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ABSTRAK 

 

PT Astellas Pharma Indonesia didirikan pada tahun 2000 sebagai P.T. 

Yamanouchi Indonesia, anak perusahaan dari Yamanouchi Pharmaceutical Co., 

Ltd., perusahaan farmasi yang berbasis di Jepang. Setiap obat yang ada di apotek 

dipasok langsung oleh PT Anugerah Pharmindo Lestari (APL) yang menjadi 

distributor. Pihak PT APL juga akan mengirimkan data penjualan dari tiap apotek 

kepada sales manager PT Astellas Pharma Indonesia setiap harinya. Sales manager 

pada PT Astellas Pharma Indonesia kemudian akan merekap data penjualan 

tersebut. Permasalahan yang dihadapi di sini adalah banyaknya kesulitan pencarian 

data yang dapat berakibat pada kesalahan pencatatan saat pembuatan laporan. 

Berdasarkan permasalahan di atas, akan dibuat aplikasi yang dapat 

membantu memonitor dan mengontrol kinerja penjualan agar dapat mengurangi 

risiko penjualan. Salah satu cara yang dapat digunakan adalah dengan 

menggunakan dashboard. 

Berdasarkan hasil uji coba, aplikasi ini dapat digunakan sales manager 

untuk merekap data penjualan dan membuat laporan, lalu dapat juga digunakan 

untuk menelusuri informasi terkait penjualan produk obat dan kinerja sales dengan 

adanya dashboard, dan dapat digunakan HRD, Manajer pusat, dan Sales manager 

dalam melihat laporan produk terjual, laporan penjualan per customer, dan laporan 

kinerja sales. 

Kata Kunci : Aplikasi, Website, Dashboard 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi informasi saat ini berjalan dengan cepat dan 

banyak sekali keuntungan yang bisa didapatkan. Sebagai contohnya di bidang 

bisnis, teknologi informasi dapat digunakan untuk meningkatkan promosi maupun 

untuk membantu pengolahan data yang ada untuk dijadikan sebuah informasi. 

Untuk pengolahan data menjadi informasi salah satu contohnya adalah pengolahan 

data pembelian maupun penjualan. Pengolahan data yang tepat akan menghasilkan 

keuntungan, tetapi jika pengolahan data masih dilakukan secara manual, terkadang 

hasil yang diperoleh tidak memuaskan karena suatu hal yaitu kesalahan manusia. 

PT Astellas Pharma Indonesia didirikan pada tahun 2000 sebagai P.T. 

Yamanouchi Indonesia, anak perusahaan dari Yamanouchi Pharmaceutical Co., 

Ltd., perusahaan farmasi yang berbasis di Jepang. Pada tanggal 1 April 2005, 

Astellas Pharma Inc. didirikan melalui penggabungan Perusahaan Farmasi 

Yamanouchi Limited dan Fujisawa Pharmaceutical Company Limited. Setelah 

penggabungan ini, PT Yamanouchi Indonesia mengubah namanya menjadi PT 

Astellas Pharma Indonesia.  

Sales pada PT Astellas Pharma Indonesia bertugas menginformasikan atau 

mempresentasikan produk berupa obat kepada dokter-dokter di rumah sakit 

maupun di apotek menggunakan media powerpoint. Hal yang dipresentasikan oleh 

sales meliputi nama obat, jenis obat, kandungan obat, khasiat obat, efek samping 

obat, dosis obat, untuk penyakit apa, dan harga obat. Wilayah promosi PT Astellas 

Pharma Indonesia meliputi beberapa daerah di kota Surabaya seperti Surabaya 
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(SBY01) yang meliputi daerah Surabaya. Ada juga Surabaya (SBY02) yang 

meliputi daerah Bangkalan, Pasuruan, Jember, dan sekitarnya. PT Astellas Pharma 

Indonesia bekerja sama dengan PT Anugerah Pharmindo Lestari (APL) dalam hal 

pendistribusian obat. Setiap pemesanan obat yang dilakukan oleh rumah sakit 

maupun apotek ke PT Astellas Pharma Indonesia akan didistribusikan langsung 

oleh PT APL. Pihak PT APL juga akan mengirimkan data penjualan kepada sales 

manager PT Astellas Pharma Indonesia setiap harinya. Sales manager pada PT 

Astellas Pharma Indonesia kemudian akan merekap data penjualan tersebut sampai 

genap periode satu bulan. 

Risiko penjualan adalah peristiwa atau kondisi potensi yang 

mengakibatkan kegagalan untuk memenuhi tujuan atau sasaran penjualan. Risiko 

penjualan dari PT Astellas Pharma Indonesia antara lain, perbedaan harga dengan 

kompetitor dan persaingan dengan produk obat BPJS Kesehatan (Badan 

Penyelenggara Jaminan Sosial Kesehatan). Adanya risiko penjualan ini dapat 

mempengaruhi realisasi penjualan dan menyebabkan ketidakpastian terhadap 

rencana dan keuntungan yang akan diperoleh perusahaan. Berikut adalah rekap 

penjualan pada PT Astellas Pharma Indonesia. 

 

Gambar 1. 1 Rekap Data Penjualan 

 

Gambar 1.1 menunjukkan hasil rekap data penjualan dari PT Astellas 

Pharma Indonesia. Dari rekap penjualan tersebut dapat diketahui beberapa masalah 

yang dihadapi oleh sales manager antara lain, kesulitan dalam mengetahui produk 

Transactio

n_Date
Invoice No MR Zip_Code

Customer

_Code
Customer_Name Address Item_Name Sales_Unit Sales_Value Customer_Type

3-Apr-17 1413257327 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

4-Apr-17 1413257929 EJV1-SBY01 61321 260289 ## NUSANTARA X (PERSERO). PTP. JL. R. WIJAYA NO 56 MOJOKERTO HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 4 722,908 Rumah Sakit Umum

5-Apr-17 1413258684 EJV1-SBY01 60241 109008 SATYA FARMA. AP. JL. DIPONEGORO NO. 97 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

6-Apr-17 1417354082 EJV1-SBY01 60242 258551 ## RSAD. BRAWIJAYA JL. KESATRIAN NO. 17 SURABAYA HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN -70 -12,650,890 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259371 EJV1-SBY01 60264 222048 # YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 2 353,400 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259592 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 3 1,191,300 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259923 EJV1-SBY01 60241 109008 SATYA FARMA. AP. JL. DIPONEGORO NO. 97 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA BETMIGA 50 mg 2 1,017,000 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260641 EJV1-SBY01 60112 227204 MEDIKA UTAMA 2, AP. JL. PAKUWON TOWN SQUARE BLOK AA 1 NO. 3 KEJAWEN PUTIH TAMBAKDORNER 20 MCG 30TAB/BOX 1 193,252 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260934 EJV1-SBY01 61311 108553 MOJOKERTO. AP. JL. JEND.A.YANI NO.17 MOJOKERTO Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260699 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Rumah Sakit Umum

10-Apr-17 1413262187 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263226 EJV1-SBY01 60242 230426 TELEMEDIKA FARMA 5, AP. JL. KANWA NO. 15 RT. 05/09 SURABAYA DORNER 20 MCG 30TAB/BOX 2 386,504 Apotik Traditional

11-Apr-17 1413262867 EJV1-SBY01 61322 242348 ALTASA, AP. JL. PAHLAWAN NO. 10 D RT. 01/01 MOJOKERTO Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 5 1,791,000 Apotik Traditional

11-Apr-17 1413262943 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 6 2,149,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263148 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263148 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263226 EJV1-SBY01 60242 230426 TELEMEDIKA FARMA 5, AP. JL. KANWA NO. 15 RT. 05/09 SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 2 794,200 Apotik Traditional

12-Apr-17 1413264192 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA BETMIGA 50 mg 3 1,525,500 Rumah Sakit Umum

12-Apr-17 1413263912 EJV1-SBY01 60241 265050 ## WILLIAM BOOTH. RS. JL. DIPONEGORO NO.34 SURABAYA HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 10 1,807,270 Rumah Sakit Umum

12-Apr-17 1413264436 EJV1-SBY01 61381 260311 ## INSTALASI FARMASI RS. SIDOWARASJL. RAYA PASAR SAWAHAN KM.10 RT.00/00 SUMBERTEBU BANGSALHARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 2 361,454 Rumah Sakit Umum

13-Apr-17 1413265933 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

13-Apr-17 1413265878 EJV1-SBY01 60241 108701 BETESDA. AP. JL. KAPUAS NO.49 SURABAYA VESICARE 10 MG 30TAB/BOX 1 563,500 Apotik Traditional

13-Apr-17 1413264812 EJV1-SBY01 60264 108908 MUSI. AP. JL. MUSI NO.1 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

15-Apr-17 1413266769 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 8 2,865,600 Rumah Sakit Umum

15-Apr-17 1413266406 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

15-Apr-17 1413266669 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 3 1,525,500 Rumah Sakit Umum



3 

 

 

 

obat yang paling sering terjual dikarenakan data yang bercampur dan tidak adanya 

filter data, kesulitan dalam mengetahui apotek dan rumah sakit mana yang 

melakukan transaksi pemesanan produk obat terbanyak dikarenakan data yang 

bercampur dan tidak adanya filter data, kesulitan dalam mengetahui siapa saja sales 

yang dapat mencapai target tiap bulannya, dan kesulitan untuk membandingkan 

pencapaian penjualan tiap bulan maupun tiap tahun. Hal-hal tersebut 

memperlambat sales manager dalam pembuatan laporan karena kesulitan pencarian 

data dan dapat berakibat kesalahan pencatatan saat pembuatan laporan. 

Berdasarkan permasalahan di atas, akan dibuat aplikasi yang dapat 

membantu sales manager memonitor dan mengontrol kinerja penjualan agar dapat 

mengurangi risiko penjualan. Salah satu cara yang dapat digunakan adalah dengan 

menggunakan dashboard. Dashboard yang digunakan untuk mengatasi 

permasalahan tersebut adalah tactical dashboard. Tactical dashboard dapat 

memberikan informasi secara detail kepada sales manager, meliputi rencana dan 

realisasi penjualan, pencapaian penjualan oleh tiap sales, pencapaian penjualan 

bulan tertentu, pencapaian penjualan total satu tahun, produk obat yang terjual, dan 

pencapaian penjualan pada rumah sakit maupun apotek. 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Terkait dengan latar belakang masalah yang ada, maka rumusan 

masalahnya adalah Bagaimana Merancang dan Membangun Aplikasi Sales 

Manager Support System Berbasis Web Menggunakan Tactical Dashboard Untuk 

Mengurangi Risk of Selling Pada PT Astellas Pharma Indonesia? 
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1.3. Batasan Masalah 

Sesuai dengan rumusan masalah yang ada maka batasan masalahnya 

ditentukan sebagai berikut: 

1. Aplikasi ini hanya membahas tentang aplikasi Sales Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan Tactical Dashboard pada PT Astellas Pharma 

Indonesia. 

2. Jenis Dashboard yang akan dibangun adalah Tactical Dashboard untuk 

mendukung manajemen level taktis dalam hal ini adalah Sales Manager. 

3. Aplikasi ini tidak membahas mengenai kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

sales di lapangan. 

 

1.4. Tujuan 

Tujuan dari penelitian ini adalah menghasilkan Aplikasi Sales Manager 

Support System Berbasis Web Menggunakan Tactical Dashboard Untuk 

Mengurangi Risk of Selling Pada PT Astellas Pharma Indonesia. 

 

1.5. Manfaat 

Manfaat yang diperoleh oleh PT Astellas Pharma Indonesia dalam 

Aplikasi Sales Manager Support System Berbasis Web Menggunakan Tactical 

Dashboard, yaitu : 

1. Membantu pihak PT Astellas Pharma Indonesia dalam melakukan 

pengelolaan data karyawan, data customer, data target, data grup sales, data 

wilayah, data obat, dan data penjualan. 
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2. Tactical Dashboard yang dibuat diharapkan dapat membantu Sales Manager 

dalam memonitor dan mengontrol kinerja penjualan agar dapat mengurangi 

risiko penjualan. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 

2.1. Data, Informasi, dan Pengetahuan 

Menurut (Stair & George, 2010), data terdiri dari fakta mentah yang jika 

dikelola dengan cara yang berarti, maka akan menjadi informasi. Menurut (Stair & 

George, 2010), informasi adalah sekumpulan fakta-fakta yang diolah dengan 

berbagai macam cara sehingga memiliki nilai tambah dibalik nilai dari fakta 

individu tersebut.  

Mengubah data menjadi informasi adalah sebuah proses, atau serangkaian 

tugas logis terkait yang dilakukan untuk mencapai hasil yang telah ditentukan. 

Proses tersebut mendefinisikan hubungan antar data untuk membuat informasi yang 

berguna dengan menggunakan pengetahuan. Pengetahuan adalah kesadaran dan 

pemahaman dari serangkaian informasi dan cara untuk membuat informasi agar 

bisa bermanfaat untuk membantu tugas spesifik atau membantu mengambil 

keputusan. Gambar 2.1 berikut menunjukkan perubahan data menjadi informasi.  

 

 

 

 

2.2. Kinerja Penjualan 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia Online, istilah kinerja diartikan 

sebagai sesuatu yang ingin dicapai, prestasi yang diperlihatkan dan kemampuan 

Gambar 2.1 Perubahan Data Menjadi Informasi (Stair & George, 2010) 

Gambar 2. 1 
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seseorang. Sehingga  dapat  didefinisikan  secara  prinsip  bahwa  kinerja  adalah 

mengenai proses pencapaian hasil.  

Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh  penjual  dalam  

menjual  barang  atau  jasa  dengan  harapan  akan memperoleh  laba  dari  adanya  

transaksi-transaksi  tersebut  dan  penjualan  dapat diartikan  sebagai  pengalihan  

atau  pemindahan  hak  kepemilikan  atas  barang  atau jasa dari pihak penjual ke 

pembeli (Mulyadi, 2008).  

Berdasarkan pengertian kinerja dan penjualan di atas, kinerja penjualan 

produk dapat dilihat dari nilai penjualan, pertumbuhan penjualan, dan pangsa pasar.  

Lalu, dapat ditarik kesimpulan bahwa kinerja penjualan adalah proses pencapaian 

hasil yang dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa. 

 

2.3. Decision Support System 

Sistem pendukung keputusan merupakan sistem informasi interaktif yang 

menyediakan informasi, pemodelan, dan pemanipulasian data. Sistem itu 

digunakan untuk membantu pengambilan keputusan dalam situasi yang 

semiterstruktur dan situasi yang tidak terstruktur, di mana tak seorang pun tahu 

secara pasti bagaimana keputusan seharusnya dibuat (Kusrini, 2007). 

 

2.4. Visualisasi Data 

Menurut (V, Friedman 2008) tujuan utama dari visualisasi data adalah 

untuk mengkomunikasikan informasi secara jelas dan efektif dengan cara grafis. 

Bukan berarti visualisasi data harus terlihat membosankan supaya berfungsi atau 

sangat canggih supaya terlihat menarik. Untuk memaparkan ide secara efektif, 

bentuk estetis dan fungsionalitas harus berbarengan, menyediakan wawasan bagi 
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kumpulan data yang kompleks dan jarang dengan mengkomunikasikan aspek-aspek 

kunci dengan cara yang intuitif. Namun perancang terkadang gagal mencapai 

keseimbangan antara bentuk dan fungsi, menciptakan visualisasi data yang 

menawan tetapi gagal menyediakan tujuan utamanya untuk mengkomunikasikan 

informasi. 

 

2.5. Dashboard 

Dashboard adalah sebuah tampilan visual dari informasi terpenting yang 

dibutuhkan untuk mencapai satu atau lebih tujuan, digabungkan dan diatur pada 

sebuah layar, menjadi informasi yang dibutuhkan dan dapat dilihat secara sekilas. 

Dashboard itu sebuah tampilan pada satu monitor komputer penuh yang berisi 

informasi yang bersifat kritis, agar kita dapat mengetahui hal-hal yang perlu 

diketahui. Biasanya kombinasi teks dan grafik, tetapi lebih ditekankan pada grafik 

(Few, 2006).  

Dashboard bisa dikelompokkan seseuai dengan level manajemen yang 

didukungnya menurut (Hariyanti, 2008) yaitu: 

1. Strategic Dashboard 

a. Mendukung manajemen level strategis.  

b. Informasi untuk membuat keputusan bisnis memprediksi peluang, dan 

memberikan arahan pencapaian tujuan strategis. 

c. Fokus pada pengukuran kinerja high-level dan pencapaian tujuan 

strategis organisasi. 

d. Mengadopsi konsep Balance Score Card. 

e. Informasi yang disajikan tidak terlalu detail. 

f. Konten informasi tidak terlalu banyak dan disajikan secara ringkas. 
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g. Informasi disajikan dengan mekanisme yang sederhana, melalui  

tampilan yang unidirectional. 

h. Tidak di desain untuk berinteraksi dalam melakukan analisis yang lebih 

detail. 

i. Tidak memerlukan data real time. 

2. Tactical Dashboard 

a. Mendukung manajemen tactical. 

b. Memberikan informasi yang diperlukan oleh analisis untuk mengetahui 

penyebab suatu kejadian. 

c. Fokus pada analisis untuk menemukan penyebab dari suatu kondisi atau 

kejadian tertentu. 

d. Dengan fungsi drill down dan navigasi yang baik. 

e. Memiliki konten informasi yang lebih banyak (Analisis perbandingan, 

pola/tren, evaluasi kerja). 

f. Menggunakan media penyajian yang cerdas yang memungkinkan 

pengguna melakukan analisis terhadap data yang kompleks. 

g. Didesain untuk berinteraksi dengan data. 

h. Tidak memerlukan data real time. 

3. Operational Dashboard 

a. Mendukung manajemen level operasional. 

b. Memberikan informasi tentang aktivitas yang sedang terjadi, beserta 

perubahannya secara real time untuk memberikan kewaspadaan 

terhadap hal-hal yang perlu direspon dengan cepat. 
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c. Fokus pada monitoring aktivitas dan kejadian yang berubah secara 

konstan. 

d. Informasi disajikan spesifik, tingkat akurasinya yang cukup dalam. 

e. Media penyajian yang sederhana. 

f. Alert disajikan dengan cara yang mudah dipahami dan mampu menarik 

perhatian pengguna. 

g. Bersifat dinamis, sehingga memerlukan data real time. 

h. Didesain untuk berinteraksi dengan data, untuk mendapatkan informasi 

yang lebih detail, maupun informasi pada level lebih atas (Higher Level 

Data). 

 

2.6. Risiko 

Sejatinya, risiko melekat pada semua aspek kehidupan dan aktivitas 

manusia, dari urusan pribadi sampai perusahaan, dari urusan gaya hidup sampai 

pola penyakit, dari bangun sampai tidur malam, dan masih banyak lagi. Para pakar 

manajemen risiko di dalam dan luar negeri memiliki banyak definisi mengenai apa 

itu risiko dan manajemen risiko. Namun demikian, secara umum risiko dapat 

didefinisikan dengan berbagai cara, misalnya risiko didefinisikan sebagai kejadian 

yang merugikan, atau risiko adalah bagi analis investasi dan, risiko adalah 

penyimpangan hasil yang diperoleh dari yang diharapkan. 

Risiko menurut (Best, 2004) adalah kerugian secara finansial, baik secara 

langsung maupun tidak langsung. Risiko bank adalah keterbukaan terhadap 

kemungkinan rugi (exposure to the change of loss). Sedangkan risiko penjualan 

adalah peristiwa atau kondisi potensi yang mengakibatkan kegagalan untuk 

memenuhi tujuan atau sasaran penjualan.  
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2.7. Analisis dan Perancangan Sistem 

Menurut (Kendall & Kendall, 2003), analisis dan perancangan sistem 

dipergunakan untuk menganalisis, merancang, dan mengimplementasikan 

peningkatan-peningkatan fungsi bisnis yang dapat dicapai melalui penggunaan 

sistem informasi terkomputerisasi. Analisis sistem dilakukan dengan tujuan untuk 

dapat mengidentifikasi dan mengevaluasi permasalahan yang terjadi dan kebutuhan 

yang diharapkan, sehingga dapat diusulkan perbaikannya.  

Perancangan sistem merupakan penguraian suatu sistem informasi yang 

utuh ke dalam bagian komputerisasi yang dimaksud, mengidentifikasi dan 

mengevaluasi permasalahan, menentukan kriteria, menghitung konsistensi terhadap 

kriteria yang ada, serta mendapatkan hasil atau tujuan dari masalah tersebut serta 

mengimplementasikan seluruh kebutuhan operasional dalam membangun aplikasi. 

 

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 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 dengan hyperlink, sedangkan teks 

yang dijadikan media penghubung disebut hypertext.  
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2.9. Data Flow Diagram (DFD) 

Menurut (Sutabri, 2012), Data Flow Diagram (DFD) adalah suatu network 

yang menggambarkan suatu sistem terkomputerisasi, manualisasi, atau gabungan 

dari keduanya, yang penggambarannya disusun dalam bentuk kumpulan komponen 

sistem yang saling berhubungan sesuai dengan aturan main. 

Keuntungan penggunaan DFD adalah untuk menggambarkan sistem dari 

level yang paling tinggi kemudian menguraikannya menjadi level yang lebih rendah 

(dekomposisi). Kekurangan penggunaan DFD adalah tidak menunjukkan proses 

pengulangan, proses keputusan, dan proses perhitungan. 

Menurut (Sutabri, 2012), langkah-langkah di dalam membuat data flow 

diagram dibagi menjadi tiga tahap atau tingkat konstruksi DFD antara lain: 

1. Diagram Konteks 

Diagram ini dibuat untuk menggambarkan sumber serta tujuan data yang 

akan diproses atau diagram tersebut digunakan untuk menggambarkan sistem 

secara umum dari keseluruhan sistem yang ada. 

2. Diagram Nol 

Diagram ini dibuat untuk menggambarkan tahapan proses yang ada di 

dalam diagram konteks, yang penjabarannya lebih terperinci. 

3. Diagram Detail 

Diagram ini dibuat untuk menggambarkan arus data secara lebih mendetail 

dari tahapan proses yang ada di dalam diagram nol. 
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2.10. Entity Relationship Diagram (ERD) 

Definisi Menurut (Sutanta, 2011), Entity Relationship Diagram (ERD) 

merupakan suatu model data yang dikembangkan berdasarkan objek. Entity 

Relationship Diagram (ERD) digunakan untuk menjelaskan hubungan antar data 

dalam sebuah basis data kepada pengguna. Entity Relationship Diagram (ERD) 

didasarkan pada suatu persepsi dari dunia nyata yang mengandung himpunan dari 

objek-objek yang disebut entitas dan hubungan antara objek-objek tersebut. 

Penggunaan Entity Relationship Diagram (ERD) relatif mudah dipahami, bahkan 

oleh para pengguna yang awam. Entity Relationship Diagram (ERD) berguna untuk 

memodelkan sistem basis data yang nantinya akan di kembangkan. Model ini juga 

membantu perancang sistem pada saat melakukan analisis dan perancangan basis 

data karena model ini dapat menunjukkan macam-macam data yang dibutuhkan dan 

relasi antar data di dalamnya. Berdasarkan tipe konsepnya, data model dibagi 

menjadi dua kategori yaitu Conceptual Data Model dan Physical Data Model. 

 

2.10.1. Conceptual Data Model (CDM) 

Conceptual Data Model (CDM) merupakan konsep yang berkaitan dengan 

pandangan pemakai terhadap data. 

 

2.10.2. Physical Data Model (PDM) 

Physical Data Model (PDM) merupakan konsep yang menjelaskan detail 

dari bagaimana data di simpan di dalam komputer. 
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2.11. MySQL 

Definisi menurut (Rudianto, 2011), MySQL adalah salah satu jenis 

database server yang sangat terkenal dan banyak digunakan untuk membangun 

aplikasi web yang menggunakan database sebagai sumber dan pengolahan datanya. 

 

2.12. Hypertext Prepocessor (PHP) 

Definisi menurut (Rudianto, 2011), PHP adalah Bahasa server-side-

scripting yang menyatu dengan HTML untuk membuat halaman web yang dinamis. 

Karena PHP merupakan server-side-scripting maka sintaks dan perintah-perintah 

PHP akan dieksekusi diserver kemudian hasilnya akan dikirimkan ke browser 

dengan format HTML. 

 

2.13. Higcharts 

Highcharts adalah perpustakaan charting ditulis dalam JavaScript murni, 

menawarkan cara mudah untuk menambahkan grafik interaktif ke situs web atau 

aplikasi web. Highcharts saat ini mendukung line, spline, area, areaspline, column, 

bar, pie, angular gauges, arearange, areasplinerange, columnrange, bubble, box 

plot, error bars, funnel, waterfall dan polar chart types (Highcharts, 2018). 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

Berikut pada Gambar 3.1 adalah blok diagram dari penelitian yang 

dilakukan dalam Sales Manager Support System Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard Untuk Mengurangi Risk of Selling Pada PT Astellas Pharma 

Indonesia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. 1 Blok Diagram 

 

3.1. Analisis Permasalahan 

Analisis permasalahan membahas tentang identifikasi masalah yang di 

dalamnya terdapat analisis proses bisnis, identifikasi permasalahan, solusi 

permasalahan, dan perancangan Aplikasi Sales Manager Support System Berbasis 

Web Menggunakan Tactical Dashboard. Sebelum melakukan identifikasi 

permasalahan, telah dilakukan pengumpulan data dengan teknik wawancara dan 

observasi yang dilakukan di PT Astellas Pharma Indonesia. 

 

 

Permasalahan 

Analisis 

Permasalahan 

Desain 

Implementasi 
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3.1.1. Metode Tactical Dashboard 

Pada PT Astellas Pharma Indonesia, tactical dashboard dapat digunakan 

oleh sales manager untuk memonitor dan mengontrol kinerja penjualan agar dapat 

mengurangi risiko penjualan. Berikut adalah rekap data penjualan dari PT Astellas 

Pharma Indonesia. 

 

Gambar 3. 2 Rekap Data Penjualan 

 

Gambar 3.2 menunjukkan hasil rekap data penjualan dari PT Astellas 

Pharma Indonesia. Dari rekap penjualan tersebut dapat diketahui beberapa masalah 

yang dihadapi oleh sales manager antara lain, kesulitan dalam mengetahui produk 

obat yang paling sering terjual dikarenakan data yang bercampur dan tidak adanya 

filter data, kesulitan dalam mengetahui apotek dan rumah sakit mana yang 

melakukan transaksi pemesanan produk obat terbanyak dikarenakan data yang 

bercampur dan tidak adanya filter data, kesulitan dalam mengetahui siapa saja sales 

yang dapat mencapai target tiap bulannya, dan kesulitan untuk membandingkan 

pencapaian penjualan tiap bulan maupun tiap tahun. Hal-hal tersebut 

memperlambat sales manager dalam pembuatan laporan karena kesulitan pencarian 

data dan dapat berakibat kesalahan pencatatan saat pembuatan laporan. 

Berdasarkan analisis, dibuatlah tactical dashboard dengan tujuan 

mengatasi permasalahan di atas. Alasan digunakannya tactical dashboard karena 

dapat memberikan informasi yang diperlukan oleh analisis untuk mengetahui 

Transactio

n_Date
Invoice No MR Zip_Code

Customer

_Code
Customer_Name Address Item_Name Sales_Unit Sales_Value Customer_Type

3-Apr-17 1413257327 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

4-Apr-17 1413257929 EJV1-SBY01 61321 260289 ## NUSANTARA X (PERSERO). PTP. JL. R. WIJAYA NO 56 MOJOKERTO HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 4 722,908 Rumah Sakit Umum

5-Apr-17 1413258684 EJV1-SBY01 60241 109008 SATYA FARMA. AP. JL. DIPONEGORO NO. 97 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

6-Apr-17 1417354082 EJV1-SBY01 60242 258551 ## RSAD. BRAWIJAYA JL. KESATRIAN NO. 17 SURABAYA HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN -70 -12,650,890 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259371 EJV1-SBY01 60264 222048 # YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 2 353,400 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259592 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 3 1,191,300 Rumah Sakit Umum

6-Apr-17 1413259923 EJV1-SBY01 60241 109008 SATYA FARMA. AP. JL. DIPONEGORO NO. 97 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA BETMIGA 50 mg 2 1,017,000 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260641 EJV1-SBY01 60112 227204 MEDIKA UTAMA 2, AP. JL. PAKUWON TOWN SQUARE BLOK AA 1 NO. 3 KEJAWEN PUTIH TAMBAKDORNER 20 MCG 30TAB/BOX 1 193,252 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260934 EJV1-SBY01 61311 108553 MOJOKERTO. AP. JL. JEND.A.YANI NO.17 MOJOKERTO Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Apotik Traditional

7-Apr-17 1413260699 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

7-Apr-17 1413260847 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Rumah Sakit Umum

10-Apr-17 1413262187 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263226 EJV1-SBY01 60242 230426 TELEMEDIKA FARMA 5, AP. JL. KANWA NO. 15 RT. 05/09 SURABAYA DORNER 20 MCG 30TAB/BOX 2 386,504 Apotik Traditional

11-Apr-17 1413262867 EJV1-SBY01 61322 242348 ALTASA, AP. JL. PAHLAWAN NO. 10 D RT. 01/01 MOJOKERTO Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 5 1,791,000 Apotik Traditional

11-Apr-17 1413262943 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 6 2,149,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263148 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 1 358,200 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263148 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

11-Apr-17 1413263226 EJV1-SBY01 60242 230426 TELEMEDIKA FARMA 5, AP. JL. KANWA NO. 15 RT. 05/09 SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 2 794,200 Apotik Traditional

12-Apr-17 1413264192 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA BETMIGA 50 mg 3 1,525,500 Rumah Sakit Umum

12-Apr-17 1413263912 EJV1-SBY01 60241 265050 ## WILLIAM BOOTH. RS. JL. DIPONEGORO NO.34 SURABAYA HARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 10 1,807,270 Rumah Sakit Umum

12-Apr-17 1413264436 EJV1-SBY01 61381 260311 ## INSTALASI FARMASI RS. SIDOWARASJL. RAYA PASAR SAWAHAN KM.10 RT.00/00 SUMBERTEBU BANGSALHARNAL 0,2 MG DISP TAB 28's - JKN 2 361,454 Rumah Sakit Umum

13-Apr-17 1413265933 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

13-Apr-17 1413265878 EJV1-SBY01 60241 108701 BETESDA. AP. JL. KAPUAS NO.49 SURABAYA VESICARE 10 MG 30TAB/BOX 1 563,500 Apotik Traditional

13-Apr-17 1413264812 EJV1-SBY01 60264 108908 MUSI. AP. JL. MUSI NO.1 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 1 508,500 Apotik Traditional

15-Apr-17 1413266769 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA Harnal 0,2 mg DISP TAB 28's 8 2,865,600 Rumah Sakit Umum

15-Apr-17 1413266406 EJV1-SBY01 60264 109434 DARMO. RS. JL. RAYA DARMO SURABAYA HARNAL OCAS TAB 30's 5 1,985,500 Rumah Sakit Umum

15-Apr-17 1413266669 EJV1-SBY01 60264 109462 YAYASAN ARNOLDUS. JL. DIPONEGORO NO.51 SURABAYA VESICARE 5 MG 30TAB/BOX 3 1,525,500 Rumah Sakit Umum
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penyebab suatu kejadian, fungsi drill down dan navigasi yang baik, dan memiliki 

konten informasi yang lebih banyak (analisis perbandingan, pola/tren, evaluasi 

kerja). Adapun solusi yang diberikan untuk tiap permasalahan di atas adalah 

sebagai berikut. 

 

A. Masalah kesulitan dalam mengetahui produk obat yang sering terjual 

Penyelesaian masalah di atas menggunakan tactical dashboard dengan 

membuat visualisasi yang menampilkan data seperti pada Tabel 3.1 dan Tabel 3.2 

berikut. 

Tabel 3. 1 Tabel penjualan produk obat 

Nama obat Jumlah obat yang terjual 

Betmiga 101 box obat 

Vesicare 61 box obat 

 

Tabel 3. 2 Tabel detail penjualan produk obat 

 

Nama obat Bulan penjualan Jumlah obat yang terjual 

Betmiga April 11 box obat 

Mei 9 box obat 

Juni 30 box obat 

Juli 20 box obat  

Agustus 31 box obat 

 

B. Masalah kesulitan dalam mengetahui apotek dan rumah sakit mana 

yang melakukan transaksi pemesanan produk obat terbanyak 

Penyelesaian masalah di atas menggunakan tactical dashboard dengan 

membuat visualisasi yang menampilkan data seperti pada Tabel 3.3 dan Tabel 3.4 

berikut. 
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Tabel 3. 3 Tabel penjualan per customer 

Tgl transaksi Apotek / Rumah sakit Total penjualan 

01/08/2019 Medika Utama 2, AP Rp. 6,988,964 

09/08/2019 RKZ Surabaya Rp. 8,210,724 

 

Tabel 3. 4 Tabel detail penjualan per customer 

 

Tgl transaksi Apotek / Rumah 

sakit 

Nama obat Jumlah obat Total per obat 

01/08/2019 Medika Utama 2, 

AP 

Peridipine 1 box Rp. 2,460,964 

Vesicare 5 box Rp. 2,542,500 

Harnal 5 box Rp. 1,985,500 

Sub Total Rp. 6,988,964 

 

C. Masalah kesulitan dalam mengetahui siapa saja sales yang dapat 

mencapai target tiap bulannya 

Penyelesaian masalah di atas menggunakan tactical dashboard dengan 

membuat visualisasi yang menampilkan data seperti pada Tabel 3.5 dan Tabel 3.6 

berikut. 

Tabel 3. 5 Tabel penjualan per sales 

Tgl transaksi Nama sales Total penjualan Target penjualan (bulan) 

01/08/2019 Ega Khrisna K Rp. 17,389,820 Rp. 15,000,000 

09/08/2019 Indriani KD Rp. 12,228,392 Rp. 15,000,000 

 

Tabel 3. 6 Tabel detail penjualan per sales 

 

Tgl transaksi Nama sales Nama obat Jumlah obat Total per obat 

01/08/2019 Ega Khrisna K Peridipine 5 box Rp. 12,304,820 

Vesicare 10 box Rp. 5,085,000 

Sub Total Rp. 17,389,820 
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D. Masalah kesulitan untuk membandingkan pencapaian penjualan tiap 

bulan maupun tiap tahun 

Penyelesaian masalah di atas menggunakan tactical dashboard dengan 

membuat visualisasi yang menampilkan data seperti pada Tabel 3.7 berikut. 

Tabel 3. 7 Tabel total penjualan 

Tgl transaksi Nama sales Total penjualan 

01/08/2019 Ega Khrisna K Rp. 17,389,820 

09/08/2019 Indriani KD Rp. 12,228,392 

Sub Total Rp. 29,618,212 

 

Tactical Dashboard yang diterapkan pada aplikasi sales manager support 

system memiliki informasi secara real time sehingga dapat membantu sales 

manager dalam proses monitoring. Dalam proses real time pada dashboard ini, 

dibutuhkan waktu sekitar 30 menit untuk mendapatkan informasi terbaru. Berikut 

adalah bentuk penerapan aplikasi tactical dashboard. Misalkan waktu sekarang 

berada pada pukul 19:03, secara otomatis aplikasi akan melakukan refresh setelah 

30 menit (sekitar pukul 19:33). Grafik pertama pada Gambar 3.3 dan Gambar 3.4, 

grafik kedua pada Gambar 3.5 dan Gambar 3.6, dan grafik ketiga pada Gambar 3.7 

dan Gambar 3.8. Gambar pada tiap grafik menunjukkan perbedaan informasi pada 

dashboard sebelum dan sesudah refresh otomatis tiap 30 menit. 
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Gambar 3. 3 Grafik pertama pada pukul 19:03 

 

 

Gambar 3. 4 Grafik pertama pada pukul 19:50 
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Gambar 3. 5 Grafik kedua pada pukul 19:04 

 

 
 

Gambar 3. 6 Grafik kedua pada pukul 19:50 
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Gambar 3. 7 Grafik ketiga pada pukul 19:04 

 

 
 

Gambar 3. 8 Grafik ketiga pada pukul 19:51 

 

3.1.2. Analisis Proses Bisnis 

Analisis proses bisnis merupakan langkah awal yang harus dilakukan 

dalam membuat suatu sistem yang baru. Langkah awal yang dilakukan adalah 

proses wawancara, dengan tujuan untuk mendapatkan informasi tentang proses 

bisnis terkait kegiatan penjualan pada PT Astellas Pharma Indonesia. Selanjutnya 

dilakukan identifikasi terhadap permasalahan yang ada pada PT Astellas Pharma 
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Indonesia. Analisis Proses Bisnis dimulai dengan observasi dan wawancara, data-

data yang harus dikumpulkan pada saat melakukan observasi dan wawancara 

diantaranya mengenai kegiatan penjualan pada PT Astellas Pharma Indonesia. 

Proses bisnis terkait pada PT Astellas Pharma Indonesia dimulai dari 

ketika data penjualan yang berisi data rumah sakit atau apotek tempat obat terjual, 

grup sales yang menjual, produk obat yang terjual, dan total pendapatan dari tiap 

rumah sakit dan apotek dikirim oleh PT Anugerah Pharmindo Lestari (APL) kepada 

sales manager PT Astellas Pharma Indonesia. Sales manager pada PT Astellas 

Pharma Indonesia kemudian akan merekap data penjualan selama periode satu 

bulan tersebut satu persatu. Setelah itu sales manager akan membuat laporan 

penjualan yang berisi informasi mengenai penjualan produk obat dan kinerja sales 

melihat dari hasil rekapan data penjualan. Berikut gambar proses kegiatan ada pada 

document flow pada Gambar 3.9 : 

 

Gambar 3. 9 Document Flow Pembuatan Laporan Penjualan 
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3.1.3. Identifikasi dan Analisis Permasalahan 

Berdasarkan proses bisnis yang ada saat ini, permasalahan yang dihadapi 

adalah kesulitan dalam mengetahui produk obat yang paling sering terjual, kesulitan 

dalam mengetahui apotek dan rumah sakit mana yang melakukan transaksi 

terbanyak, kesulitan dalam mengetahui siapa saja sales yang dapat mencapai target 

tiap bulannya, dan kesulitan untuk membandingkan pencapaian penjualan tiap 

bulan maupun tiap tahun. Hal-hal tersebut memperlambat sales manager dalam 

merekap data penjualan karena kesulitan pencarian data dan dapat berakibat pada 

kesalahan pencatatan saat pembuatan laporan. 

Berdasarkan permasalahan di atas, akan dibuat aplikasi yang dapat 

membantu memonitor dan mengontrol kinerja penjualan agar dapat mengurangi 

risiko penjualan. Salah satu cara yang dapat digunakan adalah dengan 

menggunakan dashboard. Dashboard yang digunakan untuk mengatasi 

permasalahan tersebut adalah tactical dashboard. Tactical dashboard dapat 

memberikan informasi secara detail kepada sales manager, meliputi nama sales 

yang bersangkutan, rencana dan realisasi penjualan, pencapaian penjualan bulan 

tertentu, pencapaian penjualan total satu tahun, dan nama produk obat yang terjual. 

Kemudian juga terdapat informasi berupa jumlah produk yang terjual dan total 

pendapatan penjualan yang didapat tiap bulan dan tahunnya yang bisa digunakan 

untuk membandingkan kinerja penjualan pada tiap bulan dan tahunnya. Berikut 

adalah gambaran identifikasi masalah yang akan menjadi solusi bagi perusahaan 

terdapat pada Tabel 3.8. 
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Tabel 3. 8 Identifikasi Masalah 

 

No. Permasalahan 
Akibat atau 

Dampak 
Solusi 

1. Kesulitan dalam 

mengetahui produk 

obat yang paling 

sering terjual  

Sales manager harus 

mengecek ulang satu 

persatu dokumen 

penjualan tiap 

bulannya untuk 

melihat produk obat 

apa yang paling 

sering terjual. 

Pembuatan Aplikasi Sales 

Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard yang 

diharapkan dapat membantu 

sales manager memonitor 

dan mengontrol kinerja 

penjualan. 

2. Kesulitan dalam 

mengetahui apotek 

dan rumah sakit 

mana yang 

melakukan 

transaksi terbanyak 

Sales manager harus 

mengecek ulang satu 

persatu dokumen 

penjualan tiap 

bulannya untuk 

melihat apotek dan 

rumah sakit yang 

melakukan transaksi 

terbanyak. 

Pembuatan Aplikasi Sales 

Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard yang 

diharapkan dapat membantu 

sales manager memonitor 

dan mengontrol kinerja 

penjualan. 

3. Kesulitan dalam 

mengetahui siapa 

saja sales yang 

dapat mencapai 

target tiap bulannya 

Sales manager harus 

mengecek ulang satu 

persatu dokumen 

penjualan tiap 

bulannya untuk 

melihat sales yang 

dapat mencapai 

target. 

Pembuatan Aplikasi Sales 

Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard yang 

diharapkan dapat membantu 

sales manager memonitor 

dan mengontrol kinerja 

penjualan. 

4. Kesulitan untuk 

membandingkan 

pencapaian 

penjualan tiap 

bulan maupun tiap 

tahun 

Sales manager harus 

mengecek ulang satu 

persatu dokumen 

penjualan tiap 

bulannya untuk 

melihat pencapaian 

penjualan tiap bulan 

maupun tahun. 

Pembuatan Aplikasi Sales 

Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard yang 

diharapkan dapat membantu 

sales manager memonitor 

dan mengontrol kinerja 

penjualan. 

 

3.1.4. Identifikasi Kebutuhan Pengguna 

Melakukan identifikasi siapa saja yang menggunakan aplikasi tersebut 

beserta apa yang dilakukan pada aplikasi. Berikut adalah pengguna yang akan 

menggunakan aplikasi tersebut: 
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a. Bagian Human Resource Development (HRD) sebagai user melakukan Input 

dan update pada data karyawan dan data obat. 

b. Sales Manager sebagai admin melakukan Input dan update pada data grup 

sales, data wilayah, data customer, data target, data penjualan, mengontrol 

informasi di dashboard, dan juga membuat laporan. 

c. Manajer Pusat sebagai user hanya bisa melakukan view laporan.  

 

3.1.5. Identifikasi Data 

Identifikasi data adalah pengumpulan informasi berupa masukan 

mengenai data yang dibutuhkan. Berikut adalah data-data yang dibutuhkan: 

a. Data karyawan yaitu data yang berisi mengenai data diri karyawan. 

b. Data obat yaitu data yang berisi mengenai macam-macam obat yang tersedia. 

c. Data target yaitu data yang berisi mengenai target penjualan tiap bulannya. 

d. Data grup sales yaitu data mengenai perencanaan penjualan yang berisi target 

yang harus dicapai tiap sales yang ada di grup sales tersebut. 

e. Data wilayah yaitu data yang berisi mengenai lokasi-lokasi yang jadi area 

promosi. 

f. Data customer yaitu data yang berisi mengenai apotek dan rumah sakit yang 

jadi tujuan promosi. 

g. Data penjualan yaitu data yang berisi mengenai data rumah sakit atau apotek 

tempat obat terjual, grup sales yang menjual, produk obat yang terjual, dan 

total pendapatan dari tiap rumah sakit dan apotek. 
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3.1.6. Identifikasi Kebutuhan Fungsional 

Identifikasi kebutuhan fungsional adalah pengenalan dan pendetailan 

kebutuhan sistem dan mengenai apa yang dilakukan pengguna. Berikut adalah 

identifikasi kebutuhan fungsional aplikasi yang dilakukan oleh pengguna terdapat 

pada Tabel 3.9: 

Tabel 3. 9 Identifikasi Kebutuhan Fungsional 
 

Pengguna Kebutuhan Fungsional Keterangan 

Human Resource 

Development 

(HRD) 

Mengelola data master 

karyawan 

 

User dapat melakukan input 

dan update data karyawan 

Mengelola data master 

obat 

User dapat melakukan input 

dan update data obat 

Sales Manager 

Mengelola data master 

wilayah 

User dapat melakukan input 

dan update data wilayah 

Mengelola data master 

target 

User dapat melakukan input 

tiap bulan dan update data 

target 

Perencanaan Penjualan User dapat melakukan input 

dan update data grup sales 

Mengelola data master 

customer 

User dapat melakukan input 

dan update data customer 

Pencatatan data 

penjualan 

User dapat melakukan input 

dan update data penjualan 

Menampilkan informasi 

di dashboard 

User dapat melakukan 

pencarian informasi meliputi 

nama sales yang 

bersangkutan, rencana dan 

realisasi penjualan, 

pencapaian penjualan bulan 

tertentu, pencapaian 

penjualan total satu tahun, 

nama produk obat yang 

terjual, jumlah produk yang 

terjual, dan total pendapatan 

penjualan yang didapat tiap 

bulan dan tahunnya di 

dashboard 
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Tabel 3. 9 Identifikasi Kebutuhan Fungsional (Lanjutan) 

Pengguna Kebutuhan Fungsional Keterangan 

 

Mengelola laporan User dapat membuat laporan 

berdasarkan informasi dari 

dashboard 

Manajer Pusat 

View laporan User dapat melihat laporan 

yang telah dibuat oleh Sales 

Manager 

 

 

3.1.7. Analisis Kebutuhan Pengguna 

Analisa tugas dan tanggung jawab dari setiap penggunanya beserta 

kebutuhan apa yang dibutuhkan. 

1. Human Resource Development (HRD)  

Berikut pada Tabel 3.10 adalah kebutuhan pengguna HRD: 

Tabel 3. 10 Kebutuhan HRD 
 

Tugas dan  

Tanggung jawab 

Kebutuhan 

Data 

Kebutuhan 

Informasi 

Mencatat data 

karyawan 

Data karyawan Informasi mengenai 

karyawan baru atau 

karyawan yang 

resign 

Mencatat data obat Data obat Informasi mengenai 

obat yang ada 

maupun obat baru 
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2. Sales Manager 

Berikut pada Tabel 3.11 adalah kebutuhan pengguna Sales Manager: 

Tabel 3. 11 Kebutuhan Sales Manager 
 

Tugas dan  

Tanggung jawab 

Kebutuhan 

Data 

Kebutuhan 

Informasi 

Mencatat dan merekap 

data penjualan  

Data penjualan Informasi mengenai 

data penjualan 

Mencatat data wilayah Data wilayah Informasi mengenai 

area penjualan 

Mencatat data target Data target Informasi mengenai 

target penjualan tiap 

bulannya 

Mencatat data grup 

sales  

Data grup sales Informasi mengenai 

data grup sales baru 

atau adanya 

perubahan 

Mencatat data 

customer 

Data customer Informasi mengenai 

data customer 

beserta wilayahnya 

 

3.1.8. Analisis Kebutuhan Fungsional 

Kebutuhan fungsionalitas merupakan suatu layanan sistem yang harus 

disediakan dan bagaimana sistem berinteraksi dengan pengguna sistem. Adapun 

aplikasi yang dirancang harus mampu memenuhi kebutuhan fungsional seperti pada 

Tabel 3.12 berikut:  

Tabel 3. 12 Analisis Kebutuhan Fungsional 
 

Fungsi Keterangan 

Mengelola data karyawan Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data karyawan 

Mengelola data wilayah Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data wilayah 

Mengelola data target Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data target 

Perencanaan penjualan Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data grup sales 

Mengelola data customer  Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data customer 
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Tabel 3. 12 Analisis Kebutuhan Fungsional (Lanjutan) 

Fungsi Keterangan 

Mengelola data obat Fungsi ini digunakan untuk mengelola 

data obat 

Pencatatan data penjualan Fungsi ini digunakan untuk 

memasukkan data penjualan 

Menampilkan informasi di dashboard Fungsi ini digunakan untuk melihat 

informasi meliputi nama sales yang 

bersangkutan, rencana dan realisasi 

penjualan, pencapaian penjualan bulan 

tertentu, pencapaian penjualan total 

satu tahun, nama produk obat yang 

terjual, jumlah produk yang terjual, dan 

total pendapatan penjualan yang 

didapat tiap bulan dan tahunnya pada 

dashboard 

Laporan produk terjual Fungsi ini digunakan untuk melihat 

laporan produk terjual 

Laporan kinerja sales Fungsi ini digunakan untuk melihat 

laporan kinerja sales 

Laporan penjualan per customer Fungsi ini digunakan untuk melihat 

penjualan pada rumah sakit dan apotek 

 

3.1.9. Analisis Kebutuhan Non Fungsional 

Analisis kebutuhan Non Fungsional dilakukan untuk mengidentifikasi 

kebutuhan di luar kebutuhan fungsional yang telah dijelaskan pada analisis 

kebutuhan fungsional oleh PT Astellas Pharma Indonesia. Admin memiliki hak 

akses dalam menggunakan fungsi-fungsi di dalam sistem. Adapun kebutuhan non 

fungsional untuk aplikasi sales manager support system meliputi sistem keamanan 

(login dan hak akses), kinerja system (respon time), dan usability. Berikut 

kebutuhan Non Fungsional dapat dilihat pada Tabel 3.13: 

 

 

 

 



31 

 

 

 

Tabel 3. 13 Analisis Kebutuhan Non Fungsional 
 

No Kebutuhan Fungsional HRD 
Sales 

Manager 

Manajer 

Pusat 

1 Mengelola data karyawan C,R,U R - 

2 Mengelola data wilayah - C,R,U - 

3 Mengelola data target - C,R,U - 

4 Perencanaan Penjualan - C,R,U - 

5 Mengelola data customer - C,R,U - 

6 Mengelola data obat C,R,U - - 

7 Pencatatan data penjualan - C,R - 

8 Menampilkan informasi di dashboard - R R 

9 Laporan produk terjual - R R 

10 Laporan kinerja sales R R R 

11 Laporan penjualan per customer - R R 

 

3.1.10. Analisis Kebutuhan Sistem Informasi 

Analisis kebutuhan sistem informasi dilakukan untuk mengetahui 

spesifikasi sistem yang digunakan oleh PT Astellas Pharma Indonesia. Berikut pada 

Tabel 3.14 adalah kebutuhan sistem informasi pada PT Astellas Pharma Indonesia: 

Tabel 3. 14 Kebutuhan Sistem Informasi 
 

Hardware Software 

Processor : Core 2 Duo atau yang lebih. 

Kecepatan processor 1.0 GHz atau lebih 

OS (Operating System) : Windows 7 sp. 1 

Ram         : 2  GB 

Hardisk    : 1 TB 

Graphic Card : GEFORCE 620 M GT atau 

Radeon HD4500, Intel HD Chipset Family 

DirectX version : DirectX 9 atau di atasnya 

VGA        : Minimum 512 MB (disarankan 2GB 

atau lebih). VGA ATI Radeon HD4500 512Mb, 

NVIDIA 1 GB 

Kecepatan akses Wi-fi : 3 Mbps atau 5 Mbps 

Berbasis WEB 

 

XAMPP 

 

MySQL 
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3.1.11. Input, Process, Output (IPO) 

Berikut gambaran diagram IPO yang menjelaskan input, process, dan 

output dari aplikasi yang akan dibangun terdapat pada Gambar 3.10 dan Gambar 

3.11: 

 
 

Gambar 3. 10 Diagram Input Process Output 
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Gambar 3. 11 Diagram Input Process Output (Lanjutan) 
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3.2. Desain Sistem 

Desain sistem ini dimaksudkan untuk membantu memecahkan masalah 

pada sistem yang sedang berjalan dan merupakan suatu sistem yang baik dan sesuai 

dengan kebutuhan semua pihak. Dalam desain aplikasi ini menurut SDLC ada 

beberapa tahapan yang harus dilakukan. Adapun tahapan dalam desain sistem yang 

dilakukan adalah pembuatan alur sistem yaitu system flow dan data flow diagram 

(DFD). 

 

3.2.1. System Flow 

Dalam pembuatan Aplikasi Sales Manager Support System Berbasis Web 

Menggunakan Tactical Dashboard dibutuhkan system flow yang sesuai dengan 

proses dan ketentuan yang berlaku pada PT Astellas Pharma Indonesia. Berikut 

penjelasan system flow yang dibuat untuk proses pembuatan aplikasi ini. 

 

A. System Flow Master Karyawan 

Pada Gambar 3.12 merupakan system flow master Karyawan yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Human Resource Development (HRD). Proses 

pertama HRD memasukkan data karyawan yang terlibat dalam kegiatan ke dalam 

aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan ke dalam tabel karyawan. Setelah itu 

untuk mengubah data, cari data karyawan yang akan diubah kemudian masukan 

data karyawan yang akan diubah lalu data akan berubah secara otomatis.  
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Gambar 3. 12 System Flow Master Karyawan 

 

B. System Flow Master Obat 

Pada Gambar 3.13 merupakan system flow master obat yang di dalamnya 

terdapat satu aktor yaitu Human Resource Development (HRD). Proses pertama 

HRD memasukkan data obat ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan 

ke dalam tabel obat. Setelah itu untuk mengubah data, cari data obat yang akan 

diubah kemudian masukan data obat yang akan diubah lalu data akan berubah 

secara otomatis. 
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Gambar 3. 13 System Flow Master Obat 

 

C. System Flow Master Target 

Pada Gambar 3.14 merupakan system flow master target yang di dalamnya 

terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 

memasukkan data target ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan ke 

dalam tabel target. Setelah itu untuk mengubah data, cari data target yang akan 

diubah kemudian masukan data target yang akan diubah lalu data akan berubah 

secara otomatis. 
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Gambar 3. 14 System Flow Master Target 

 

D. System Flow Master Grup Sales 

Pada Gambar 3.15 merupakan system flow master grup sales yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 

memasukkan data grup sales ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan 

ke dalam tabel grup sales. Setelah itu untuk mengubah data, cari data grup sales 

yang akan diubah kemudian masukan data grup sales yang akan diubah lalu data 

akan berubah secara otomatis. 
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Gambar 3. 15 System Flow Master Grup Sales 

 

E. System Flow Master Customer 

Pada Gambar 3.16 merupakan system flow master customer yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 

memasukkan data customer ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan 

ke dalam tabel customer. Setelah itu untuk mengubah data, cari data customer yang 



39 

 

 

 

akan diubah kemudian masukan data customer yang akan diubah lalu data akan 

berubah secara otomatis. 

 

Gambar 3. 16 System Flow Master Customer 

 

F. System Flow Master Wilayah 

Pada Gambar 3.17 merupakan system flow master wilayah yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 

memasukkan data wilayah ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menyimpan 
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ke dalam tabel wilayah. Setelah itu untuk mengubah data, cari data wilayah yang 

akan diubah kemudian masukan data wilayah yang akan diubah lalu data akan 

berubah secara otomatis. 

 
 

Gambar 3. 17 System Flow Master Wilayah 

 

G. System Flow Transaksi Penjualan 

Pada Gambar 3.18 merupakan system flow transaksi penjualan yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 



41 

 

 

 

memasukkan data transaksi penjualan ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan 

menyimpan ke dalam tabel penjualan. 

 

Gambar 3. 18 System Flow Transaksi Penjualan 

 

H. System Flow Laporan Produk Terjual 

Pada Gambar 3.19 merupakan system flow Laporan Produk Terjual yang 

di dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales 

Manager melakukan filter data ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan 

menampilkan data produk obat yang terjual sesuai pencarian berdasarkan filter data. 
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Gambar 3. 19 System Flow Laporan Produk Terjual 

 

I. System Flow Laporan Penjualan per Customer 

Pada Gambar 3.20 merupakan system flow Laporan Penjualan per 

Customer yang di dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses 

pertama Sales Manager melakukan filter data ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi 

akan menampilkan data penjualan obat di rumah sakit dan apotek sesuai pencarian 

berdasarkan filter data. 
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Gambar 3. 20 System Flow Laporan Penjualan per Customer 

 

J. System Flow Laporan Kinerja Sales 

 Pada Gambar 3.21 merupakan system flow Laporan Kinerja Sales yang di 

dalamnya terdapat satu aktor yaitu Sales Manager. Proses pertama Sales Manager 

melakukan filter data ke dalam aplikasi, kemudian aplikasi akan menampilkan data 

kinerja sales sesuai pencarian berdasarkan filter data. 
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Gambar 3. 21 System Flow Laporan Kinerja Sales 
 

3.2.2. Data Flow Diagram (DFD) 

Data Flow Diagram (DFD) merupakan representasi grafik dalam 

menggambarkan arus data dari sistem secara terstruktur, sehingga dapat menjadi 

sarana dokumentasi yang baik. DFD pada Aplikasi Sales Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan Tactical Dashboard terbagi menjadi context diagram, 

diagram berjenjang, DFD Level 0, dan DFD Level 1. 
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A. Context Diagram Aplikasi Sales Manager Support System 

 

Gambar 3. 22 Context Diagram 

 

Gambar 3.22 adalah gambaran context diagram pada aplikasi sales 

manager support system. Pada context diagram berikut dijelaskan aliran data yang 

masuk dan keluar sesuai dengan proses yang dijalankan di antaranya yaitu 

hubungan Sales Manager dengan aplikasi, Human Resource Development (HRD) 

dengan aplikasi, dan Manajer Pusat dengan aplikasi.  

1. Pertama, aliran data dari Human Resource Development (HRD) yang masuk 

ke aplikasi adalah data obat dan data karyawan. 

2. Kedua, aliran data dari Sales Manager yang masuk ke aplikasi antara lain, 

data wilayah, data customer, data target, dan data penjualan.  
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3. Ketiga, untuk aliran data keluar dari aplikasi ke Sales Manager antara lain 

data karyawan, data grup sales, data wilayah, data customer, data target, data 

penjualan, data detail penjualan, visualisasi, laporan produk terjual, laporan 

penjualan per customer, dan laporan kinerja sales.  

4. Keempat, untuk aliran data keluar dari aplikasi ke Manajer Pusat antara lain 

laporan produk terjual, laporan penjualan per customer, dan laporan kinerja 

sales. 

5. Kelima, untuk aliran data keluar dari aplikasi ke Human Resource 

Development (HRD) adalah data obat, data karyawan, dan laporan kinerja 

sales. 

 

B. Diagram Berjenjang 

Diagram Berjenjang menggambarkan susunan proses yang terlibat dalam 

aplikasi sales manager support system, yang diawali dari context diagram sampai 

Data Flow Diagram (DFD) level n, dan menunjukan sub proses-sub proses dari 

context diagram. Diagram Berjenjang ini digunakan sebagai pedoman dalam 

pembuatan DFD. Untuk alur Diagram Berjenjang dapat dilihat pada Gambar 3.23, 

Diagram Berjenjang tersebut terdiri dari tiga proses utama yaitu mengelola data 

master, mengelola transaksi, dan mengelola laporan. 
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Gambar 3. 23 Diagram Berjenjang 

 

Dari proses tersebut dijelaskan secara detail ke dalam beberapa sub proses, yaitu : 

1. Pertama mengelola data master mempunyai lima sub proses yaitu mengelola 

data wilayah, mengelola data customer, mengelola data perencanaan 

penjualan, mengelola data karyawan, mengelola data obat, dan mengelola 

data target.  

2. Kedua yaitu mengelola transaksi. Dari proses tersebut dijelaskan secara detail 

ke dalam beberapa sub proses, yaitu pencatatan data penjualan dan 

menampilkan informasi di dashboard.  

3. Ketiga mengelola laporan mempunyai tiga sub proses yaitu laporan produk 

terjual, laporan penjualan per customer, dan laporan kinerja sales. 

 

C. DFD Level 0 

Berdasarkan context diagram Gambar 3.22 dirancang DFD Level 0 yang 

merupakan decompose dari proses utama pada context diagram yang berhubungan 

dengan aplikasi. Pada DFD Level 0 terdapat tiga entity, yaitu bagian Sales 

Manager, Human Resource Development (HRD) dan Manajer Pusat. DFD level 0 
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memiliki tiga proses dan delapan data storage yang fungsinya masing-masing 

adalah penjabaran lebih lanjut tentang proses dalam sistem dan tabel yang 

digunakan dalam penyimpanan data. Berikut merupakan DFD Level 0 pada 

Gambar 3.24. 

 

Gambar 3. 24 DFD Level 0 
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D. DFD Level 1 Mengelola Data Master 

Pada Gambar 3.25 terdapat enam sub proses dalam mengelola data master 

yaitu, mengelola data target, mengelola data wilayah, mengelola data perencanaan 

penjualan, mengelola data customer, mengelola data karyawan, dan mengelola data 

obat. Tabel yang digunakan dalam sub proses ini adalah tabel target, tabel wilayah, 

tabel grup sales, tabel customer, tabel karyawan, dan tabel obat. Gambaran DFD 

level 1 mengelola data master dapat dilihat pada Gambar 3.25 berikut ini. 

 

Gambar 3. 25 DFD Level 1 Mengelola Data Master 
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E. DFD Level 1 Mengelola Transaksi 

Pada Gambar 3.26 terdapat dua sub proses dalam mengelola transaksi 

yaitu, pencatatan data penjualan, dan menampilkan informasi di dashboard. Tabel 

yang digunakan dalam sub proses ini adalah tabel penjualan, tabel detail penjualan, 

tabel obat, tabel customer, dan tabel grup sales. Gambaran DFD level 1 mengelola 

transaksi dapat dilihat pada Gambar 3.26 berikut ini. 

 

Gambar 3. 26 DFD Level 1 Mengelola Transaksi 

 

F. DFD Level 1 Mengelola Laporan 

Pada Gambar 3.27 terdapat tiga sub proses dalam mengelola laporan yaitu, 

laporan produk terjual, laporan penjualan per customer, dan laporan kinerja sales. 

Tabel yang digunakan dalam sub proses ini adalah tabel penjualan, tabel karyawan, 
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tabel detail penjualan, tabel obat, tabel customer, dan tabel grupsales. Gambaran 

DFD level 1 mengelola laporan dapat dilihat pada Gambar 3.27 berikut ini. 

 

Gambar 3. 27 DFD Level 1 Mengelola Laporan 

 

3.2.3. Desain User Interface 

 

A. Desain Form Login 

Desain Form Login digunakan sebagai hak akses pengguna sebelum 

masuk ke form master atau transaksi. Pengguna melakukan login berdasarkan 

username dan password yang telah dibuat, maka pengguna dapat masuk ke form 

yang diinginkan. Berikut desain form login dapat dilihat pada Gambar 3.28. 
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Gambar 3. 28 Form Login 

 

B. Desain Halaman Utama (Beranda) 

Desain halaman utama merupakan tampilan awal setelah pengguna 

melakukan proses login. Pada halaman utama ini digunakan untuk menampilkan 

informasi terkait dashboard yang berisi informasi penjualan berdasarkan periode 

tertentu. Desain halaman utama dapat dilihat pada Gambar 3.29. 

 

Gambar 3. 29 Halaman Utama 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

User ID 
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C. Desain Form Master Karyawan 

Desain form master karyawan merupakan form master karyawan. Form ini 

digunakan untuk menambah atau memperbarui data karyawan yang terdapat pada 

database. Desain form master karyawan dapat dilihat pada Gambar 3.30. 

 

Gambar 3. 30 Form Master Karyawan 

 

Dengan menekan tombol tambah data karyawan di form master karyawan, 

maka akan muncul form tambah karyawan seperti pada Gambar 3.31. Form tambah 

karyawan berfungsi untuk menambahkan data karyawan, dengan mengisi data-data 

sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Karyawan 

No NIK Nama Alamat No.telp Jabatan Grup 

Sales 

Status  

1. K001 … … … … … … ubah 

2. … … … … … … … ubah 

3. … … … … … … … ubah 

 

+ Tambah Data Karyawan 
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Gambar 3. 31 Form Tambah Data Karyawan 

 

 

Dengan menekan tombol ubah pada data karyawan di form master 

karyawan, maka akan muncul form ubah data karyawan seperti pada Gambar 3.32. 

Form ubah data karyawan berfungsi untuk memperbarui data karyawan, dengan 

mengisi data-data sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 32 Form Ubah Data Karyawan 

 

 Tambah Data Karyawan 

 

 

 

 V 

 V 

Nama 

Alamat 

No. Telepon 

Jabatan 

Grup sales 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 

  

 

Ubah Data Karyawan 

iiiiind 

jl 

08979xxx 

xxx V 

xxx V 

Nama 

Alamat 

No. Telepon 

Jabatan 

Grup sales 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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D. Desain Form Master Wilayah 

Desain form master wilayah merupakan form master wilayah. Form ini 

digunakan untuk menambah atau memperbarui data wilayah yang terdapat pada 

database. Desain form master wilayah dapat dilihat pada Gambar 3.33. 

 

Gambar 3. 33 Form Master Wilayah 

 

Dengan menekan tombol tambah wilayah di form master wilayah, maka 

akan muncul form tambah wilayah seperti pada Gambar 3.34. Form tambah wilayah 

berfungsi untuk menambahkan data wilayah, dengan mengisi data-data sesuai form 

kemudian tekan tombol simpan. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Wilayah 

No ID 

Wilayah 

Kecamatan Kota Status  

1. xxx … … … ubah 

2. … … … … ubah 

3. … … … … ubah 

 

+ Tambah Data Wilayah 
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Gambar 3. 34 Form Tambah Data Wilayah 

 

Dengan menekan tombol ubah pada data wilayah di form master wilayah, 

maka akan muncul form ubah data wilayah seperti pada Gambar 3.35. Form ubah 

data wilayah berfungsi untuk memperbarui data wilayah, dengan mengisi data-data 

sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 35 Form Ubah Data Wilayah 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Wilayah 

 

 

 

ID Wilayah 

Kecamatan 

Kota 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ubah Data Wilayah 

xxxx 

semolo 

sby 

ID Wilayah 

Kecamatan 

Kota 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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E. Desain Form Master Obat 

Desain form master obat merupakan form master obat. Form ini digunakan 

untuk menambah atau memperbarui data obat yang terdapat pada database. Desain 

form master obat dapat dilihat pada Gambar 3.36. 

 

Gambar 3. 36 Form Master Obat 

 

Dengan menekan tombol tambah data obat di form master obat, maka akan 

muncul form tambah obat seperti pada Gambar 3.37. Form tambah obat berfungsi 

untuk menambahkan data obat, dengan mengisi data-data sesuai form kemudian 

tekan tombol simpan. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Obat 

No ID Obat Nama Obat Harga Stok Status  

1. xxx … … … … ubah 

2. … … … … … ubah 

3. … … … … … ubah 

 

+ Tambah Data Obat 
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Gambar 3. 37 Form Tambah Data Obat 

 

Dengan menekan tombol ubah pada data obat di form master obat, maka 

akan muncul form ubah data obat seperti pada Gambar 3.38. Form ubah data obat 

berfungsi untuk memperbarui data obat, dengan mengisi data-data sesuai form 

kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 38 Form Ubah Data Obat 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Obat 

 

 

 

Nama Obat 

Harga 

Stok 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ubah Data Obat 

xxxx 

22222 

xx 

Nama Obat 

Harga 

Stok 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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F. Desain Form Master Target 

Desain form master target merupakan form master target. Form ini 

digunakan untuk menambah atau memperbarui data target yang terdapat pada 

database. Desain form master target dapat dilihat pada Gambar 3.39. 

 

Gambar 3. 39 Form Master Target 

 

Dengan menekan tombol tambah data target di form master target, maka 

akan muncul form tambah data target seperti pada Gambar 3.40. Form tambah data 

target berfungsi untuk menambahkan data target, dengan mengisi data-data sesuai 

form kemudian tekan tombol simpan. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Target Penjualan 

No Tanggal Target Nilai Target per Bulan Status  

1. xxx xxx xxx ubah 

2. … … … ubah 

3. … … … ubah 

 

+ Tambah Data Target 
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Gambar 3. 40 Form Tambah Data Target 

 

Dengan menekan tombol ubah pada data target di form master target, maka 

akan muncul form ubah data target seperti pada Gambar 3.41. Form ubah data target 

berfungsi untuk memperbarui data target, dengan mengisi data-data sesuai form 

kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 41 Form Ubah Data Target 

 

G. Desain Form Master Customer 

Desain form master customer merupakan form master customer. Form ini 

digunakan untuk menambah atau memperbarui data customer yang terdapat pada 

database. Desain form master customer dapat dilihat pada Gambar 3.42. 

 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Target Penjualan 

 

 

Tanggal Target 

Nilai Target 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 

 

 

 

 

 

 

Ubah Data Target Penjualan 

xxx Nilai Target 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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Gambar 3. 42 Form Master Customer 

 

Dengan menekan tombol tambah data customer di form master customer, 

maka akan muncul form tambah data customer seperti pada Gambar 3.43. Form 

tambah data customer berfungsi untuk menambahkan data customer, dengan 

mengisi data-data sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 43 Form Tambah Data Customer 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Customer 

No ID 

Customer 

Nama 

Customer 

ID 

Wilayah 

Alamat Tipe 

Customer 

Status  

1. xxx … … … … … ubah 

2. … … … … … … ubah 

3. … … … … … … ubah 

 

+ Tambah Data Customer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Customer 

 

 

 V 

 V 

Nama Customer 

Kecamatan 

Alamat 

Tipe Customer 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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Dengan menekan tombol ubah pada data customer di form master 

customer, maka akan muncul form ubah data customer seperti pada Gambar 3. 44 

Form ubah data customer berfungsi untuk memperbarui data customer, dengan 

mengisi data-data sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 44 Form Ubah Data Customer 

 

H. Desain Form Master Grup Sales 

Desain form master grup sales merupakan form master grup sales. Form 

ini digunakan untuk menambah atau memperbarui data grup sales yang terdapat 

pada database. Desain form master grup sales dapat dilihat pada Gambar 3.45. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ubah Data Customer 

xxxx 

xxx 

xxx V 

xxx V 

Nama Customer 

Kecamatan 

Alamat 

Tipe Customer 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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Gambar 3. 45 Form Master Grup Sales 
 

Dengan menekan tombol tambah grup sales di form master grup sales, 

maka akan muncul form tambah grup sales seperti pada Gambar 3.46. Form tambah 

grup sales berfungsi untuk menambahkan data grup sales, dengan mengisi data-data 

sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 46 Form Tambah Grup Sales 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 

V 

• Karyawan 

• Wilayah 

• Obat 

• Customer 

• Grup Sales 

• Target 

Penjualan 

Data Grup Sales 

No ID Grup Sales Nilai Target Status  

1. xxx … … ubah 

2. … … … ubah 

3. … … … ubah 

 

+ Tambah Data Grup Sales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Grup Sales 

xxx 

 V 

ID Grup Sales 

Nilai Target 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 
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Dengan menekan tombol ubah pada data grup sales di form master grup 

sales, maka akan muncul form ubah data grup sales seperti pada Gambar 3.47. Form 

ubah data grup sales berfungsi untuk memperbarui data grup sales, dengan mengisi 

data-data sesuai form kemudian tekan tombol simpan. 

 

Gambar 3. 47 Form Ubah Grup Sales 

 

I. Desain Form Transaksi Penjualan 

Desain form Transaksi Penjualan merupakan form transaksi penjualan. 

Form ini digunakan untuk menambah data transaksi penjualan yang terdapat pada 

database. Desain form transaksi penjualan dapat dilihat pada Gambar 3.48. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ubah Data Grup Sales 

xxx 

xxx V 

ID Grup Sales 

Nilai Target 

Status 

Simpan 

Aktif Tidak Aktif 

xx 



65 

 

 

 

 

Gambar 3. 48 Form Transaksi Penjualan 

 

Dengan menekan tombol tambah data penjualan di form transaksi 

penjualan, maka akan muncul form tambah data penjualan seperti pada Gambar 

3.49. Form tambah data penjualan berfungsi untuk menambahkan data transaksi 

penjualan, dengan mengisi data-data sesuai form kemudian mengisi data produk 

obat yang terjual, lalu menekan tombol tambah. Setelah semua data produk obat 

yang terjual telah dimasukkan, kemudian tekan tombol simpan. Dari data pada form 

ini menghasilkan detail penjualan. Form transaksi penjualan ini hanya dapat diakses 

oleh sales manager. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PT. Astellas Pharma Indonesia 

Dashboard 

Data Master 

Transaksi 

Laporan 

Logout 

V 

V 
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• Penjualan 

Data Penjualan 

No ID 

Penjualan 

Nama 

Customer 

Nama 

Karyawan 

Tgl 

Transaksi 

Total 

1. xxx … … … … 

2. … … … … … 

3. … … … … … 

 

+ Tambah Data Penjualan 
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Gambar 3. 49 Form Tambah Transaksi Penjualan 

 

J. Desain Form Laporan Produk Terjual 

Desain form laporan produk terjual merupakan form laporan produk 

terjual. Form ini digunakan untuk menampilkan laporan produk terjual yang 

terdapat pada database. Form laporan produk terjual ini hanya dapat diakses oleh 

sales manager dan manajer pusat. Desain form laporan produk terjual dapat dilihat 

pada Gambar 3.50. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tambah Data Penjualan 

 V 

 V 

Tanggal Transaksi 

Nama Customer 

Nama Karyawan 

Nama Obat 

Jumlah 

mm/dd/yyyy 

Data Produk Obat yang Terjual 

 V 

 
V 

Tambah 

 

Simpan 

Nama Obat Jumlah Harga Satuan Total 

 

Total : Rp. 0 

Hapus 



67 

 

 

 

 

Gambar 3. 50 Form Laporan Produk Terjual 

 

K. Desain Form Laporan Kinerja Sales 

Desain form laporan kinerja sales merupakan form kinerja sales. Form ini 

digunakan untuk menampilkan laporan kinerja sales yang terdapat pada database. 

Form laporan kinerja sales ini dapat diakses oleh sales manager, HRD ,dan manajer 

pusat. Desain form laporan kinerja sales dapat dilihat pada Gambar 3.51. 
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No Tgl 

Transaksi 
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Sub Total … 
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Tanggal Akhir 

Cari 

 

 

Nama Obat  V 

Cetak 
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Gambar 3. 51 Form Laporan Kinerja Sales 

 

L. Desain Form Laporan Penjualan per Customer 

Desain form laporan penjualan per customer merupakan form laporan 

penjualan per customer. Form ini digunakan untuk menampilkan laporan penjualan 

di rumah sakit dan apotek yang terdapat pada database. Form laporan penjualan 

per customer ini hanya dapat diakses oleh sales manager dan manajer pusat. Desain 

form laporan penjualan per customer dapat dilihat pada Gambar 3.52. 
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Transaksi 
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Karyawan 
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Target 
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2. … … … … … … 

3. … … … … … … 
Sub Total ...  

 

Tanggal Awal 
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Nama Karyawan  V 

Cetak 
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Gambar 3. 52 Form Laporan Penjualan per Customer 

 

3.2.4. User Acceptance Testing (UAT) 

User Acceptance Testing (UAT) adalah proses pengujian perangkat lunak 

yang melibatkan calon pengguna yang terdapat pada perusahaan. 

 

A. Form Uji Pengguna Human Resource Development (HRD) 

Form pengujian pengguna Human Resource Development (HRD). Berikut 

merupakan rincian form uji untuk pengguna Human Resource Development (HRD) 

dapat dilihat pada Tabel 3.15. 
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Tabel 3. 15 Form Uji Pengguna Human Resource Development (HRD) 

DOKUMENTASI USER ACCEPTANCE TEST 

Nama Proyek 

Sales Manager Support System Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard pada PT Astellas Pharma Indonesia 

 

Tanda 

Tangan 

 

Studi Kasus PT Astellas Pharma Indonesia 

Penyedia Layanan Ega Khrisna Kusuma – 14410100028 (Sistem Informasi)  

Tanggal Dokumen …/……/2019 Diuji Oleh:  

Bagian Human Resource Development (HRD) 

 

Hasil Uji UAT HRD 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

1 

Nama Uji          : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji          : 

 

Hasil yang  : 

diharapkan  

Login 

Login hanya bisa dilakukan oleh user 

yang telah memiliki hak akses. 

Username : K003 

Password  : HRD 

- Jika berhasil, akan menampilkan 

halaman utama HRD. 

- Jika ada kolom yang kosong, maka 

akan muncul pesan lengkapi data. 

- Jika gagal maka akan muncul pesan 

data yang anda input salah. 
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Tabel 3. 15 Form Uji Pengguna Human Resource Development (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT HRD 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

2 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji          : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Master Karyawan. 

Memasukkan dan mengubah data master 

karyawan. 

Data Master Karyawan 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

- HRD bisa mengubah data , jika berhasil 

maka akan muncul pesan data berhasil 

diubah. 

   

3 

Nama Uji          : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji          : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Master Obat 

Memasukkan dan mengubah data master 

obat. 

Data Master Obat 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

   

 



 

 

72 

 

Tabel 3. 15 Form Uji Pengguna Human Resource Development (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT HRD 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

 

 - HRD bisa mengubah data , jika berhasil 

maka akan muncul pesan data berhasil 

diubah. 

   

 

B. Form Uji Pengguna Sales Manager 

Form pengujian pengguna Sales Manager. Berikut merupakan rincian form uji untuk pengguna Sales Manager dapat dilihat pada 

Tabel 3.16. 

Tabel 3. 16 Form Uji Pengguna Sales Manager 

DOKUMENTASI USER ACCEPTANCE TEST 

Nama Proyek 

Sales Manager Support System Berbasis Web Menggunakan 

Tactical Dashboard pada PT Astellas Pharma Indonesia 

 

Tanda 

Tangan 

 

Studi Kasus PT Astellas Pharma Indonesia 

Penyedia Layanan Ega Khrisna Kusuma – 14410100028 (Sistem Informasi)  

Tanggal Dokumen …/……/2019 Diuji Oleh:  

Bagian Sales Manager 
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Tabel 3. 17 Form Uji Pengguna Sales Manager (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT Sales Manager 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

1 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji          : 

 

Hasil yang  : 

diharapkan  

Login 

Login hanya bisa dilakukan oleh user 

yang telah memiliki hak akses 

Username : K002 

Password  : SM 

- Jika berhasil, akan menampilkan 

halaman utama Sales Manager. 

- Jika ada kolom yang kosong, maka 

akan muncul pesan lengkapi data. 

- Jika gagal maka akan muncul pesan 

data yang anda input salah. 

   

2 

Nama Uji          : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji          : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Master Wilayah 

Memasukkan dan mengubah data master 

wilayah. 

Data Master Wilayah 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 
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Tabel 3. 18 Form Uji Pengguna Sales Manager (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT Sales Manager 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

 

 - Sales Manager bisa mengubah data , 

jika berhasil maka akan muncul pesan 

data berhasil diubah. 

   

3 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji           : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Master Customer 

Memasukkan dan mengubah data master 

customer. 

Data Master Customer 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

- Sales Manager bisa mengubah data , 

jika berhasil maka akan muncul pesan 

data berhasil diubah. 

   

4 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji           : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Master Grup Sales 

Memasukkan dan mengubah data master 

grup sales. 

Data Master Grup Sales 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 
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Tabel 3. 19 Form Uji Pengguna Sales Manager (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT Sales Manager 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

 

 - Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

- Sales Manager bisa mengubah data , 

jika berhasil maka akan muncul pesan 

data berhasil diubah. 

   

5 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji           : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Transaksi Penjualan 

Memasukkan data transaksi penjualan. 

 

Data Transaksi Penjualan 

- Jika berhasil, maka akan muncul pesan 

data berhasil disimpan. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

   

6 

Nama Uji           : 

Deskrpisi : 

Pengujian   

Kasus Uji           : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Laporan Produk Terjual 

Memasukkan tanggal untuk pencarian 

informasi produk obat yang terjual. 

Laporan Produk Terjual 

- Jika berhasil, maka akan menampilkan 

informasi produk obat terjual sesuai 

filter tanggal. 
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Tabel 3. 19 Form Uji Pengguna Sales Manager (Lanjutan) 

Hasil Uji UAT Sales Manager 

NO Use Case/ Process Berhasil Gagal Keterangan 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 

7 

Nama Uji          : 

Deskrpisi : 

Pengujian 

   

Kasus Uji          : 

Hasil yang  : 

diharapkan 

Pengelolaan Laporan Kinerja Sales 

Memasukkan tanggal untuk pencarian 

informasi pencapaian penjualan yang 

dilakukan oleh sales. 

Laporan Kinerja Sales 

- Jika berhasil, maka akan menampilkan 

informasi pencapaian penjualan yang 

dilakukan oleh sales sesuai filter 

tanggal. 

- Jika gagal, maka akan muncul pesan isi 

isian ini. 
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BAB IV  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
4.1. Hasil 

Tahap ini merupakan pembuatan perangkat lunak yang disesuaikan 

dengan rancangan atau desain sistem yang telah dibangun sebelumnya. Aplikasi 

yang dibangun akan diterapkan berdasarkan kebutuhan atau sistem yang telah 

dikembangkan. Selain itu aplikasi ini akan dibuat sedemikian rupa sehingga dapat 

memudahkan pengguna untuk menggunakan aplikasi sales manager support system 

pada PT Astellas Pharma Indonesia. 

 

4.1.1. Desain Database 

Pada tahapan pembuatan desain database aplikasi sales manager support 

system, ada beberapa langkah yang harus dilakukan antara lain, pembuatan Entity 

Relationship Diagram (ERD), Conceptual Data Model (CDM), Physical Data 

Model (PDM), dan struktur database. 

 

A. Entity Relationship Diagram (ERD) 

Entity relationship diagram (ERD) digunakan untuk menggambarkan 

hubungan antar tabel yang terdapat dalam sistem dengan rincian atribut-atribut 

yang digunakan. ERD disajikan dalam bentuk Conceptual Data Model (CDM) dan 

Physical Data Model (PDM). 

 

B. Conceptual Data Model (CDM) 

Conceptual Data Model (CDM) berisi delapan entity, yaitu entity 

karyawan, entity wilayah, entity target, entity customer, entity grup sales, entity 
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penjualan, entity detail penjualan, dan entity obat. Model CDM dapat dilihat pada 

Gambar 4.1. 

 

Gambar 4. 1 Conceptual Data Model 

 

C. Physical Data Model (PDM) 

Physical Data Model (PDM) berisi delapan entity, yaitu entity karyawan, 

entity wilayah, entity target, entity customer, entity grup sales, entity penjualan, 

entity detail penjualan, dan entity obat. Model PDM dapat dilihat pada gambar 4.2. 
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Gambar 4. 2 Physical Data Model 

 

D. Struktur Database 

Pada tahapan pembuatan struktur database aplikasi sales manager support 

system, database yang digunakan yaitu MySQL. Struktur database yang diperlukan 

dalam pembuatan aplikasi ini sebagai berikut: 

1. Tabel Karyawan 

Nama Tabel  : Karyawan 

Primary Key  : id_karyawan 

Foreign Key  : id_grupsales 

Fungsi   : Untuk menyimpan data karyawan 
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Tabel 4. 1 Tabel Karyawan 

NO FIELD Type Key 

1.  id_karyawan Varchar(50) Primary Key 

2.  id_grupsales Varchar(50) Foreign Key 

3.  nama_karyawan Varchar(100)  

4.  alamat_karyawan Varchar(100)  

5.  no_telp Varchar(20)  

6.  jabatan Varchar(50)  

7.  password Varchar(20)  

8.  Status Varchar(12)  

 

Pada Tabel 4.1 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel karyawan beserta 

tipe datanya. 

 

2. Tabel Wilayah 

Nama Tabel  : Wilayah 

Primary Key  : id_wilayah 

Foreign Key  : - 

Fungsi   : Untuk menyimpan data wilayah 

Tabel 4. 2 Tabel Wilayah 

NO FIELD Type Key 

1.  id_wilayah Varchar(50) Primary Key 

2.  kecamatan Varchar(50)  

3.  kota Varchar(50)  

4.  Status Varchar(12)  
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Pada Tabel 4.2 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel wilayah beserta 

tipe datanya. 

 

3. Tabel Target 

Nama Tabel  : Target 

Primary Key  : id_target 

Foreign Key  : - 

Fungsi   : Untuk menyimpan data target 

Tabel 4. 3 Tabel Target 

NO FIELD Type Key 

1.  id_target Varchar(50) Primary Key 

2.  nilai_target Integer  

3.  status_target Varchar(20)  

 

Pada Tabel 4.3 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel target beserta 

tipe datanya. 

 

4. Tabel Customer 

Nama Tabel  : Customer 

Primary Key  : id_customer 

Foreign Key  : id_wilayah 

Fungsi   : Untuk menyimpan data customer 
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Tabel 4. 4 Tabel Customer 

NO FIELD Type Key 

1.  id_customer Varchar(50) Primary Key 

2.  id_wilayah Varchar(50) Foreign Key 

3.  nama_customer Varchar(100)  

4.  alamat_customer Varchar(100)  

5.  tipe_customer Varchar(50)  

6.  status Varchar(12)  

 

Pada Tabel 4.4 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel customer beserta 

tipe datanya. 

 

5. Tabel Obat 

Nama Tabel  : Obat 

Primary Key  : id_obat 

Foreign Key  : - 

Fungsi   : Untuk menyimpan data obat 

Tabel 4. 5 Tabel Obat 

NO FIELD Type Key 

1.  id_obat Varchar(50) Primary Key 

2.  nama_obat Varchar(100)  

3.  harga Integer  

4.  stok Integer  

5.  status Varchar(12)  
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Pada Tabel 4.5 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel obat beserta tipe 

datanya. 

 

6. Tabel Grup Sales 

Nama Tabel  : Grup Sales 

Primary Key  : id_grupsales 

Foreign Key  : id_target 

Fungsi   : Untuk menyimpan data grup sales 

Tabel 4. 6 Tabel Grup Sales 

NO FIELD Type Key 

1.  id_grupsales Varchar(50) Primary Key 

2.  id_target Varchar(50) Foreign Key 

3.  status Varchar(12)  

 

Pada Tabel 4.6 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel grup sales beserta 

tipe datanya. 

 

7. Tabel Penjualan 

Nama Tabel  : Penjualan 

Primary Key  : id_penjualan 

Foreign Key  : id_customer, id_karyawan 

Fungsi   : Untuk menyimpan data penjualan 
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Tabel 4. 7 Tabel Penjualan 

NO FIELD Type Key 

1.  id_penjualan Varchar(50) Primary Key 

2.  id_customer Varchar(50) Foreign Key 

3.  id_karyawan Varchar(50) Foreign Key 

4.  tgl_transaksi Date  

5.  total Integer  

 

Pada Tabel 4.7 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel penjualan beserta 

tipe datanya. 

 

8. Tabel Detil Penjualan 

Nama Tabel  : Detil Penjualan 

Primary Key  : id_detil 

Foreign Key  : id_penjualan, id_obat, id_grupsales, id_customer 

Fungsi   : Untuk menyimpan data detil penjualan 

Tabel 4. 8 Tabel Detil Penjualan 

NO FIELD Type Key 

1.  id_detil Varchar(50) Primary Key 

2.  id_penjualan Varchar(50) Foreign Key 

3.  id_obat Varchar(50) Foreign Key 

4.  id_grupsales Varchar(50) Foreign Key 

5.  id_customer Varchar(50) Foreign Key 

6.  Jumlah Integer  
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Tabel 4. 9 Tabel Detil Penjualan (Lanjutan) 

NO FIELD Type Key 

7.  Ttlperobat Integer  

 

Pada Tabel 4.8 menunjukkan apa saja kolom dalam tabel detil penjualan 

beserta tipe datanya. 

 

4.1.2. Desain Uji Coba 

Desain uji coba merupakan desain dari uji coba sistem yang telah dibangun 

khusus untuk aplikasi sales manager support system pada PT Astellas Pharma 

Indonesia. Dalam hal ini dilakukan dengan menggunakan metode black box testing. 

Pada Tabel 4.9 ini merupakan test case yang telah direncanakan pada saat uji coba 

desain. Keterangan gambar pada masing-masing desain test case dapat dilihat pada 

Bab IV yang berisi Hasil dan Pembahasan. 

 

Tabel 4. 10 Tabel Uji Coba Sistem 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan 

1.  Login HRD 

Melakukan Login dengan 

menggunakan hak akses user 

HRD 

Inputan : 

User Id = K003 

Password = HRD 

Tampilan Halaman 

HRD akan tampil. 

Berhasil login 

 

 

2.  

Login 

Manajer 

Pusat 

Melakukan Login dengan 

menggunakan hak akses user 

Manajer Pusat 

Inputan : 

User Id = K001 

Password = Manajer 

Tampilan Halaman 

Manajer Pusat akan 

tampil. Berhasil login 
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Tabel 4. 9 Tabel Uji Coba Sistem (Lanjutan) 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan 

3.  
Login Sales 

Manager 

Melakukan Login dengan 

menggunakan hak akses user 

Sales Manager 

Inputan : 

User Id = K002 

Password = SM 

Tampilan Halaman 

Sales Manager akan 

tampil. Berhasil login 

4.  

Input Data 

Master 

Karyawan 

Melakukan Inputan Data 

Master Karyawan. 

Inputan : 

Nama = Nuub 

Alamat = Waru 

No. Telepon = 08987876323 

Jabatan = Sales 

Grup Sales = EJV1SBY01 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

5.  

Input Data 

Master 

Wilayah 

Melakukan Inputan Data 

Master Wilayah. 

Inputan : 

Id Wilayah = 60148 

Kecamatan = Simokerto 

Kota = Surabaya 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

6.  
Input Data 

Master Obat 

Melakukan Inputan Data 

Master Obat. 

Inputan : 

Id Obat= P001 

Nama Obat = Paracetamol 

Harga = 300000 

Stok = 120 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

7.  

Input Data 

Master 

Customer 

Melakukan Inputan Data 

Master Customer 

Inputan : 

Id Customer = C001 

Nama Customer = Mitra 

Id Wilayah = 60234 

Alamat = Ahmad Yani 

Tipe Customer = Rumah Sakit 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 



87 

 

 

 

Tabel 4. 9 Tabel Uji Coba Sistem (Lanjutan) 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan 

8.  
Input Data 

Target 

Melakukan Inputan Data 

Target 

Inputan : 

Id Target = T001 

Tgl Target = 08/07/2019 

Nilai Target = 20000000 

Status Target = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

9.  

Input Data 

Master Grup 

Sales 

Melakukan Inputan Data 

Master Grup Sales 

Inputan : 

Id Grup Sales = EJV1SBY01 

Nilai Target = 20000000 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

10.  

Edit Data 

Master 

Karyawan 

Melakukan Edit Data Master 

Karyawan. 

Inputan : 

Nama = Bapak 

Alamat = Waru 

No. Telepon = 08987876696 

Jabatan = Sales 

Grup Sales = EJV1SBY01 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

11.  

Edit Data 

Master 

Wilayah 

Melakukan Inputan Data 

Master Wilayah. 

Inputan : 

Id Wilayah = 60173 

Kecamatan = Bubutan 

Kota = Surabaya 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

12.  
Edit Data 

Master Obat 

Melakukan Inputan Data 

Master Obat. 

Inputan : 

Id Obat= P001 

Nama Obat = Bius 

Harga = 200000 

Stok = 150 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 
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Tabel 4. 9 Tabel Uji Coba Sistem (Lanjutan) 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan 

13.  

Edit Data 

Master 

Customer 

Melakukan Inputan Data 

Master Customer 

Inputan : 

Id Customer = C001 

Nama Customer = Kimia 

Id Wilayah = 60148 

Alamat = Simolawang 

Tipe Customer = Apotek 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

14.  
Edit Data 

Master Target 

Melakukan Inputan Data 

Target 

Inputan : 

Id Target = T001 

Tgl Target = 08/07/2019 

Nilai Target = 10000000 

Status Target = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

15.  

Edit Data 

Master Grup 

Sales 

Melakukan Inputan Data 

Master Grup Sales 

Inputan : 

Id Grup Sales = EJV1SBY01 

Nilai Target = 10000000 

Status = Aktif 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

16.  

Input Data 

Transaksi 

Penjualan 

Melakukan Inputan Data 

Transaksi Penjualan 

Inputan : 

Id Penjualan = N001 

Id Customer = C001 

Id Grup Sales = EJV1SBY01 

Tanggal = 08/07/2019 

Total = 10000000 

Data Berhasil tersimpan 

di database 

17.  

Menampilkan 

Laporan 

Produk 

Terjual 

Melakukan Filter Laporan 

Produk Terjual 

Inputan : 

Tanggal Awal = 20 Januari 

2019 

Tanggal Akhir = 20 Mei 2019 

Nama Obat = Vesicare 

Menampilkan data 

laporan produk terjual 

sesuai filter 
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Tabel 4. 9 Tabel Uji Coba Sistem (Lanjutan) 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan 

18.  

Menampilkan 

Laporan 

Kinerja Sales 

Melakukan Filter Laporan 

Kinerja Sales 

Inputan : 

Tanggal Awal = 20 Januari 

2019 

Tanggal Akhir = 20 Mei 2019 

Nama Karyawan = Indriani 

KD 

Menampilkan data 

laporan kinerja sales 

sesuai filter 

19.  

Menampilkan 

Laporan 

Penjualan per 

Customer 

Melakukan Filter Laporan 

Penjualan per Customer 

Inputan : 

Tanggal Awal = 20 Januari 

2019 

Tanggal Akhir = 20 Mei 2019 

Nama Karyawan = 

Telemedika Farma 

Menampilkan data 

laporan penjualan per 

customer sesuai filter 

 

4.1.3. Implementasi Sistem 

Tahap ini merupakan pembuatan perangkat lunak disesuaikan dengan 

rancangan atau desain sistem yang telah dibangun sebelumnya. Aplikasi yang 

dibangun akan diterapkan berdasarkan kebutuhan atau sistem yang telah 

dikembangkan. 

 

A. Form Login 

Form login digunakan pengguna untuk masuk kedalam sistem dan berguna 

sebagai proses keamanan sistem bagi pengguna yang berhak mengakses, lihat pada 

Gambar 4.3. 
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Gambar 4. 3 Form Login 

 

Dalam form ini pengguna harus memasukkan User ID dan password pada 

field yang telah disediakan, kemudian tekan tombol Login. Sistem akan mengecek 

akun tersebut ke dalam database, apabila akun telah terdaftar, maka sistem akan 

melanjutkan proses menuju menu utama, namun apabila belum terdaftar maka 

sistem akan menolaknya seperti pada Gambar 4.4. 

 

Gambar 4. 4 Alert Gagal Login 
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B. Halaman Utama 

Halaman Utama berisi tampilan aplikasi pertama masuk setelah login. 

Menu utama ini berisi menu fungsi dalam aplikasi sesuai dengan login. Halaman 

Utama dapat dilihat pada Gambar 4.5.  

 

Gambar 4. 5 Halaman Utama 

 

Pada halaman utama yaitu Dashboard ada beberapa informasi yang di 

tampilkan, seperti grafik penjualan (sales) dapat dilihat pada Gambar 4.6, grafik 

penjualan produk obat dapat dilihat pada Gambar 4.8, dan grafik penjualan di 

rumah sakit dan apotek dapat dilihat pada Gambar 4.10. 
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Gambar 4. 6 Grafik Penjualan (sales) 

 

Pada Gambar 4.6 menampilkan grafik penjualan obat berdasarkan 

penjualan yang dilakukan oleh sales. Pada grafik juga menampilkan target 

penjualan tiap bulannya. Jika salah satu batang pada grafik ditekan, maka akan 

muncul detail penjualan yang telah dilakukan oleh sales yang dipilih pada bulan 

tersebut. Untuk detailnya dapat dilihat pada Gambar 4.7. 

 

Gambar 4. 7 Detail Grafik Penjualan (sales) 

 

 
 

Gambar 4. 8 Grafik Penjualan Obat 
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Pada Gambar 4.8 menampilkan grafik penjualan obat. Jika salah satu obat 

dipilih, maka akan muncul detail penjualan obat tersebut pada tiap bulannya. Untuk 

detailnya dapat dilihat pada Gambar 4.9. 

 
 

Gambar 4. 9 Detail Grafik Penjualan Obat 

 

 
 

Gambar 4. 10 Grafik Penjualan per Customer 

 

Pada Gambar 4.10 menampilkan grafik penjualan obat berdasarkan rumah 

sakit dan apotek (customer). Jika salah satu batang pada grafik ditekan, maka akan 

muncul detail penjualan yang telah dilakukan di rumah sakit atau apotek yang 

dipilih pada bulan tersebut. Untuk detailnya dapat dilihat pada Gambar 4.11. 
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Gambar 4. 11 Detail Grafik Penjualan per Customer 

 

C. Menu Data Master 

Pada menu data master terdiri dari 6 data master, yaitu data master 

karyawan, data master wilayah, data master obat, data master customer, data grup 

sales, dan data target penjualan. Menu data master dapat dilihat pada Gambar 4.12. 

 

Gambar 4. 12 Menu Data Master 
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Menu data master karyawan digunakan untuk memasukkan data 

karyawan. Tampilan menu data master karyawan pada Gambar 4.13 di bawah. 

 

Gambar 4. 13 Menu Data Master Karyawan 

 

Menu data master wilayah digunakan untuk memasukkan data wilayah 

area promosi. Tampilan menu data master wilayah pada Gambar 4.14 di bawah. 

 

Gambar 4. 14 Menu Data Master Wilayah 

 

Menu data master obat digunakan untuk memasukkan data obat yang telah 

ditetapkan oleh perusahaan. Tampilan menu data master obat pada Gambar 4.15 di 

bawah. 
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Gambar 4. 15 Menu Data Master Obat 

 

Menu data master customer digunakan untuk memasukkan data customer 

yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Tipe customer terdiri dari 2 tipe yaitu 

Rumah Sakit dan Apotek. Tampilan menu data master customer pada Gambar 4.16 

di bawah. 

 

Gambar 4. 16 Menu Data Master Customer 

 

Menu data master target digunakan untuk memasukkan data target yang 

digunakan sebagai target penjualan tiap bulan. Tampilan menu data master target 

pada Gambar 4.17 di bawah. 
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Gambar 4. 17 Menu Data Master Target 

 

Menu data master grup sales digunakan untuk memasukkan data grup sales 

yang digunakan sebagai perencanaan penjualan. Tampilan menu data master grup 

sales pada Gambar 4.18 di bawah. 

 

Gambar 4. 18 Menu Data Master Grup Sales 
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D. Menu Data Transaksi 

Pada menu data transaksi terdapat transaksi penjualan seperti pada Gambar 

4.19. 

 

Gambar 4. 19 Menu Transaksi 
 

 Tampilan pada menu Transaksi Penjualan menampilkan data terkait dengan 

penjualan. Pada gambar 4.20 adalah tampilan menu Transaksi Penjualan. 

 

Gambar 4. 20 Menu Transaksi Penjualan 

 

E. Laporan 

Pada menu laporan terdiri dari 3 laporan, yaitu laporan produk terjual, 

laporan penjualan per customer, dan laporan kinerja sales seperti pada Gambar 

4.21. 
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Gambar 4. 21 Menu Laporan 

 

Pada laporan produk terjual terdapat filter yang digunakan yaitu tanggal 

awal, tanggal akhir, dan nama obat yang digunakan sebagai pencarian informasi. 

Pada laporan penjualan per customer terdapat filter yang digunakan yaitu tanggal 

awal, tanggal akhir, dan nama customer yang digunakan sebagai pencarian 

informasi. Pada laporan kinerja sales terdapat filter yang digunakan yaitu tanggal 

awal, tanggal akhir, dan nama karyawan yang digunakan sebagai pencarian 

informasi. Pada Gambar 4.22 adalah tampilan menu laporan produk terjual, Gambar 

4.23 adalah tampilan menu laporan penjualan per customer, dan Gambar 4.24 

adalah tampilan menu laporan kinerja sales. 
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Gambar 4. 22 Menu Laporan Produk Terjual 
 

 

Gambar 4. 23 Menu Laporan Penjualan per Customer 
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Gambar 4. 24 Menu Laporan Kinerja Sales 

 

F. Notifikasi 

Terdapat adanya notifikasi pada saat sales manager melakukan login jika 

ada sales yang belum mencapai target penjualan pada bulan tersebut, tampilan 

notifikasi tersebut dapat dilihat pada Gambar 4.25. 

 

Gambar 4. 25 Notifikasi Target Penjualan 
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4.2. Pembahasan 

Pada tahap pembahasan sistem Sales Manager Support System Berbasis 

Web Menggunakan Tactical Dashboard Pada PT Astellas Pharma Indonesia ini 

menggunakan metode pengujian Blackbox. Blackbox Testing merupakan sebuah 

pengujian yang menekankan pada fungsionalitas dari sebuah perangkat lunak 

tersebut. Sebuah perangkat lunak dengan pengujian metode Blackbox dinyatakan 

berhasil jika fungsi-fungsi yang ada telah memenuhi Spesifikasi yang dibuat 

sebelumnya. 

 

4.2.1. Uji Coba Sistem 

Pada tahap ini akan dilakukan uji coba sistem pada aplikasi web yang telah 

dibuat. Berikut adalah tes dan hasil uji coba dalam aplikasi ini : 

 

Tabel 4. 11 Uji Coba Login HRD 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 
Login 

HRD 

Melakukan Login 

dengan menggunakan 

hak akses user HRD 

Inputan : 

User Id = K003 

Password = HRD 

Tampilan 

Halaman 

HRD akan 

tampil. 

Berhasil login 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.26 dan 

Gambar 4.27) 
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Gambar 4. 26 Uji Coba Login HRD 

 

Gambar 4. 27 Login Halaman HRD 
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Tabel 4. 12 Uji Coba Login Manajer Pusat 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Login 

Manajer 

Pusat 

Melakukan Login 

dengan 

menggunakan hak 

akses user Manajer 

Inputan : 

User Id = K001 

Password = Manajer 

Tampilan Halaman 

Manajer akan tampil. 

Berhasil login 

Sukses 

dilakukan 

(Gambar 4.28 

dan Gambar 

4.29) 

 

 

Gambar 4. 28 Uji Coba Login Manajer Pusat 
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Gambar 4. 29 Login Halaman Manajer Pusat 
 

 

Tabel 4. 13 Uji Coba Login Sales Manager 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan Ouput Sistem 

 

Login 

Sales 

Manager 

Melakukan Login 

dengan 

menggunakan hak 

akses user Sales 

Manager 

Inputan : 

User Id = K002 

Password = SM 

Tampilan Halaman 

Sales Manager akan 

tampil. Berhasil login 

Sukses 

dilakukan 

(Gambar 4.30 

dan Gambar 

4.31) 
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Gambar 4. 30 Uji Coba Login Sales Manager 

 

Gambar 4. 31 Login Halaman Sales Manager 
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Tabel 4. 14 Uji Coba Input Data Karyawan 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Karyawan 

Melakukan Inputan 

Data Master 

Karyawan. 

Inputan : 

Nama = KarBaru 

Alamat = 

Simolawang 

No. Telepon = 

083898782727 

Jabatan = Sales 

Grup Sales = 

EJV1SBY01 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses 

dilakukan 

(Gambar 4.32 

dan Gambar 

4.33) 

 

 

Gambar 4. 32 Uji Coba Tambah Data Karyawan 

 

 

Gambar 4. 33 Hasil Tambah Data Karyawan 
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Tabel 4. 15 Uji Coba Edit Data Karyawan 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Karyawan 

Melakukan Edit 

Data Master 

Karyawan. 

Inputan : 

Nama = Indri 

Alamat = 

Simolawang 

No. Telepon = 

083898782727 

Jabatan = Sales 

Grup Sales = 

EJV1SBY01 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses 

dilakukan 

(Gambar 4.34 

dan Gambar 

4.35) 

 

 

Gambar 4. 34 Edit Data Karyawan 

 

 

Gambar 4. 35 Hasil Edit Data Karyawan 
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Tabel 4. 16 Uji Coba Input Data Wilayah 

No Fungsi Proses Hasil yang diharapkan Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Wilayah 

Melakukan Inputan 

Data Master 

Wilayah. 

Inputan : 

Id Wilayah = 60192 

Kecamatan = Ploso 

Kota = Surabaya 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses 

dilakukan 

(Gambar 4.36 

dan Gambar 

4.37) 

 

 

Gambar 4. 36 Tambah Data Wilayah 

 

Gambar 4. 37 Hasil Tambah Data Wilayah 

 

Tabel 4. 17 Uji Coba Edit Data Wilayah 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Wilayah 

Melakukan Edit 

Data Master 

Wilayah. 

Inputan : 

Id Wilayah = 60192 

Kecamatan = 

Krampung 

Kota = Surabaya 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.38 dan 

Gambar 4.39) 
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Gambar 4. 38 Edit Data Wilayah 

 

Gambar 4. 39 Hasil Edit Data Wilayah 

 

Tabel 4. 18 Uji Coba Input Data Obat 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Obat 

Melakukan 

Inputan Data 

Master Obat. 

Inputan : 

Nama Obat = 

Spuit 

Harga = 30000 

Stok = 80 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.40 dan 

Gambar 4.41) 

 

 

Gambar 4. 40 Tambah Data Obat 
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Gambar 4. 41 Hasil Tambah Data Obat 

 

Tabel 4. 19 Uji Coba Edit Data Obat 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Obat 

Melakukan Edit 

Data Master Obat. 

Inputan : 

Nama Obat = 

Spuit 

Harga = 25000 

Stok = 80 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.42 dan 

Gambar 4.43) 

 

 

Gambar 4. 42 Edit Data Obat 

 

Gambar 4. 43 Hasil Edit Data Obat 
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Tabel 4. 20 Uji Coba Input Data Customer 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Customer 

Melakukan Inputan 

Data Master 

Customer 

Inputan : 

Nama Customer = 

PHC 

Id Wilayah = 60192 

Alamat = Kapas 

Krampung 

Tipe Customer = 

Rumah Sakit 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.44 dan 

Gambar 4.45) 

 

 

Gambar 4. 44 Tambah Data Customer 

 

 

Gambar 4. 45 Hasil Tambah Data Customer 
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Tabel 4. 21 Uji Coba Edit Data Customer 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Customer 

Melakukan Edit 

Data Master 

Customer 

Inputan : 

Nama Customer = 

Soewandi 

Id Wilayah = 60192 

Alamat = Kapas 

Krampung 

Tipe Customer = 

Rumah Sakit 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.46 dan 

Gambar 4.47) 

 

 

Gambar 4. 46 Edit Data Customer 

 

 

Gambar 4. 47 Hasil Edit Data Customer 
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Tabel 4. 22 Uji Coba Input Data Grup Sales 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Grup Sales 

Melakukan 

Inputan Data 

Master Grup Sales 

Inputan : 

Id Grup Sales = 

EJV1SBY01 

Nilai Target = 

15000000 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.48 dan 

Gambar 4.49) 

 

 

Gambar 4. 48 Tambah Data Grup Sales 

 

Gambar 4. 49 Hasil Tambah Data Grup Sales 

 

Tabel 4. 23 Uji Coba Edit Data Grup Sales 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Grup Sales 

Melakukan Edit Data 

Master Grup Sales 

Inputan : 

Id Grup Sales = 

EJV1SBY01 

Nilai Target = 

20000000 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.50 dan 

Gambar 4.51) 
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Gambar 4. 50 Edit Data Grup Sales 

 

Gambar 4. 51 Hasil Edit Data Grup Sales 

 

Tabel 4. 24 Uji Coba Input Data Target 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Input Data 

Master 

Target 

Melakukan 

Inputan Data 

Master Target 

Inputan : 

Id Target = T001 

Nilai Target = 1 

Status Target = 

Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.52 dan 

Gambar 4.53) 

 

 

Gambar 4. 52 Tambah Data Target 

 

Gambar 4. 53 Hasil Tambah Data Target 

1 
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Tabel 4. 25 Uji Coba Edit Data Target 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Edit Data 

Master 

Target 

Melakukan Edit Data 

Master Target 

Inputan : 

Id Target = T001 

Nilai Target = 

20000000 

Status = Aktif 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.54 dan 

Gambar 4.55) 

 

 

Gambar 4. 54 Edit Data Target 

 

 

Gambar 4. 55 Hasil Edit Data Target 

 

Tabel 4. 26 Uji Coba Input Transaksi Penjualan 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Input Data 

Transaksi 

Penjualan 

Melakukan Inputan 

Data Transaksi 

Penjualan 

Inputan : 

Id Customer = C005 

Nama Karyawan = 

Indri 

Tanggal = 

15/07/2019 

Total = 950000 

Data Berhasil 

tersimpan di 

database 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.56 dan 

Gambar 4.57) 
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Gambar 4. 56 Tambah Transaksi Penjualan 

 

Gambar 4. 57 Hasil Tambah Transaksi Penjualan 
 

Tabel 4. 27 Laporan Produk Terjual 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Menampil

kan 

Laporan 

Produk 

Terjual 

Melakukan Filter 

Laporan Produk 

Terjual 

Inputan : 

Tanggal Awal = 

20 Juli 2019 

Tanggal Akhir = 

12 Agustus 2019 

Nama Obat = 

Vesicare 

Menampilkan data 

laporan produk 

terjual sesuai filter 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.58) 
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Gambar 4. 58 Laporan Produk Terjual 

 

Tabel 4. 28 Laporan Kinerja Sales 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Menampil

kan 

Laporan 

Kinerja 

Sales 

Melakukan Filter 

Laporan Kinerja 

Sales 

Inputan : 

Tanggal Awal = 

01 Juni 2019 

Tanggal Akhir = 

14 Juli 2019 

Nama Karyawan 

= Indriani KD 

Menampilkan 

data laporan 

kinerja sales 

sesuai filter 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.59) 
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Gambar 4. 59 Laporan Kinerja Sales 

 

Tabel 4. 29 Laporan Penjualan per Customer 

No Fungsi Proses 
Hasil yang 

diharapkan 
Ouput Sistem 

 

Menampil

kan 

Laporan 

Kinerja 

Sales 

Melakukan Filter 

Laporan Kinerja 

Sales 

Inputan : 

Tanggal Awal = 

01 Juni 2019 

Tanggal Akhir = 

01 Agustus 2019 

Nama Customer = 

Telemedika 

Farma 

Menampilkan 

data laporan 

kinerja sales 

sesuai filter 

Sukses dilakukan 

(Gambar 4.60) 
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Gambar 4. 60 Laporan Penjualan per Customer 

 

4.2.2. Hasil Uji Coba 

Berdasarkan hasil uji coba sistem, Aplikasi Sales Manager Support System 

Berbasis Web Menggunakan Tactical Dashboard pada PT Astellas Pharma 

Indonesia ini menghasilkan beberapa point antara lain: 

1. HRD dapat melakukan inputan data master yang meliputi Data Obat (Gambar 

4.41) dan Data Karyawan (Gambar 4.33).  

2. Sales Manager dapat melakukan inputan data master yang meliputi Data 

Wilayah (Gambar 4.37), Data Customer (Gambar 4.45), Data Grup Sales 

(Gambar 4.49), dan Data Target (Gambar 4.53). 

3. Sales Manager dapat melakukan inputan Transaksi penjualan pada (Gambar 

4.57). 

4. Sales Manager dan Manajer Pusat dapat melihat Laporan Produk Terjual 

(Gambar 4.58) dan Laporan Penjualan per Customer (Gambar 4.60). Sales 
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Manager, HRD, dan Manajer Pusat dapat melihat Laporan Kinerja Sales 

(Gambar 4.59). 

5. Informasi terkait penjualan dapat dilihat pada grafik yang ada pada dashboard 

halaman utama (Gambar 4.5). 
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BAB V  

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

Setelah melakukan uji coba pada aplikasi sales manager support system 

berbasis web pada PT Astellas Pharma Indonesia, maka kesimpulannya sebagai 

berikut: 

1. Aplikasi ini dapat digunakan sales manager untuk mengelola data-data terkait 

data customer, data obat, data karyawan, data wilayah, data target, data grup 

sales, dan transaksi penjualan. 

2. Aplikasi ini dapat digunakan untuk menelusuri informasi terkait produk 

terjual, kinerja sales, dan pencapaian penjualan di rumah sakit maupun apotek 

dengan adanya dashboard. 

3. Aplikasi ini dapat membantu sales manager dalam menerima informasi 

mengenai penjualan secara real time, sehingga sales manager dapat 

mengetahui tingkat penjualan pada rumah sakit ataupun apotek.  

4. Informasi mengenai tingkat penjualan yang diterima sales manager dari 

dashboard pada aplikasi dapat digunakan untuk evaluasi mengenai penjualan 

obat pada rumah sakit ataupun apotek. Sehingga sales manager bisa 

menentukan untuk memperbanyak atau mengurangi penjualan obat pada 

rumah sakit ataupun apotek tersebut yang dapat mengurangi risk of selling 

pada PT Astellas Pharma Indonesia. 

5. Aplikasi ini dapat digunakan HRD, Manajer pusat, dan Sales manager dalam 

melihat laporan produk terjual, laporan pencapaian penjualan di rumah sakit 

maupun apotek, dan laporan kinerja sales. 
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5.2. Saran 

Pada aplikasi ini masih perlu untuk dilakukan pengembangan sistem ke 

depannya, tentunya memiliki kekurangan yang dapat disempurnakan lagi, dan 

penulis memberikan beberapa saran dalam perbaikan aplikasi sales manager 

support system berbasis web, yaitu: 

1. Aplikasi diharapkan dapat menampilkan informasi lebih detail mengenai sales 

yang tidak mencapai target tiap bulannya pada dashboard. 

2. Aplikasi diharapkan memberikan akses sales pada aplikasi untuk melihat sejauh 

mana kinerja penjualannya. 

3. Aplikasi diharapkan dapat memberikan warning bagi tiap sales yang belum 

mencapai target tiap bulannya. 

4. Aplikasi diharapkan dapat terintegrasi dengan sistem product review. Sehingga 

dapat digunakan sebagai pendukung dalam evaluasi terhadap kinerja sales. 
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