga 

icon-icon yang memberikan informasi antara lain: jumlah kunjungan, jumlah 
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pelanggan, jumlah transaksi, target penjualan, total penjualan, nilai kinerja, 

dan jumlah bonus yang diterima. 

3. Tampilan Jadwal Kunjungan 

Gambar 3.43 merupakan halaman jadwal kunjungan yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini salesman 

bisa melihat jadwal kunjungan yang ada dan langsung melaporkannya dengan 

menekan tombol lapor. Selanjutnya akan muncul tampilan form untuk 

mengisi laporan kunjungan. 

 

Gambar 3.43 Desain Jadwal Kunjungan 

 

4. Tampilan Laporan Kunjungan 

Gambar 3.44 merupakan halaman laporan kunjungan yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini salesman 

diharuskan untuk mengisi data-data terkait hasil kunjungan antara lain: 

tanggal kunjungan, tujuan, hasil dan foto yang nantinya akan disimpan ke 

dalam database. 



90 

 

 
 

 

Gambar 3.44 Desain Tampilan Laporan Kunjungan 

 

5. Tampilan Master Pelanggan. 

Gambar 3.45 merupakan halaman master pelanggan yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini salesman 

bisa menambahkan pelanggan dan mengedit data pelanggan masing-masing 

dan akan menyimpannya ke dalam database. 

 

Gambar 3.45 Desain Master Pelanggan 
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6. Tampilan Transaksi Pemesanan 

Gambar 3.46 merupakan halaman transaksi pemesanan yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman memilih salah satu pelanggan yang akan memesan barang, setelah 

memilih pelanggan, salesman akan menginputkan barang-barang sesuai 

dengan pesanan pelanggan dan sistem akan menghitung total pesanan dan 

total uang muka yang harus di bayar. 

 

Gambar 3.46 Desain Tampilan Transaksi Pemesanan 
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7. Tampilan Unggah Uang Muka  

 

Gambar 3.47 Desain Tampilan Unggah Uang Muka 

 

Gambar 3.47 merupakan halaman unggah uang muka (DP) yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman akan mengunggah bukti pembayaran uang muka (DP) setelah 

melakukan proses pemesanan sebelumnya. Hasil dari bukti pembayaran uang 

muka (DP) ini akan dikirim ke admin penjualan untuk dilakukan verifikasi 

pemesanan. 

8. Tampilan Unggah Pembayaran 

Gambar 3.48 merupakan halaman unggah bukti pembayaran yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman akan mengunggah bukti pembayaran setelah melakukan 

pengiriman barang. Hasil dari bukti pembayaran ini akan dikirim ke admin 

penjualan untuk dilakukan verifikasi pembayaran. 
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Gambar 3.48 Desain Tampilan Unggah Bukti Pembayaran 

 

D. Desain Tampilan SPV Salesman 

Desain tampilan ini meliputi tampilan login, dashboard, menerima laporan 

kunjungan, dan membuat jadwal kunjungan.  

1. Tampilan Login SPV Salesman 

 

Gambar 3.49 Tampilan Form Login SPV Salesman 

 

Gambar 3.49 adalah desain dari halaman login, ini digunakan untuk 

keamanan sistem. Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna 

yang berhak memakai dan berjalan sesuai dengan hak aksesnya masing-

masing. Adapun field yang harus diisi dalam form ini adalah username dan 
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password. Selanjutnya menekan tombol login, secara otomatis sistem akan 

bekerja untuk melakukan validasi pengguna tersebut.  

2. Tampilan Dashboard SPV Salesman 

 

Gambar 3.50 Desain Tampilan Dashboard SPV Salesman 

 

Gambar 3.50 merupakan halaman dashboard yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada halaman ini terdapat 

grafik bonus dari SPV salesman. Selain grafik terdapat juga icon-icon yang 

memberikan informasi antara lain: jumlah jadwal yang dibuat, jumlah laporan 

yang diterima, jumlah laporan yang belum diterima, jumlah bonus yang 

diterima. 

3. Tampilan Menerima Laporan Kunjungan 

Gambar 3.51 merupakan halaman laporan kunjungan yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada tampilan ini SPV 

salesman akan menerima daftar laporan hasil kunjungan yang telah dibuat 

oleh masing-masing salesman yang ada. 
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Gambar 3.51 Desain Tampilan Menerima Laporan Kunjungan 

 

4. Master Wilayah 

 

Gambar 3.52 Desain Master Wilayah 

 

Gambar 3.52 merupakan halaman master wilayah yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada tampilan ini SPV 

salesman bisa insert, update, dan delete data wilayah setiap cabangnya. 

Adapun field yang harus dilengkapi adalah nama cabang dan nama wilayah. 
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5. Tampilan Membuat Jadwal Kunjungan 

Gambar 3.53 merupakan halaman membuat jadwal kunjungan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada 

tampilan ini SPV salesman dapat membuat dan menghapus jadwal kunjungan 

dan akan langsung tersimpan ke dalam database. 

 

Gambar 3.53 Desain Tampilan Membuat Jadwal Kunjungan 

 

3.3.13. Rancangan Pengujian Sistem 

Aplikasi monitoring kinerja salesman yang telah dirancang dan dibangun 

harus diuji untuk mengetahui apakah sistem dapat berjalan sesuai dengan yang 

diharapkan. Uji coba yang dilakukan adalah proses login, pengelolaan data master, 

pembuatan jadwal kunjungan, pembuatan laporan hasil kunjungan, pemesanan, dan 

monitoring. Pengujian yang dilakukan akan menggunakan metode black box 

testing. Pengujian ini akan berfokus pada apakah unit program telah memenuhi 

kebutuhan (requirement) yang disebutkan dalam spesifikasi. Cara pengujian akan 

dilakukan dengan menjalankan unit atau modul, kemudian diamati apakah hasil dari 
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unit atau modul sesuai dengan proses yang diinginkan. Hal-hal yang akan diujikan 

akan ditampilkan secara detail pada Tabel 3.24. 

Tabel 3.24 Rencana Pengujian Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman 

No Requirement yang diuji Fungsi yang diuji 

1 Login Dapat melakukan login 

2 Master Barang 
Dapat melakukan CRUD (Create, Read, 

Update, dan Delete) pada master barang 

3 Master Salesman 
Dapat melakukan CRU (Create, Read, 

dan Update,) pada master salesman 

4 Master SPV Salesman 
Dapat melakukan CRU (Create, Read, 

dan Update,) pada master SPV salesman 

5 Master Cabang 
Dapat melakukan CRUD (Create, Read, 

Update, dan Delete) pada master cabang 

6 Master Kategori Barang 

Dapat melakukan CRUD (Create, Read, 

Update, dan Delete) pada master 

kategori barang 

7 Master Wilayah 

Dapat melakukan CRUD (Create, Read, 

Update, dan Delete) pada master 

wilayah 

8 Master Pelanggan 
Dapat melakukan CRU (Create, Read, 

dan Update,) pada master pelanggan 

9 Master Target Penjualan 

Dapat melakukan CRD (Create, Read, 

dan Delete) pada master target penjualan 

Dapat mengaktifkan target penjualan 

Dapat menonaktifkan target penjualan 

10 Transaksi Jadwal Kunjungan 

Dapat melakukan CRD (Create, Read, 

dan Delete) pada transaksi jadwal 

kunjungan 

11 
Transaksi Laporan Hasil 

Kunjungan 

Dapat menampilkan jadwal kunjungan  

Dapat membuat laporan hasil kunjungan 

12 Transaksi Pemesanan Barang 
Dapat melakukan pemesanan secara 

online  

13 
Unggah Bukti Uang Muka 

(DP) 

Dapat mengunggah bukti pembayaran 

(DP) 

14 Unggah Bukti Pelunasan Dapat mengunggah bukti pelunasan  

15 Monitoring 

Menampilkan grafik monitoring 

(penjualan, bonus, dan kinerja) 

salesman. 
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1. Desain Uji Coba Login 

Desain uji coba login bertujuan untuk menguji apakah fungsi login dapat 

berjalan sesuai yang diharapkan. Desain uji coba login dapat dilihat pada 

Tabel 3.25. 

 

Tabel 3.25 Desain Uji Coba Login 

 

2. Master Barang 

Desain uji coba master barang bertujuan untuk menguji apakah fungsi CRUD 

(Create, Read, Update, dan Delete) pada master barang dapat berjalan sesuai 

dengan yang diharapkan. Desain uji coba master barang dapat lihat pada 

Tabel 3.26. 

 

Tabel 3.26 Desain Uji Coba Master Barang 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master 

barang 

Memilih 

menu master 

barang 

Masuk ke halaman 

master barang 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 
Melakukan 

login 

Username 

dan password 

Login berhasil dan 

masuk ke halaman 

dashboard 

 

2 

Melakukan 

login dengan 

format yang 

salah 

Username 

dan password 

Muncul pesan 

“username dan 

password Anda 

Salah” 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

2 
Memasukan 

data barang 

Nama, harga, 

kategori, dan 

foto barang 

Data barang berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel barang 

 

3 
Mengubah 

data barang 

Nama, harga, 

kategori, dan 

foto barang 

Data barang berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan pada 

tabel barang 

 

4 
Menghapus 

data barang 

Memilih 

tombol delete 

Dara barang berhasil 

dihapus 
 

 

3. Master Salesman 

Desain uji coba master salesman bertujuan untuk menguji apakah fungsi CRU 

(Create, Read, dan Update) pada master salesman dapat berjalan sesuai 

dengan yang diharapkan. Desain uji coba master salesman dapat lihat pada 

Tabel 3.27. 

 

Tabel 3.27 Desain Uji Coba Master Salesman 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master 

salesman 

Memilih 

menu master 

salesman 

Masuk ke halaman 

master salesman 

 

2 

Memasukan 

data 

salesman 

Nama, nomer 

hp, cabang, 

username, 

password, 

alamat dan 

foto salesman 

Data salesman 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel salesman 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

3 

Mengubah 

data 

salesman 

Nama, nomer 

hp, cabang, 

username, 

password, 

alamat dan 

foto salesman 

Data salesman 

berhasil diperbarui 

dan ditampilkan 

pada tabel salesman 

 

 

4. Master SPV Salesman 

Desain uji coba master SPV salesman bertujuan untuk menguji apakah fungsi 

CRU (Create, Read, dan Update) pada master SPV salesman dapat berjalan 

sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba master SPV salesman dapat 

lihat pada Tabel 3.28. 

 

Tabel 3.28 Desain Uji Coba Master SPV Salesman 

 

 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master SPV 

salesman 

Memilih 

menu master 

SPV 

salesman 

Masuk ke halaman 

master SPV 

salesman 

 

2 

Memasukan 

data SPV 

salesman 

Nama, 

username, 

password, 

dan foto SPV 

salesman 

Data SPV salesman 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel SPV 

salesman 

 

3 

Mengubah 

data SPV 

salesman 

Nama, 

username, 

password, 

dan foto SPV 

salesman 

Data SPV salesman 

berhasil diperbarui 

dan ditampilkan 

pada tabel data SPV 

salesman 
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5. Master Cabang 

Desain uji coba master cabang bertujuan untuk menguji apakah fungsi CRUD 

(Create, Read, Update, dan Delete) pada master cabang dapat berjalan sesuai 

dengan yang diharapkan. Desain uji coba master cabang dapat lihat pada 

Tabel 3.29. 

 

Tabel 3.29 Desain Uji Coba Master Cabang 

 

6. Master Kategori Barang 

Desain uji coba master kategori barang bertujuan untuk menguji apakah 

fungsi CRUD (Create, Read, Update, dan Delete) pada master kategori 

barang dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba master 

kategori barang dapat lihat pada Tabel 3.30. 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master 

cabang 

Memilih 

menu master 

cabang 

Masuk ke halaman 

master cabang 

 

2 
Memasukan 

data cabang 

Nama, nomer 

telepon, dan 

alamat 

cabang 

Data cabang berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel cabang 

 

3 
Mengubah 

data cabang 

Nama,  

nomer 

telepon dan 

alamat 

cabang 

Data cabang berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan pada 

tabel cabang 

 

4 
Menghapus 

data cabang 

Memilih 

tombol delete 

Dara cabang berhasil 

dihapus 
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Tabel 3.30 Desain Uji Coba Master Kategori Barang 

 

7. Master Wilayah  

Desain uji coba master wilayah bertujuan untuk menguji apakah fungsi 

CRUD (Create, Read, Update, dan Delete) pada master wilayah dapat 

berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba master wilayah 

dapat lihat pada Tabel 3.31. 

 

Tabel 3.31 Desain Uji Coba Master Wilayah 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 
Menampilkan 

halaman 

Memilih 

menu master 

wilayah 

Masuk ke halaman 

master wilayah 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master 

kategori 

barang 

Memilih 

menu master 

kategori 

barang 

Masuk ke halaman 

master kategori 

barang 

 

2 

Memasukan 

data kategori 

barang 

Nama, status 

kategori 

barang 

Data kategori barang 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel kategori 

barang 

 

3 

Mengubah 

data kategori 

barang 

Nama, status 

kategori 

barang 

Data kategori barang 

berhasil diperbarui 

dan ditampilkan 

pada tabel kategori 

barang 

 

4 

Menghapus 

data kategori 

barang 

Memilih 

tombol delete 

Dara kategori barang 

berhasil dihapus 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

master 

wilayah 

2 
Memasukan 

data wilayah 

Nama 

cabang, nama 

wilayah 

Data wilayah 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel wilayah 

 

3 
Mengubah 

data wilayah 

Nama 

cabang, nama 

wilayah 

Data wilayah 

berhasil diperbarui 

dan ditampilkan 

pada tabel wilayah 

 

4 
Menghapus 

data wilayah 

Memilih 

tombol delete 

Dara wilayah 

berhasil dihapus 
 

 

8. Master Pelanggan 

Desain uji coba master pelanggan bertujuan untuk menguji apakah fungsi 

CRU (Create, Read, dan Update) pada master pelanggan dapat berjalan 

sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba master pelanggan dapat lihat 

pada Tabel 3.32. 

 

Tabel 3.32 Desain Uji Coba Master Pelanggan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master 

pelanggan 

Memilih 

menu master 

pelanggan 

Masuk ke halaman 

master pelanggan 

 

2 

Memasukan 

data 

pelanggan 

Nama, nomer 

hp, dan 

alamat 

Data pelanggan 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel pelanggan 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

3 

Mengubah 

data 

pelanggan 

Nama, nomer 

hp, dan 

alamat 

Data pelanggan 

berhasil diperbarui 

dan ditampilkan 

pada tabel pelanggan 

 

 

9. Master Target Penjualan 

Desain uji coba master target penjualan bertujuan untuk menguji apakah 

fungsi CRD (Create, Read, dan Delete), mengaktifkan, dan menonaktifkan 

pada master target penjualan dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. 

Desain uji coba master target penjualan dapat lihat pada Tabel 3.33. 

 

Tabel 3.33 Desain Uji Coba Master Target Penjualan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master target 

Memilih 

menu kelola 

target 

penjualan 

Masuk ke halaman 

master target 

penjualan 

 

2 

Memasukan 

data target 

penjualan 

Nama, tgl 

target, dan 

jumlah 

target 

Data target 

penjualan berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel target 

penjualan 

 

3 

Menghapus 

data target 

penjualan 

Memilih 

tombol 

delete 

Data target 

penjualan berhasil 

dihapus 

 

4 

Mengaktifkan 

target 

penjualan 

Memlih 

tombol 

aktivasi 

Data target 

penjualan berhasil 

diaktifkan 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

5 

Menonaktifkan 

target 

penjualan 

Memlih 

tombol 

nonaktifasi 

Data target 

penjualan berhasil 

dinonaktifkan 

 

 

10. Transaksi Jadwal Kunjungan 

Desain uji coba transaksi jadwal kunjungan bertujuan untuk menguji apakah 

fungsi CRD (Create, Read, dan Delete) pada transaksi jadwal kunjungan 

dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba transaksi 

jadwal kunjungan dapat lihat pada Tabel 3.34. 

 

Tabel 3.34 Desain Uji Coba Transaksi Jadwal Kunjungan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

jadwal 

kunjungan 

Memilih 

menu 

jadwal 

Masuk ke halaman 

kelola jadwal 

kunjungan 

 

2 
Memasukan 

data jadwal 

Nama 

cabang, 

nama 

wilayah, 

nama 

salesman, 

tgl 

kunjungan, 

tujuan, dan 

alamat 

Data jadwal berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel jadwal 

 

3 
Menghapus 

data jadwal 

Memilih 

tombol 

delete 

Data jadwal 

penjualan berhasil 

dihapus 

 

4 

Menerima 

laporan hasil 

kunjungan 

Tanggal 

kunjungan, 

nama 

Menampilkan 

laporan hasil 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

cabang, 

nama 

salesman 

kunjungan dari 

semua salesman 

 

11. Transaksi Laporan Hasil Kunjungan 

Desain uji coba transaksi laporan hasil kunjungan bertujuan untuk menguji 

apakah fungsi menampilkan dan membuat laporan pada transaksi laporan 

hasil kunjungan dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji 

coba transaksi laporan hasil kunjungan dapat lihat pada Tabel 3.35. 

 

Tabel 3.35 Desain Uji Coba Transaksi Laporan Hasil Kunjungan 

 

 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman data 

jadwal 

kunjungan 

Memilih 

menu 

jadwal 

kunjungan 

Masuk ke halaman 

jadwal kunjungan 

salesman 

 

2 

Membuat 

laporan hasil 

kunjungan  

Menekan 

tombol 

lapor dan 

mengisi 

form tujuan, 

alamat, 

contact 

person, 

hasil 

kunjungan, 

dan foto 

Data hasil kunjungan 

berhasil disimpan 
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12. Transaksi Pemesanan Barang 

Desain uji coba transaksi pemesanan barang bertujuan untuk menguji apakah 

fungsi pemesanan secara online dapat berjalan sesuai dengan yang 

diharapkan. Desain uji coba transaksi pemesanan barang dapat lihat pada 

Tabel 3.36. 

 

Tabel 3.36 Desain Uji Coba Transaksi Pemesanan Barang 

 

13. Pembayaran Bukti Uang Muka (DP) 

Desain uji coba pembayaran bukti uang muka (DP) bertujuan untuk menguji 

apakah fungsi unggah foto dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. 

Desain uji coba pembayaran bukti uang muka (DP) dapat lihat pada Tabel 

3.37. 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pemesanan 

barang 

Memilih 

menu 

pemesanan 

Masuk ke halaman 

pemesanan barang 

 

2 
Memasukan 

data pesanan   

Nama 

pelanggan, 

kategori 

barang, 

jenis 

barang, 

foto, dan 

jumlah 

barang yang 

dipesan 

Data pesanan 

berhasil disimpan   
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Tabel 3.37 Desain Uji Coba Pembayaran Bukti Uang Muka (DP) 

 

14. Pembayaran Bukti Pelunasan 

Desain uji coba pembayaran bukti pelunasan bertujuan untuk menguji apakah 

fungsi unggah foto dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji 

coba pembayaran bukti pelunasan dapat lihat pada Tabel 3.38. 

 

Tabel 3.38 Desain Uji Coba Pembayaran Bukti Pelunasan 

 

 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pembayaran 

(DP) 

Memilih 

menu bayar 

(DP) 

Menampilkan daftar 

pesanan yang belum 

melakukan 

pembayaran (DP) 

 

2 

Unggah bukti 

pembayaran 

(DP) 

Memilih 

tombol 

bayar & 

tombol 

“Choose 

File” 

Foto bukti 

pembayaran (DP) 

berhasil disimpan 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pelunasan 

Memilih 

menu bayar 

pelunasan 

Menampilkan daftar 

pesanan yang belum 

melakukan 

pelunasan 

 

2 
Unggah bukti 

pelunasan 

Memilih 

tombol 

bayar & 

tombol 

“Choose 

File” 

Foto bukti pelunasan 

berhasil disimpan 
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15. Monitoring 

Desain uji coba monitoring bertujuan untuk menguji apakah fungsi 

menampilkan grafik penjualan, kinerja dan bonus salesman dapat berjalan 

sesuai dengan yang diharapkan. Desain uji coba monitoring dapat lihat pada 

Tabel 3.39. 

 

Tabel 3.39 Desain Uji Coba Monitoring 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

grafik 

penjualan 

Memilih 

menu 

monitoring 

penjualan 

Menampilkan grafik 

penjualan di setiap 

cabang yang ada 

 

2 
Menampilkan 

grafik kinerja 

Memilih 

menu 

monitoring 

kinerja 

Menampilkan grafik 

kinerja setiap 

salesman di masing-

masing cabang 

 

3 
Menampilkan 

grafik bonus 

Memilih 

menu 

monitoring 

bonus 

Menampilkan grafik 

bonus setiap 

salesman di masing-

masing cabang 
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BAB IV  

IMPLEMENTASI DAN EVALUASI 

 

Tahap implementasi sistem adalah tahap yang mengkonversi hasil analisis 

dan perancangan sebelumnya ke dalam sebuah bahasa pemrograman yang 

dimengerti oleh komputer. Analisa dan perancangan akan diterjemahkan kedalam 

bahasa yang dapat dibaca dan diterjemahkan oleh komputer untuk diolah dan 

menjalankan fungsi-fungsi yang telah didefinisikan sehingga dapat memenuhi 

setiap kebutuhan dari penggunanya. 

 

4.1. Kebutuhan Sistem 

Kebutuhan sistem pada aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk 

Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion Berbasis Website dibagi 

menjadi tiga yaitu: kebutuhan server, kebutuhan perangkat keras dan perangkat 

lunak.  

 

4.1.1. Kebutuhan Server 

Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target 

Penjualan CV Bharata Sport & Fashion Berbasis Website ini akan diletakan di 

server milik penyedia layanan. CV. Bharata Sport & Fashion tidak perlu 

menyediakan server melainkan hanya membutuhkan hardware untuk mengakses 

layanan yang disediakan. Adapun spesifikasi server yang dibutuhkan oleh CV 

Bharata Sport & Fashion agar dapat mengimplementasikan sistem ini adalah 

sebagai berikut: 
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1. MySQL Database 

2. Shared Hosting 

3. Hardisk minimal 1 GB 

4. Physical Memory 1024MB 

 

4.1.2. Kebutuhan Perangkat Lunak (Software) 

Sistem yang akan digunakan untuk menjalankan Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

Berbasis Website ini membutuhkan software pendukung. Software pendukung 

tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Operating Sistem Windows 10 

2. Google Chrome, Mozilla Firefox. 

 

4.1.3. Kebutuhan Perangkat Keras (Hardware) 

Kebutuhan minimal dari perangkat keras (hardware) yang harus dipenuhi 

dari Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV 

Bharata Sport & Fashion Berbasis Website ini adalah sebagai berikut: 

1. Komputer, laptop, tablet atau smartphone 

2. Modem 

3. Printer 

 

4.2. Implementasi Sistem 

Tahap ini digunakan untuk pembuatan perangkat lunak yang disesuaikan 

dengan desain pengguna sistem yang telah dirancang sebelumnya. 
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4.2.1. Tampilan Halaman Owner 

Tampilan halaman owner ini meliputi tampilan login, dashboard, master 

target, monitoring penjualan, monitoring kinerja, dan bonus salesman.  

1. Tampilan Login 

 

Gambar 4.1 Tampilan Login Owner 

 

Gambar 4.1 merupakan halaman login ini digunakan untuk keamanan sistem. 

Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna yang berhak 

memakai dalam contoh ini pengguna sebagai owner. Adapun field yang harus 

diisi dalam form ini adalah username dan password. Selanjutnya menekan 

tombol login, secara otomatis sistem akan bekerja untuk melakukan validasi 

pengguna tersebut.  

2. Tampilan Dashboard 

Gambar 4.2 merupakan tampilan halaman dashboard yang dapat diakses oleh 

pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner terlebih 

dahulu memilih filter bulan dan akan menampilkan informasi antara lain 

jumlah salesman, jumlah salesman yang mencapai target, jumlah pesanan, 

dan jumlah pelanggan yang dimiliki pada bulan ini. Tampilan halaman 
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dashboard ini juga dilengkapi dengan grafik total penjualan salesman yang 

dilengkapi dengan batasan target dan difilter bedasarkan bulan, cabang 

sebagai contoh di atas adalah grafik penjualan bulan Januari 2018 dari cabang 

Semarapura. 

 

Gambar 4.2 Tampilan Halaman Dashboard Owner 

 

3. Master Target 

 

Gambar 4.3 Tampilan Master Target 

 

Gambar 4.3 merupakan tampilan halaman master target yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Pada tampilan ini owner bisa 

menambah, merubah menghapus, mengaktivasi, dan menonaktivasi target 

penjualan sesuai kebutuhan, yang nantinya sebagai acuan untuk penjualan 

setiap salesman.  
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4. Tampilan Monitoring Penjualan 

Monitoring penjualan ini dibagi menjadi dua yaitu monitoring penjualan 

salesman dan monitoring penjualan salesman seluruh cabang. 

A. Monitoring Penjualan Salesman 

 

Gambar 4.4 Monitoring Penjualan Salesman 

 

Gambar 4.4 merupakan tampilan halaman monitoring penjualan per salesman 

yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Tampilan 

ini berupa grafik chart yang dapat memberikan informasi bahwa penjualan 

yang dialami oleh salesman yang bernama Alwi sedang mengalami 

penurunan penjualan dari bulan Mei – Juli yang awalnya sebesar Rp. 

500.000.000 menjadi Rp. 50.000.000. 

B. Monitoring Penjualan Salesman Seluruh Cabang 

Gambar 4.5 merupakan tampilan halaman monitoring penjualan salesman 

seluruh cabang yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai 

owner. Tampilan ini berupa diagram batang yang dapat memberikan 

informasi total penjualan salesman dari 4 cabang yang ada yaitu cabang 

Gianyar, Semarapura, Sempidi, dan Singaraja 
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Gambar 4.5 Tampilan Monitoring Penjualan Salesman Seluruh Cabang 

 

5. Tampilan Laporan Penjualan  

 

Gambar 4.6 Laporan Penjualan 

 

Gambar 4.6 di atas merupakan tampilan laporan penjualan salesman 

percabang yang dapat diakses dan dicetak dalam bentuk PDF oleh pengguna 

dengan hak akses sebagai owner.  
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6. Tampilan Monitoring Kinerja 

Monitoring kinerja ini dibagi menjadi dua yaitu monitoring kinerja salesman 

dan monitoring kinerja salesman per cabang. 

A. Monitoring Kinerja Salesman 

 

Gambar 4.7 Tampilan Monitoring Kinerja Salesman 

 

Gambar 4.7 merupakan tampilan halaman monitoring kinerja per salesman 

yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Tampilan 

ini berupa grafik chart yang dapat memberikan informasi bahwa kinerja yang 

dialami oleh salesman yang bernama Alwi sedang mengalami penurunan 

penjualan dari bulan Mei – Juli yang awal nilainya sebesar 1388 menjadi 138. 

B. Monitoring Kinerja Salesman Percabang 

Gambar 4.8 merupakan tampilan halaman monitoring kinerja salesman per 

cabang yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. 

Tampilan ini berupa diagram batang yang dapat memberikan informasi nilai 

kinerja kelima salesman yang berasal dari cabang Semarapura bulan Januari 

2018 dengan rincian sebagai berikut: 1) Agus Suantara sebesar 211(A). 2) 
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Komang Yuni sebesar 127(B). 3) Maha Adhi Saputra sebesar 113(C). 4) Adhi 

Permana sebesar 43(D). 5) Putu Aris Maulana sebesar 64(D). 

 

Gambar 4.8 Tampilan Monitoring Kinerja Salesman Per Cabang 

 

7. Tampilan Monitoring Bonus Salesman 

Monitoring bonus ini dibagi menjadi tiga yaitu monitoring bonus SPV 

salesman, monitoring bonus salesman dan monitoring bonus salesman per 

cabang. 

A. Monitoring Bonus SPV Salesman 

 

Gambar 4.9 Tampilan Monitoring Bonus SPV Salesman 
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Gambar 4.9 merupakan tampilan halaman monitoring bonus SPV salesman 

yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Tampilan 

ini berupa grafik chart yang dapat memberikan informasi bahwa bonus yang 

dialami oleh SPV salesman yang bernama dwik sedang mengalami 

penurunan penjualan dari bulan Mei – Juli yang awalnya sebesar Rp. 

7.252.000 menjadi Rp. 2.895.000. 

B. Monitoring Bonus Salesman 

 

Gambar 4.10 Tampilan Monitoring Bonus Salesman 

 

Gambar 4.10 merupakan tampilan halaman monitoring bonus salesman yang 

dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. Tampilan ini 

berupa grafik chart yang dapat memberikan informasi bahwa bonus yang 

dialami oleh salesman yang bernama Alwi Assegaf sedang mengalami 

penurunan penjualan dari bulan Mei – Juli yang awalnya sebesar Rp. 

10.000.000 menjadi Rp. 1.000.000. 

C. Monitoring Bonus Salesman Percabang 

Gambar 4.11 merupakan tampilan halaman monitoring bonus salesman per 

cabang yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai owner. 

Tampilan ini berupa diagram batang yang dapat memberikan informasi bonus 
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yang didapat ketiga salesman yang berasal dari cabang Semarapura bulan 

Januari 2018 dengan rincian sebagai berikut: 1) Agus Suantara sebesar Rp. 

1.525.137. 2) Kemal sebesar Rp. 919.695. 3) Maha Adhi Saputra sebesar Rp. 

817.892. 

 

Gambar 4.11 Tampilan Monitoring Bonus Salesman Percabang 

 

4.2.2. Tampilan Halaman Admin Penjualan 

Tampilan halaman admin penjualan ini meliputi tampilan login, 

dashboard, master barang, master cabang, master kategori, master salesman, 

master SPV salesman, verifikasi pesanan, dan verifikasi pembayaran. 

1. Tampilan Login 

 

Gambar 4.12 Tampilan Login Admin Penjualan 
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Gambar 4.12 adalah halaman login ini digunakan untuk keamanan sistem. 

Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh user yang berhak memakai 

dalam contoh ini user sebagai admin penjualan. Adapun field yang harus diisi 

dalam form ini adalah username dan password. Selanjutnya menekan tombol 

login, secara otomatis sistem akan bekerja untuk melakukan validasi 

pengguna tersebut.  

2. Tampilan Dashboard 

 

Gambar 4.13 Tampilan Dashboard Admin 

 

Gambar 4.13 di atas merupakan tampilan halaman dashboard yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa melihat informasi antara lain jumlah 

salesman, jumlah barang, dan jumlah cabang dimiliki oleh CV Bharata Sport 

& Fashion. 

3. Tampilan Master Barang 

Gambar 4.14 merupakan tampilan halaman master barang yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada tampilan ini 

admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan merubah data barang yang 



121 

 

 
 

nanti hasilnya akan muncul pada tabel di bawah. Adapun kolom yang harus 

disikan antara lain nama barang, kategori barang, harga, dan foto. 

 

Gambar 4.14 Tampilan Master Barang 

 

4. Tampilan Master Cabang 

 

Gambar 4.15 Tampilan Master Cabang 

 

Gambar 4.15 di atas merupakan tampilan halaman master cabang yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan merubah data 

cabang yang nanti hasilnya akan muncul pada tabel di bawah. Adapun kolom 

yang harus disikan antara lain nama cabang, nomer telepon cabang, dan 

alamat cabang. 
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5. Tampilan Master Kategori 

Gambar 4.16 merupakan tampilan halaman master kategori barang yang 

dapat diakses pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa menambah, menghapus, dan merubah data 

kategori barang yang nanti hasilnya akan muncul pada tabel di bawah. 

Adapun kolom yang harus disikan antara lain nama kategori, dan status 

kategori. 

 

Gambar 4.16 Tampilan Master Kategori Barang 

 

6. Tampilan Mester Salesman 

 

Gambar 4.17 Tampilan Master Salesman 
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Gambar 4.17 merupakan tampilan halaman master salesman yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa menambah, dan menghapus data salesman 

yang nanti hasilnya akan muncul pada tabel di bawah. Adapun kolom yang 

harus disikan antara lain nama, nomer hp, cabang, username, password, 

alamat dan foto salesman. 

7. Tampilan Master SPV Salesman 

Gambar 4.18 merupakan tampilan halaman master SPV salesman yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa menambah, dan menghapus data SPV 

salesman yang nanti hasilnya akan muncul pada tabel di bawah. Adapun 

kolom yang harus disikan antara lain nama, username, password, dan foto 

SPV salesman. 

 

Gambar 4.18 Tampilan Master SPV Salesman 

 

8. Tampilan Verifikasi Pesanan 

 

Gambar 4.19 Tampilan Halaman Verifikasi Pesanan 
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Gambar 4.19 merupakan tampilan halaman verifikasi pesanan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan akan melakukan pengecekan pesanan dan bukti 

pembayaran, jika sudah dirasa lengkap admin penjualan akan melakukan 

verifikasi dengan menekan tombol verifikasi dan notifikasi berhasil akan 

muncul seperti Gambar 4.20. 

 

Gambar 4.20 Tampilan Notifikasi Verifikasi Pemesanan 

 

9. Tampilan Verifikasi Pelunasan 

 

Gambar 4.21 Tampilan Halaman Verifikasi Pelunasan 

 

Gambar 4.21 merupakan tampilan halaman verifikasi pelunasan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan akan melakukan pengecekan sisa pembayaran 

dan bukti pembayaran yang sudah diunggah oleh salesman, jika sudah dirasa 

lengkap admin penjualan akan melakukan verifikasi dengan menekan tombol 

verifikasi dan notifikasi berhasil akan muncul seperti Gambar 4.22.  

 

Gambar 4.22 Tampilan Notifikasi Verifikasi Pelunasan 
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10. Tampilan Cetak Nota Penjualan 

Gambar 4.23 merupakan tampilan halaman cetak nota penjualan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai admin penjualan. Pada 

tampilan ini admin penjualan bisa mencetak nota penjualan dalam bentuk pdf 

dengan cara memilih tanggal pemesanan, memilih cabang dan nama salesman 

kemudian menekan tombol cari. 

 

Gambar 4.23 Tampilan Halaman Cetak Nota Penjualan 

 

Gambar 4.24 merupakan tampilan nota penjualan yang sudah dicetak dalam 

bentuk pdf. Pada tampilan nota penjualan ini berisi informasi tentang barang-

barang yang telah dipesan oleh pelanggan. 



126 

 

 
 

 

Gambar 4.24 Tampilan Halaman Nota Penjualan 

 

4.2.3. Tampilan Halaman Salesman 

Tampilan halaman salesman ini meliputi tampilan login, dashboard, 

jadwal kunjungan, laporan kunjuangan, master pelanggan, pemesanan, unggah 

uang muka (DP), dan unggah pembayaran. 

1. Tampilan Halaman Login 

Gambar 4.25 merupakan halaman login ini digunakan untuk keamanan 

sistem. Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna yang 

berhak memakai dalam contoh ini pengguna sebagai salesman. Adapun field 

yang harus diisi dalam form ini adalah username dan password. Selanjutnya 

menekan tombol login, secara otomatis sistem akan bekerja untuk melakukan 

validasi pengguna tersebut.  
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Gambar 4.25 Tampilan Halaman Login Salesman 

 

2. Tampilan Halaman Dashboard 

 

Gambar 4.26 Tampilan Halaman Dashboard Salesman 

 

Gambar 4.26 merupakan tampilan halaman dashboard yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman bisa melihat informasi antara lain jumlah target saat ini, total 

penjualan bulan ini, selisih penjualan/kekurangan penjualan bulan ini, jumlah 

bonus, jumlah kunjungan, jumlah pelanggan, jumlah transaksi, kinerja bulan 

ini. Tampilan halaman dashboard ini juga dilengkapi dengan 3 grafik yaitu 
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grafik penjualan, grafik kinerja, dan grafik bonus yang berfungsi untuk 

melakukan monitoring. 

3. Tampilan Halaman Jadwal Kunjungan 

 

Gambar 4.27 Tampilan Halaman Jadwal Kunjungan 

 

Gambar 4.27 merupakan tampilan halaman jadwal kunjungan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman bisa melihat jadwal kunjungan dan langsung melaporkan hasil 

kunjungan dengan menekan tombol lapor. 

4. Tampilan Laporan Kunjungan 

Gambar 4.28 merupakan tampilan halaman laporan kunjungan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman setelah menekan 

tombol lapor. Pada tampilan ini salesman diharuskan mengisi beberapa 

kolom pada form laporan kunjungan antara lain contact person, hasil 

kunjungan, dan foto bukti kunjungan. Setelah terisi dengan lengkap salesman 

bisa langsung menekan tombol “lanjut belanja” jika pada saat kunjungan 

tersebut mendapatkan pesanan, jika tidak cukup untuk menekan tombol 

“hanya lapor” dan data akan tersimpan. 
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Gambar 4.28 Tampilan Halaman Laporan Kunjungan 

 

5. Tampilan Master Pelanggan 

 

Gambar 4.29 Tampilan Halaman Master Pelanggan 

 

Gambar 4.29 merupakan tampilan halaman master pelanggan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman diharuskan mengisi beberapa kolom pada form master pelanggan 

antara lain nama pelanggan, nomer hp, dan alamat pelanggan. 

6. Tampilan Transaksi Pemesanan 

 

Gambar 4.30 Tampilan Halaman Transaksi Pemesanan 
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Gambar 4.30 merupakan tampilan halaman transaksi pemesanan yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman. Pada tampilan ini 

salesman terlebih dahulu memilih nama pelanggan yang akan memesan, 

setelah memilih nama pelanggan salesman selanjutnya akan memilih barang 

sesuai dengan pesanan pelanggan. Pada pemesanan barang dengan kategori 

custom, salesman bisa mengunggah foto desain dengan menekan tombol 

“masukkan desain” dan aplikasi akan menampilkan halaman seperti pada 

Gambar 4.31. 

 

Gambar 4.31 Tampilan Halaman Unggah Desain 

 

Pada Gambar 4.31 field yang harus diisikan oleh salesman adalah jumlah beli, 

foto desain, dan keterangan (ukuran). Setelah mengisi field tersebut salesman 

akan melakukan pemesanan dengan mengklik tombol “Close” terlebih dahulu 

dan tampilan akan kembali seperti Gambar 4.30. Kemudian salesman akan 

menekan tombol “Pesan” dan notifikasi berhasil akan muncul seperti Gambar 

4.32. 

 

Gambar 4.32 Tampilan Notifikasi Pemesanan 
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7. Tampilan Pembayaran Uang Muka (DP) 

 

Gambar 4.33 Tampilan Halaman Pembayaran Uang Muka (DP) 

 

Gambar 4.33 merupakan tampilan halaman pembayaran uang muka (DP) 

yang dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman setelah 

melakukan transaksi pesanan. Pada pembayaran uang muka (DP) ini terbagi 

menjadi 2 cara yaitu tunai dan transfer. Untuk pembayaran dengan cara tunai 

bisa dilihat pada Gambar 4.34 dan untuk pembayaran dengan cara transfer 

bisa dilihat pada Gambar 4.35.  

 

Gambar 4.34 Tampilan Halaman Pembayaran Tunai 

 

Pada Gambar 4.34 adalah tampilan halaman untuk pembayaran dengan cara 

tunai. Pada tampilan ini salesman diharuskan mengisi jumlah nominal yang 

diterima dari pelanggan dan menekan tombol simpan jika sudah selesai. 

Setelah menekan tombol simpan notifikasi berhasil akan muncul seperti 

Gambar 4.36. 
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Gambar 4.35 Tampilan Halaman Pembayaran Transfer 

 

Pada Gambar 4.35 adalah tampilan halaman untuk pembayaran dengan cara 

transfer. Pada tampilan ini salesman diharuskan mengunggah bukti 

pembayaran yang diterima dari pelanggan dan menekan tombol simpan jika 

sudah selesai. Setelah menekan tombol simpan notifikasi berhasil akan 

muncul seperti Gambar 4.36. 

 

Gambar 4.36 Tampilan Notifikasi Pembayaran DP 

 

8. Tampilan Bayar Pelunasan 

 

Gambar 4.37 Tampilan Halaman Bayar Pelunasan 

 

Gambar 4.37 merupakan tampilan halaman pembayaran pelunasan yang 

dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai salesman ketika 

pesanan sudah diverifikasi oleh admin penjualan. Pada pembayaran 
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pelunasan ini terbagi menjadi 2 cara yaitu tunai dan transfer. Untuk 

pembayaran dengan cara tunai bisa dilihat pada Gambar 4.38 dan untuk 

pembayaran dengan cara transfer bisa dilihat pada Gambar 4.39. 

 

Gambar 4.38 Tampilan Halaman Pelunasan Tunai  

 

Pada Gambar 4.38 adalah tampilan halaman untuk pelunasan dengan cara 

tunai. Pada tampilan ini salesman diharuskan mengisi jumlah nominal yang 

diterima dari pelanggan dan menekan tombol simpan jika sudah selesai. 

Setelah menekan tombol simpan notifikasi berhasil akan muncul seperti 

Gambar 4.40. 

 

Gambar 4.39 Tampilan Halaman Pelunasan Transfer 

 

Pada Gambar 4.39 adalah tampilan halaman untuk pelunasan dengan cara 

transfer. Pada tampilan ini salesman diharuskan mengunggah bukti pelunasan 

yang diterima dari pelanggan dan menekan tombol simpan jika sudah selesai. 
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Setelah menekan tombol simpan notifikasi berhasil akan muncul seperti 

Gambar 4.40. 

 

Gambar 4.40 Tampilan Notifikasi Pelunasan 

 

4.2.4. Tampilan Halaman SPV Salesman 

Tampilan halaman SPV salesman ini meliputi tampilan login, dashboard, 

pembuatan jadwal, dan laporan kunjungan. 

1. Tampilan Halaman Login 

 

Gambar 4.41 Tampilan Halaman Login SPV Salesman 

 

Gambar 4.41 adalah halaman login ini digunakan untuk keamanan sistem. 

Tujuannya adalah supaya sistem digunakan oleh pengguna yang berhak 

memakai dalam contoh ini pengguna sebagai SPV salesman. Adapun field 

yang harus diisi dalam form ini adalah username dan password. Selanjutnya 

menekan tombol login, secara otomatis sistem akan bekerja untuk melakukan 

validasi pengguna tersebut.  
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2. Tampilan Halaman Dashboard SPV Salesman 

Gambar 4.42 merupakan tampilan halaman dashboard yang dapat diakses 

oleh pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada tampilan ini 

SPV salesman bisa melihat informasi antara lain jumlah kunjungan yang 

dibuat, jumlah salesman yang ada, jumlah laporan kunjungan yang diterima, 

dan jumlah bonus yang diterima. Tampilan halaman dashboard ini juga 

dilengkapi dengan grafik jumlah bonus yang bisa difilter berdasarkan bulan 

yang diinginkan. 

 

Gambar 4.42 Tampilan Halaman Dashboard SPV Salesman 

 

3. Tampilan Master Wilayah 

Gambar 4.43 merupakan tampilan halaman master wilayah yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada 

tampilan ini SPV salesman bisa melakukan insert, update, dan delete data 

wilayah yang nantinya data wilayah tersebut akan digunakan dalam 

pembuatan jadwal kunjungan. Adapun kolom yang harus disikan antara lain 

nama cabang dan nama wilayah. 
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Gambar 4.43 Tampilan Master Wilayah 

 

4. Tampilan Halaman Pembuatan Jadwal 

 

Gambar 4.44 Tampilan Halaman Pembuatan Jadwal Kunjungan 

 

Gambar 4.44 merupakan tampilan halaman pembuatan jadwal yang dapat 

diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada 

tampilan ini SPV salesman hanya bisa menghapus data kunjungan (ketika 

salesman belum melaporkan hasil kunjungan) yang nantinya data kunjungan 

tersebut akan dikirim ke salesman masing-masing. Adapun kolom yang harus 

disikan antara lain nama cabang, nama wilayah, nama salesman, tanggal 

kunjungan, tujuan, dan alamat. 
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5. Tampilan Halaman Laporan Kunjungan 

Gambar 4.45 merupakan tampilan halaman laporan hasil kunjungan yang 

dapat diakses oleh pengguna dengan hak akses sebagai SPV salesman. Pada 

tampilan ini SPV salesman hanya bisa menerima dan melihat hasil laporan 

dari masing-masing salesman dengan cara memilih tanggal kunjungan, 

memilih cabang dan nama salesman kemudian menekan tombol cari. 

 

Gambar 4.45 Tampilan Halaman Laporan Hasil Kunjungan 

 

4.3. Uji Coba Sistem 

Setelah sistem diimplementasikan, langkah selanjutnya adalah melakukan 

uji coba sistem. Tujuan dari uji coba sistem adalah untuk mengetahui apakah sistem 

yang telah dibangun sudah berjalan dengan baik sesuai dengan tujuan atau output 

yang diharapkan. Uji coba sistem dilakukan sesuai dengan rancangan yang dibuat 

pada bab 3 dan menggunakan metode black box testing. Uji coba sistem dilakukan 

terhadap fungsi-fungsi sistem yang telah ditulis pada rancangan di bab 3. 

 

4.3.1. Hasil Uji Coba Halaman Login 

Uji coba halaman login dilakukan terhadap dua test case. Test case 

pertama bertujuan untuk melakukan login ke dalam sistem dengan inputan 

username dan password. Test case kedua bertujuan untuk melakukan login dengan 
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format yang salah, sistem harus menampilkan pesan kesalahan. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.1. 

 

Tabel 4.1 Hasil Uji Coba Halaman Login 

 

 

Gambar 4.46 Hasil Uji Coba Halaman Login Test Case 1 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 Melakukan login 
Username dan 

password 

Login berhasil 

dan masuk ke 

halaman 

dashboard 

Berhasil 

(Gambar 4. 

46) 

2 

Melakukan login 

dengan format 

yang salah 

Username dan 

password 

Muncul pesan 

“Username dan 

Password 

Anda Salah” 

Berhasil 

(Gambar 

4.47) 
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Gambar 4.47 Hasil Uji Coba Halaman Login Test Case 2 

 

4.3.2. Hasil Uji Coba Halaman Master Barang 

Uji coba master barang dilakukan terhadap empat test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master barang dengan memilih 

menu master barang yang bisa diakses oleh pengguna admin penjualan. Test case 

kedua bertujuan untuk memasukan data barang. Test case ketiga bertujuan untuk 

mengubah data barang. Test case keempat bertujuan untuk menghapus data barang. 

Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.2. 

 

Tabel 4.2 Hasil Uji Coba Halaman Master Barang 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

barang 

Memilih menu 

master barang 

Masuk ke 

halaman master 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.48) 

2 
Memasukan data 

barang 

Nama, harga, 

kategori, dan 

foto barang 

Data barang 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan 

pada tabel 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.49) 

3 
Mengubah data 

barang 

Nama, harga, 

kategori, dan 

foto barang 

Data barang 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan 

pada tabel 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.50) 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

4 
Menghapus data 

barang 

Memilih 

tombol delete 

Dara barang 

berhasil 

dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.51) 

 

 

Gambar 4.48 Hasil Uji Coba Master Barang Test Case 1 

 

 

Gambar 4.49 Hasil Uji Coba Halaman Master Barang Test Case 2 
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Gambar 4.50 Hasil Uji Coba Halaman Master Barang Test Case 3 

 

 

Gambar 4.51 Hasil Uji Coba Halaman Master Barang Test Case 4 

 

4.3.3. Hasil Uji Coba Halaman Master Salesman 

Uji coba master salesman dilakukan terhadap tiga test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master salesman dengan memilih 

menu master salesman yang bisa diakses oleh pengguna admin penjualan. Test case 

kedua bertujuan untuk memasukan data salesman. Test case ketiga bertujuan untuk 

mengubah data salesman. Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.3. 
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Tabel 4.3 Hasil Uji Coba Halaman Master Salesman 

 

 

Gambar 4.52 Hasil Uji Coba Halaman Master Salesman Test Case 1 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

salesman 

Memilih menu 

master salesman 

Masuk ke 

halaman master 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.52) 

2 
Memasukan 

data salesman 

Nama, nomer 

hp, cabang, 

username, 

password, 

alamat dan foto 

salesman 

Data salesman 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan 

pada tabel 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.53) 

3 
Mengubah data 

salesman 

Nama, nomer 

hp, cabang, 

username, 

password, 

alamat dan foto 

salesman 

Data salesman 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan 

pada tabel 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.54) 
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Gambar 4. 53 Hasil Uji Coba Halaman Master Salesman Test Case 2 

 

 

Gambar 4.54 Hasil Uji Coba Halaman Master Salesman Test Case 3 

 

4.3.4. Hasil Uji Coba Halaman Master SPV Salesman 

Uji coba master SPV salesman dilakukan terhadap tiga test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master SPV salesman dengan 

memilih menu master SPV salesman yang bisa diakses oleh pengguna admin 

penjualan. Test case kedua bertujuan untuk memasukan data SPV salesman. Test 

case ketiga bertujuan untuk mengubah data SPV salesman. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.4. 



144 

 

 
 

Tabel 4.4 Hasil Uji Coba Halaman Master SPV Salesman 

 

 

Gambar 4.55 Hasil Uji Coba Halaman Master SPV Salesman Test Case 1 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

master SPV 

salesman 

Memilih menu 

master SPV 

salesman 

Masuk ke 

halaman master 

SPV salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.55) 

2 

Memasukan 

data SPV 

salesman 

Nama, username, 

password, dan 

foto SPV 

salesman 

Data SPV 

salesman 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel SPV 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.56) 

3 

Mengubah 

data SPV 

salesman 

Nama, username, 

password, dan 

foto SPV 

salesman 

Data SPV 

salesman 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan pada 

tabel data SPV 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.57) 
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Gambar 4.56 Hasil Uji Coba Halaman Master SPV Salesman Test Case 2 

 

 

Gambar 4.57 Hasil Uji Coba Halaman Master SPV Salesman Test Case 3 

 

4.3.5. Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang 

Uji coba master cabang dilakukan terhadap empat test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master cabang dengan memilih 

menu master cabang yang bisa diakses oleh pengguna admin penjualan. Test case 

kedua bertujuan untuk memasukan data cabang. Test case ketiga bertujuan untuk 

mengubah data cabang. Test case keempat bertujuan untuk menghapus data cabang. 

Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.5. 
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Tabel 4.5 Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang 

 

 

Gambar 4.58 Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang Test Case 1 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

cabang 

Memilih menu 

master cabang 

Masuk ke 

halaman master 

cabang 

Berhasil 

(Gambar 

4.58) 

2 
Memasukan data 

cabang 

Nama, nomer 

telepon, dan 

alamat cabang 

Data cabang 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan 

pada tabel 

cabang 

Berhasil 

(Gambar 

4.59) 

3 
Mengubah data 

cabang 

Nama, nomer 

telepon, dan 

alamat cabang 

Data cabang 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan 

pada tabel 

cabang 

Berhasil 

(Gambar 

4.60) 

4 
Menghapus data 

cabang 

Memilih 

tombol delete 

Dara cabang 

berhasil 

dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.61) 
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Gambar 4.59 Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang Test Case 2 

 

 

Gambar 4.60 Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang Test Case 3 

 

 

Gambar 4.61 Hasil Uji Coba Halaman Master Cabang Test Case 4 
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4.3.6. Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Barang 

Uji coba master kategori barang dilakukan terhadap empat test case. Test 

case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master kategori barang 

dengan memilih menu master kategori barang yang bisa diakses oleh pengguna 

admin penjualan. Test case kedua bertujuan untuk memasukan data kategori 

barang. Test case ketiga bertujuan untuk mengubah data kategori barang. Test case 

keempat bertujuan untuk menghapus data kategori barang. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.6. 

 

Tabel 4.6 Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Barang 

 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

kategori barang 

Memilih menu 

master 

kategori 

barang 

Masuk ke 

halaman master 

kategori barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.62) 

2 

Memasukan 

data kategori 

barang 

Nama, status 

kategori 

barang 

Data kategori 

barang berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel kategori 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.63) 

3 
Mengubah data 

kategori barang 

Nama, status 

kategori 

barang 

Data kategori 

barang berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan pada 

tabel kategori 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.64) 

4 
Menghapus data 

kategori barang 

Memilih 

tombol delete 

Dara kategori 

barang berhasil 

dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.65) 
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Gambar 4.62 Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Test Case 1 

 

 

Gambar 4.63 Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Test Case 2 

 

 

Gambar 4.64 Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Test Case 3 
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Gambar 4.65 Hasil Uji Coba Halaman Master Kategori Test Case 4 

 

4.3.7. Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah 

Uji coba master wilayah dilakukan terhadap empat test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master wilayah dengan memilih 

menu master wilayah yang bisa diakses oleh pengguna SPV salesman. Test case 

kedua bertujuan untuk memasukan data wilayah. Test case ketiga bertujuan untuk 

mengubah data wilayah. Test Case keempat bertujuan untuk menghapus data 

wilayah. Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.7. 

 

Tabel 4.7 Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

wilayah 

Memilih menu 

master wilayah 

Masuk ke 

halaman master 

wilayah 

Berhasil 

(Gambar 

4.66) 

2 
Memasukan 

data wilayah 

Nama cabang, 

nama wilayah 

Data wilayah 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan 

pada tabel 

wilayah 

Berhasil 

(Gambar 

4.67) 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

3 
Mengubah data 

wilayah 

Nama cabang, 

nama wilayah 

Data wilayah 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan 

pada tabel 

wilayah 

Berhasil 

(Gambar 

4.68) 

4 
Menghapus data 

wilayah 

Memilih tombol 

delete 

Dara wilayah 

berhasil 

dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.69) 

 

 

Gambar 4.66 Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah Test Case 1 

 

 

Gambar 4.67 Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah Test Case 2 
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Gambar 4.68 Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah Test Case 3 

 

 

Gambar 4.69 Hasil Uji Coba Halaman Master Wilayah Test Case 4 

 

4.3.8. Hasil Uji Coba Halaman Master Pelanggan 

Uji coba master pelanggan dilakukan terhadap tiga test case. Test case 

pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master pelanggan dengan memilih 

menu master pelanggan yang bisa diakses oleh pengguna salesman. Test case kedua 

bertujuan untuk memasukan data pelanggan. Test case ketiga bertujuan untuk 

mengubah data pelanggan. Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.8. 
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Tabel 4.8 Hasil Uji Coba Halaman Master Pelanggan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

pelanggan 

Memilih 

menu master 

pelanggan 

Masuk ke 

halaman master 

pelanggan 

Berhasil 

(Gambar 

4.70) 

2 
Memasukan 

data pelanggan 

Nama, nomer 

hp, dan 

alamat 

Data pelanggan 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel 

pelanggan 

Berhasil 

(Gambar 

4.71) 

3 
Mengubah data 

pelanggan 

Nama, nomer 

hp, dan 

alamat 

Data pelanggan 

berhasil 

diperbarui dan 

ditampilkan pada 

tabel pelanggan 

Berhasil 

(Gambar 

4.72) 

 

 

Gambar 4.70 Hasil Uji Coba Halaman Master Pelanggan Test Case 1 
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Gambar 4.71 Hasil Uji Coba Halaman Master Pelanggan Test Case 2 

 

 

Gambar 4.72 Hasil Uji Coba Halaman Master Pelanggan Test Case 3 

 

4.3.9. Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan 

Uji coba master target penjualan dilakukan terhadap lima test case. Test 

case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman master target penjualan 

dengan memilih menu master target penjualan yang bisa diakses oleh pengguna 

owner. Test case kedua bertujuan untuk memasukan data target penjualan. Test case 

ketiga bertujuan untuk menghapus data target penjualan. Test case keempat 

bertujuan untuk mengaktifkan target penjualan. Test case kelima bertujuan untuk 

menonaktifkan target penjualan. Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.9. 
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Tabel 4.9 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman master 

target 

Memilih 

menu kelola 

target 

penjualan 

Masuk ke 

halaman master 

target penjualan 

Berhasil 

(Gambar 

4.73) 

2 
Memasukan data 

target penjualan 

Nama, tgl 

target, dan 

jumlah target 

Data target 

penjualan 

berhasil disimpan 

dan ditampilkan 

pada tabel target 

penjualan 

Berhasil 

(Gambar 

4.74) 

3 
Menghapus data 

target penjualan 

Memilih 

tombol delete 

Data target 

penjualan 

berhasil dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.75) 

4 
Mengaktifkan 

target penjualan 

Memlih 

tombol 

aktivasi 

Data target 

penjualan 

berhasil 

diaktifkan 

Berhasil 

(Gambar 

4.76) 

5 
Menonaktifkan 

target penjualan 

Memlih 

tombol 

nonaktifasi 

Data target 

penjualan 

berhasil 

dinonaktifkan 

Berhasil 

(Gambar 

4.77) 

 

 

Gambar 4.73 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan  

Test Case 1 
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Gambar 4.74 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan  

Test Case 2 

 

 

Gambar 4.75 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan  

Test Case 3 

 

 

Gambar 4.76 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan  

Test Case 4 
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Gambar 4.77 Hasil Uji Coba Halaman Master Target Penjualan  

Test Case 5 

 

4.3.10. Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Jadwal Kunjungan 

Uji coba transaksi jadwal kunjungan dilakukan terhadap tiga test case. Test 

case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman transaksi jadwal kunjungan 

dengan memilih menu kelola jadwal kunjungan yang bisa diakses oleh pengguna 

SPV salesman. Test case kedua bertujuan untuk memasukan data jadwal 

kunjungan. Test case ketiga bertujuan untuk menghapus data jadwal kunjungan. 

Test case keempat untuk menerima laporan hasil kunjungan. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.10. 

 

Tabel 4.10 Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Jadwal Kunjungan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman jadwal 

kunjungan 

Memilih menu 

jadwal 

Masuk ke 

halaman kelola 

jadwal 

kunjungan 

Berhasil 

(Gambar 

4.78) 

2 
Memasukan 

data jadwal 

Nama cabang, 

nama wilayah, 

nama 

salesman, tgl 

kunjungan, 

Data jadwal 

berhasil 

disimpan dan 

ditampilkan pada 

tabel jadwal 

Berhasil 

(Gambar 

4.79) 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

tujuan, dan 

alamat 

3 
Menghapus data 

jadwal 

Memilih 

tombol delete 

Data jadwal 

penjualan 

berhasil dihapus 

Berhasil 

(Gambar 

4.80) 

4 

Menerima 

laporan hasil 

kunjungan 

Tanggal 

kunjungan, 

nama cabang, 

nama salesman 

Menampilkan 

laporan hasil 

kunjungan dari 

semua salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.81) 

 

 

Gambar 4.78 Hasil Uji Coba Halaman Jadwal Kunjungan Test Case 1 

 

 

Gambar 4.79 Hasil Uji Coba Halaman Jadwal Kunjungan Test Case 2 
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Gambar 4.80 Hasil Uji Coba Halaman Jadwal Kunjungan Test Case 3 

 

 

Gambar 4.81 Hasil Uji Coba Halaman Jadwal Kunjungan Test Case 4 

 

4.3.11. Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Laporan Hasil Kunjungan 

Uji coba transaksi laporan hasil kunjungan dilakukan terhadap dua test 

case. Test case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman jadwal kunjungan 

dengan memilih menu jadwal kunjungan yang bisa diakses oleh pengguna 

salesman. Test case kedua bertujuan untuk membuat laporan hasil kunjungan. Hasil 

uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.11. 
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Tabel 4.11 Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Laporan Hasil Kunjungan 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman data 

jadwal kunjungan 

Memilih menu 

jadwal 

kunjungan 

Masuk ke 

halaman jadwal 

kunjungan 

salesman 

Berhasil 

(Gambar 

4.82) 

2 
Membuat laporan 

hasil kunjungan  

Menekan 

tombol lapor 

dan mengisi 

form Tujuan, 

alamat, contact 

person, hasil 

kunjungan, dan 

foto 

Data hasil 

kunjungan 

berhasil 

disimpan 

Berhasil 

(Gambar 

4.83) 

 

 

Gambar 4.82 Hasil Uji Coba Halaman Laporan Hasil Kunjungan  

Test Case 1 

 

 

Gambar 4.83 Hasil Uji Coba Halaman Laporan Hasil Kunjungan  

Test Case 2 
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4.3.12. Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Pemesanan Barang 

Uji coba transaksi pemesanan barang dilakukan terhadap dua test case. 

Test case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman pemesanan barang 

dengan memilih menu pemesanan yang bisa diakses oleh pengguna salesman. Test 

case kedua bertujuan untuk memasukan data pesanan barang. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.12. 

 

Tabel 4.12 Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Pemesanan Barang 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pemesanan 

barang 

Memilih menu 

pemesanan 

Masuk ke 

halaman 

pemesanan 

barang 

Berhasil 

(Gambar 

4.84) 

2 
Memasukan 

data pesanan   

Nama 

pelanggan, 

kategori barang, 

jenis barang, 

foto, dan jumlah 

barang yang 

dipesan 

Data pesanan 

berhasil 

disimpan   

Berhasil 

(Gambar 

4.85) 

 

 

Gambar 4.84 Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Pemesanan Test Case 1 
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Gambar 4.85 Hasil Uji Coba Halaman Transaksi Pemesanan Test Case 2 

 

4.3.13. Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Uang Muka (DP) 

Uji coba pembayaran bukti uang muka (DP) dilakukan terhadap dua test 

case. Test case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman pembayaran uang 

muka (DP) dengan memilih menu bayar DP yang bisa diakses oleh pengguna 

salesman. Test case kedua bertujuan untuk mengunggah bukti uang muka (DP). 

Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.13. 

 

Tabel 4.13 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Uang Muka (DP) 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pembayaran 

uang muka (DP) 

Memilih menu 

bayar (DP) 

Menampilkan 

daftar pesanan 

yang belum 

melakukan 

pembayaran 

(DP) 

Berhasil 

(Gambar 

4.86) 
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Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

2 

Unggah bukti 

pembayaran 

(DP) 

Memilih 

tombol bayar 

& tombol 

“Choose File” 

Foto bukti 

pembayaran 

(DP) berhasil 

disimpan 

Berhasil 

(Gambar 

4.87) 

 

 

Gambar 4.86 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Uang Muka  

(DP) Test Case 1 

 

 

Gambar 4.87 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Uang Muka  

(DP) Test Case 2 

 

4.3.14. Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Pelunasan 

Uji coba pembayaran bukti pelunasan dilakukan terhadap dua test case. 

Test case pertama bertujuan untuk menampilkan halaman pembayaran pelunasan 

dengan memilih menu bayar pelunasan yang bisa diakses oleh pengguna salesman. 

Test case kedua bertujuan untuk mengunggah bukti pelunasan. Hasil uji coba dapat 

dilihat pada Tabel 4.14. 
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Tabel 4.14 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Bukti Pelunasan 

 

 

Gambar 4.88 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Pelunasan Test Case 1 

 

 

 

Gambar 4.89 Hasil Uji Coba Halaman Pembayaran Pelunasan Test Case 2 

 

4.3.15. Hasil Uji Coba Halaman Monitoring 

Uji coba pembayaran bukti pelunasan dilakukan terhadap tiga test case. 

Test case pertama bertujuan untuk menampilkan grafik penjualan disetiap cabang 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 

Menampilkan 

halaman 

pelunasan 

Memilih menu 

bayar pelunasan 

Menampilkan 

daftar pesanan 

yang belum 

melakukan 

pelunasan 

Berhasil 

(Gambar 

4.88) 

2 
Unggah bukti 

pelunasan 

Memilih tombol 

bayar & tombol  

“Choose File” 

Foto bukti 

pelunasan 

berhasil 

disimpan 

Berhasil 

(Gambar 

4.89) 
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yang ada. Test case kedua bertujuan untuk menampilkan grafik kinerja salesman di 

masing-masing cabang. Test case ketiga bertujuan untuk menampilkan grafik bonus 

salesman di masing-masing cabang. Hasil uji coba dapat dilihat pada Tabel 4.15. 

 

Tabel 4.15 Hasil Uji Coba Halaman Monitoring 

Test 

Case 

ID 

Tujuan Input 
Output yang 

diharapkan 
Status 

1 
Menampilkan 

grafik penjualan 

Memilih menu 

monitoring 

penjualan 

Menampilkan 

grafik penjualan 

di setiap cabang 

yang ada 

Berhasil 

(Gambar 

4.90) 

2 
Menampilkan 

grafik kinerja 

Memilih menu 

monitoring 

kinerja 

Menampilkan 

grafik kinerja 

setiap salesman 

di masing-

masing cabang 

Berhasil 

(Gambar 

4.91) 

3 
Menampilkan 

grafik bonus 

Memilih menu 

monitoring 

bonus 

Menampilkan 

grafik bonus 

setiap salesman 

di masing-

masing cabang 

Berhasil 

(Gambar 

4.92) 

 

 

Gambar 4.90 Hasil Uji Coba Halaman Monitoring Test Case 1 
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Gambar 4.91 Hasil Uji Coba Halaman Monitoring Test Case 2 

 

 

Gambar 4.92 Hasil Uji Coba Halaman Monitoring Test Case 3 

 

4.4. Evaluasi Sistem  

Pada hasil uji coba Aplikasi Monitoring Kinerja Salesman Untuk 

Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion Berbasis Website, 

didapat hasil bahwa: 

1. Aplikasi ini dapat membantu admin penjualan untuk membuat laporan 

penjualan percabang.  
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2. Aplikasi ini dapat memberikan informasi kepada owner dalam bentuk grafik 

jumlah penjualan, grafik bonus, dan grafik kinerja per salesman dan per 

cabang yang dimiliki. 

3. Aplikasi ini dapat membantu admin penjualan dalam menghitung bonus 

jumlah bonus salesman. 

4. Aplikasi ini dapat membantu salesman untuk mencatat pesanan pelanggan. 

5. Aplikasi ini mampu dijalankan pada web browser Internet Explore dan 

Google Chrome. 

6. Aplikasi ini hanya dapat diakses oleh owner, salesman, admin penjualan, dan 

SPV salesman. 

7. Aplikasi ini membutuhkan waktu selama 5 detik untuk melakukan login 

sampai sistem mengeluarkan/menampilkan tampilan halaman utama 

(dashboard). 

Pada tahap ini juga membahas mengenai tingkat keakuratan hasil 

perhitungan jumlah bonus salesman yang dilakukan dengan cara manual dan 

aplikasi. 

 

4.4.1. Perhitungan Bonus Dengan Cara Manual 

Pada tabel di bawah ini berisi hasil perhitungan jumlah bonus salesman 

dengan cara manual. Dari tabel 4.16 ini ada 11 salesman yang menerima bonus 

sebesar 2% dari total penjualan jika penjualan lebih dari target yaitu Rp. 

36.000.000.  
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Tabel 4.16 Tabel Uji Perhitungan Bonus Manual 

 

4.4.2. Perhitungan Bonus Dengan Aplikasi 

Pada Gambar 4.93 ini berisi hasil perhitungan jumlah bonus salesman 

dengan aplikasi. 

 

No. Nama Salesman 
Total Penjualan 

(Bulan) 

Jumlah Bonus 

(Bulan) 

1 Komang Yastuti Rp. 90.208.300 Rp. 1.804.167 

2 Agus Sardika Rp. 37.895.600 Rp. 757.912 

3 Agus Suantara Rp. 76.256.900 Rp. 1.525.137 

4 Komang Yuni Rp. 45.984.800 Rp. 919.695 

5 Maha Adhi Saputra Rp. 40.894.600 Rp. 817.892 

6 Wayan Mertayasa Rp. 111.742.000 Rp. 2.234.842 

7 Putu Gede Cahya Rp. 50.751.000 Rp. 1.015.019 

8 Made Suara Putra Rp. 38.950.400 Rp. 779.009 

9 Komang Reza Sumarjaya Rp. 39.458.800 Rp. 789.177 

10 Putu Okto Kertayasa Rp. 47.850.900 Rp. 957.019 

11 Wayan Jodi Suartika Rp. 36.850.500 Rp. 737.009 
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Gambar 4.93 Hasil Uji Perhitungan Bonus Dengan Aplikasi 

 

Dari Gambar 4.93 terdapat informasi bahwa 11 salesman yang menerima 

bonus sebesar 2% dari total penjualan jika penjualan lebih dari target yaitu Rp. 

36.000.000. adapun rinciannya sebagai berikut:  

1. Komang Yastuti sebesar Rp. 1.804.167 

2. Agus Sardika sebesar Rp. 757.912 

3. Agus Suantara sebesar Rp. 1.525.137 

4. Komang Yuni sebesar Rp. 919.695 

5. Maha Adhi Saputra sebesar Rp. 817.892 

6. Wayan Mertayasa sebesar Rp. 2.234.842 

7. Putu Gede Cahya sebesar Rp. 1.015.019 
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8. Wayan Jodi Suartika sebesar Rp. 737.009 

9. Made Suara Putra sebesar Rp. 779.009 

10. Komang Reza Sumarjaya sebesar Rp. 789.177 

11. Putu Okto Kertayasa sebesar Rp. 957.019 

Pada hasil uji coba perhitungan bonus salesman dengan cara manual dan 

aplikasi didapatkan hasil bahwa aplikasi dapat menghasilkan perhitungan bonus 

sesuai dengan rumus yang telah ditentukan dan langsung menyimpannya ke dalam 

database setiap tanggal 28.  Owner sebagai pemilik dari CV Bharata Sport & 

Fashion dapat melihat hasil perhitungan bonus ini dalam bentuk grafik.
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BAB V  

PENUTUP  

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan tahap uji coba dan evaluasi terhadap Aplikasi Monitoring 

Kinerja Salesman Untuk Pencapaian Target Penjualan CV Bharata Sport & Fashion 

Berbasis Website, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Dapat memberikan kemudahan dalam membuat laporan penjualan setiap 

cabangnya dikarenakan jarak antara cabang yang satu dengan yang lain 

berjauhan. 

2. Owner sebagai pemilik usaha dapat melakukan monitoring kinerja dari 

masing-masing salesman disetiap cabang yang ada. 

3. Dapat memberikan kemudahan dalam perhitungan bonus dan kinerja setiap 

salesman setiap bulannya. 

4. Aplikasi dapat menampilkan grafik penjualan, bonus, dan kinerja dari 

masing-masing salesman ditiap cabang. 

5. Aplikasi dapat memberikan kemudahan dalam membuat dan melaporkan 

hasil kunjungan. 

6. Aplikasi dapat memberikan kemudahan dalam mencatat pesanan pelanggan. 

 

5.2. Saran 

Untuk pengembangan lebih lanjut maka penulis memberikan beberapa 

saran yang mungkin bermanfaat, yaitu: 

1. Aplikasi ini dapat dikembangkan dalam bentuk mobile application berbasis 

android atauapun ios. 
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2. Aplikasi ini dapat menggunakan protokol SSL untuk keamanan data dan 

transaksi.
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