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1.1  Latar Belakang

Sistem penjualan merupakan bagian yang terpenting dalam pengoperasian
suatu perusahaan. Bentuk sistem penjualan yang paling sederhana. yaitu
pertukaran langsung dari produk akhir dan jasa menjadi kas dalam satu kali
transaksi antara penjual dan pembeli. Sistem penjualan yang lebih rumit yaitu
sistem penjualan kredit yang memiliki perbedaan beberapa hari atau minggu
antara saat terjadinya penjualan dengan saat penerimaan uang tunai:

Penjualan kredit yang tidak dikendalikan dapat merugikan perusahaan
karena perputaran piutang menjadi tidak stabil. Hal ini disebabkan tidak adanya
batas kredit pelanggan. Dana yang diinvestasikan dalam piutang diharapkan akan
kembali dalam waktu yang cepat sehingga. dapat dijadikan sebagai salah satu
sumber pendapatan bagi perusahaan untuk memenuhi kewajiban finansialnya
dalam jangka pendek. Selama ini-penyimpanan transaksi penjualan dilakukan di
Excel yang hanya dapat menghasilkan laporan - laporan penjualan yang masih
dalam bentuk rekap penjualan tanpa adanya laporan yang dapat dianalisis oleh
manajer untuk dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan. Laporan - laporan
yang diperlukan diantaranya adalah laporan penjualan, laporan piutang dagang,
laporan stok barang, laporan persentase penjualan barang yang laku.

Dengan adanya sistem informasi penjualan yang dapat menetapkan batas
maksimal kredit dan memberikan warning, pelanggan yang sudah memiliki batas
maksimal kredit tidak akan bisa melakukan pembelian secara kredit sehingga
perputaran piutang menjadi lebih stabil. Dana yang diinvestasikan dalam piutang
diharapkan akan kembali dalam waktu yang cepat sehingga dapat dijadikan
sebagai salah satu sumber pendapatan bagi perusahaan untuk memenuhi
kewajiban finansialnya dalam jangka pendek. Selain itu sistem ini akan
menghasilkan laporan - laporan yang dapat digunakan untuk menganalisis data
penjualan pada periode sebelumnya untuk dijadikan dasar pengambilan

keputusan.



1.2 Perumusan Masalah
Bagaimana merancang bangun sistem informasi penjualan pada CV. Tri
Tunggal Abadi.

1.3. Batasan Masalah

Agar memudahkan dalam mengkaji masalah yang diangkat; maka
penulisan ini mengemukakan batasan masalah sebagai berikut :
1. Aplikasi ini tidak melakukan perhitungan untuk pencatatan akuntansi.

2. Aplikasi ini tidak menghitung retur.

1.4. Tujuan
Menghasilkan rancang bangun sistem informasi penjualan CV. Tri
Tunggal Abadi.

1.5. Manfaat
Dengan adanya aplikasi -sistem informasi penjualan ini, diharapkan
manfaat yang diperoleh sebagai berikut :
1. Perputaran piutang menjadi lebih stabil dan perusahaan bisa memenuhi
kewajiban finansialnya dalam jangka pendek.
2. Menghasilkan laporan penjualan, laporan penjualan tidak terpenuhi, laporan
piutang dagang, laporan stok barang dan laporan persentase penjualan barang

yang laku.

1.6.. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan yang digunakan dalam penyusunan laporan ini
dibedakan dengan pembagian bab sebagai berikut :
BAB | : PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi tentang latar belakang, perumusan
masalah, batasan masalah, tujuan, manfaat dan sistematika

penulisan laporan kerja praktek.



BAB II: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

BAB Il

BAB IV

BAB'V

Pada bab ini berisi tentang gambaran umum CV. TRI
TUNGGAL ABADI, struktur organisasi dan deskripsi

tugas setiap jabatan.

: LANDASAN TEORI

Pada bab ini berisi tentang sistem, informasi, sistem
informasi, penjualan dan system development life cycle.

: DESKRIPSI PEKERJAAN

Pada bab ini berisi mengenai uraian tentang tugas - tugas
yang dikerjakan selama pelaksanaan kerja praktek, mulai
dari metodologi. penelitian, perencaan sistem berupa
Document Flow, System Flow, Data Flow Diagram,
Entity Relationship - Diagram mengenai perancangan
sistem yang dibuat. Selain itu juga disertai struktur tabel
dan desain antar muka sampai dengan implementasi

sistem berupa capture dari setiap form aplikasi.

+PENUTUP

Pada bab ini berisi mengenai kesimpulan dari pembuatan
sistem informasi penjualan terkait dengan tujuan dan
permasalahan yang ada serta saran untuk pengembangan

sistem di masa mendatang.





