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ABSTRAK

Pada proses pelaporan kerja sales di PT Chop Indo saat ini, sales mencatat
aktivitasnya menggunakan Excel, kemudian menyerahkannya kepada admin untuk
diteruskan kepada manajer. Proses ini dilakukan agar manajer dapat mengetahui
hasil kerja sales melalui rekapan yang telah dikumpulkan. Namun, alur pelaporan
tersebut membutuhkan waktu yang cukup lama karena data harus dikumpulkan,
dicek, dan direkap secara manual. Selain itu, perbedaan format Excel antar-sales
sering menyebabkan data tidak seragam, sehingga admin perlu melakukan
pengecekan ulang sebelum laporan diserahkan kepada manajer. Kondisi ini
membuat proses pemantauan kinerja sales menjadi kurang efektif dan tidak dapat
dilakukan secara real-time. Untuk mengatasi permasalahan tersebut, penelitian ini
mengembangkan aplikasi berbasis web yang dapat membantu proses pencatatan
dan pelaporan secara otomatis. Aplikasi ini menampilkan informasi kinerja sales
dalam bentuk tabel dan grafik yang dihasilkan dari perhitungan total aktivitas, nilai
tertinggi, nilai terendah, serta perubahan pada aktivitas seperti kunjungan,
penawaran, sales order, pembayaran, dan pencapaian target bulanan. Sistem
dikembangkan menggunakan model Waterfall, melalui tahap analisis, perancangan,
implementasi, dan pengujian. Hasil implementasi menunjukkan bahwa aplikasi
mampu menyajikan informasi kinerja sales secara lebih cepat karena data
ditampilkan secara otomatis tanpa proses rekap manual seperti pada Excel.
Tampilan dashboard juga membuat informasi lebih mudah dipahami karena sudah
disajikan dalam bentuk grafik dan tabel yang terstruktur. Berdasarkan perbandingan
jumlah langkah kerja penggunaan aplikasi, meningkat 45% dari proses
menggunakan aplikasi Excel, sehingga mempercepat proses monitoring kinerja
sales, karena tahapan kerja menjadi lebih sedikit. Pengujian black box menunjukkan
seluruh fungsi berjalan sesuai skenario, sedangkan accuracy testing membuktikan
bahwa hasil perhitungan sistem sama dengan perhitungan manual.

Kata kunci: Kinerja Sales, Statistika Deskriptif, Dashboard, Visualisasi Data,
Website.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1.  Latar Belakang

PT Chop Indo adalah perusahaan yang bergerak di bidang pengolahan kayu
sejak tahun 1985 dan berlokasi di Ruko Satelit Town Square Blok F-19, JI. Raya
Sukomanunggal Jaya, Surabaya, Jawa Timur. Produk utama perusahaan meliputi
sumpit, stik es krim, sendok, alat pemeriksa lidah, dan pengaduk cat. Produk-
produk tersebut dipasarkan kepada ratusan pelanggan tetap yang terdiri dari
perusahaan, CV, UD, dan toko-toko kecil. Dengan total 150 karyawan, struktur
organisasi perusahaan terbagi menjadi enam divisi, yakni: Produksi, Gudang,
Purchasing, Marketing, Finance, dan HRD.

Divisi Marketing merupakan divisi yang berperan penting dalam menjalin
hubungan dengan pelanggan, memperluas pasar, serta memastikan pencapaian
target penjualan. Pada tahun 2025, perusahaan menetapkan target penjualan
tahunan sebesar Rp6 miliar, yang dibagi menjadi target penjualan bulanan bagi
masing-masing sales sebesar Rp50 juta. Divisi ini terdiri dari 10 sales dan satu
admin yang berperan dalam mendukung operasional tim. Untuk menjaga
produktivitas dan disiplin kerja, perusahaan menerapkan sistem reward yang
mengacu pada pedoman internal Divisi Marketing. Reward diberikan kepada sales
yang mampu memenuhi atau melampaui target penjualan bulanan. Bonus insentif
diberikan berdasarkan persentase pencapaian yang melebihi target. Sebagai contoh,
pencapaian sebesar 120% dari target dapat menghasilkan tambahan bonus sebesar
10% dari nilai penjualan.

Selain itu, sales yang secara konsisten mencapai target selama beberapa
tahun berturut-turut juga dapat dipertimbangkan untuk kenaikan gaji atau promosi
jabatan menjadi sales senior atau supervisor wilayah sebagai bentuk penghargaan
dan motivasi jangka panjang.

Sementara itu, sistem punishment belum diterapkan secara resmi, namun
dapat dipertimbangkan sebagai alternatif kebijakan tambahan dalam mendorong
peningkatan disiplin dan performa. Sebagai ilustrasi, punishment dapat diterapkan

secara bertahap dan objektif berdasarkan frekuensi ketidaktercapaian target



maupun pelanggaran administratif. Jika dalam satu bulan sales tidak mencapai
target tanpa alasan yang dapat diterima, maka akan diberikan teguran lisan.
Pelanggaran berulang dua kali akan dikenakan teguran tertulis pertama (SP1). Jika
dalam bulan ketiga tidak ada perbaikan, akan diberikan SP2, dan pada bulan
keempat diberikan SP3. Setelah SP3, perusahaan berhak mempertimbangkan
pemutusan kontrak kerja. Namun, kebijakan ini tetap mempertimbangkan alasan
logis seperti penugasan luar kota, kendala logistik, atau kondisi pasar yang dinilai
oleh supervisor marketing.

Selain pencapaian target penjualan, sales juga dinilai berdasarkan
kedisiplinan dalam pelaporan aktivitas kerja dan pertanggungjawaban dana
operasional. Berdasarkan SOP perusahaan, sales diwajibkan melaporkan jumlah
kunjungan pelanggan, jumlah penawaran yang dilakukan, serta bukti penggunaan
dana operasional, termasuk transportasi dan akomodasi ketika ditugaskan ke luar
kota.

Proses bisnis saat ini dimulai dengan sales mengunjungi pelanggan,
kemudian melakukan retensi terhadap pelanggan lama serta menawarkan produk
kepada pelanggan baru. Setelah itu, sales menerima dokumen fisik berupa purchase
order dari pelanggan dan membuat sales order sebagai dokumen internal yang
memuat detail pesanan pelanggan. Sales akan memberitahukan estimasi
pengiriman kepada pelanggan, dan apabila pelanggan ingin melakukan pembayaran
secara tunai untuk pembelian dalam jumlah kecil, maka sales akan membuatkan
nota penjualan. Setelah membuat nota penjualan, sales menyimpan seluruh
dokumen order dan penjualan untuk kemudian diserahkan kepada admin setelah
menyelesaikan kunjungan di wilayah yang ditugaskan.

Setelah admin menerima dokumen, admin akan mengecek sales order,
purchase order, nota penjualan, serta data pelanggan. Setelah data dikonfirmasi,
admin menginput seluruh dokumen tersebut ke dalam Microsoft Excel. Setelah
proses penginputan selesai, admin membuat salinan nota penjualan untuk sopir
sebagai panduan saat mengirimkan barang kepada pelanggan yang menerima nota
penjualan. Admin juga membuat invoice bagi pelanggan yang tidak menggunakan

nota penjualan. Setelah pelanggan melakukan pembayaran, admin memperbarui



status invoice hingga berstatus “Lunas”. Selanjutnya, admin menyusun laporan
bulanan untuk bahan evaluasi oleh manajer.

Permasalahan saat ini adalah belum adanya digitalisasi sistem kerja sales.
Dari sisi operasional, sales masih terbatas dalam mencatat dan melaporkan aktivitas
seperti jumlah kunjungan pelanggan, jumlah penawaran, penerimaan purchase
order, maupun pembuatan sales order atau nota penjualan. Proses tersebut masih
berbasis dokumen fisik yang harus diserahkan kepada admin setelah kembali ke
kantor, sehingga berpotensi menimbulkan keterlambatan, kurang efektif, dan
berisiko terjadinya kehilangan data.

Dari sisi monitoring kinerja, sales tidak memiliki akses dashboard pribadi
untuk memantau progres terhadap target penjualan, riwayat penjualan, maupun
jumlah kunjungan. Kondisi ini menyebabkan perusahaan kesulitan menentukan
reward dan punishment secara optimal sehingga kurang maksimal dalam
mendorong motivasi serta produktivitas sales.

Untuk menangani permasalahan tersebut, solusi yang diusulkan adalah
membangun aplikasi berbasis website. Aplikasi ini membantu sales dalam mencatat
dan melaporkan aktivitas, sekaligus memvisualisasikan progres kerja menggunakan
metode statistika deskriptif. Selain itu, aplikasi ini mempermudah admin dalam
memproses data secara otomatis sehingga dapat mengurangi beban input manual
dan meminimalkan kesalahan. Bagi manajer, aplikasi ini menyediakan dashboard
untuk memantau kinerja sales secara real-time sehingga mendukung pengambilan

keputusan.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, perumusan dari penelitian
ini adalah Bagaimana merancang sistem kinerja sales berbasis website yang dapat
membantu sales dan admin menggunakan metode Statiska deskriptif pada PT Chop

Indo ?

1.3. Batasan Masalah
Berdasarkan hasil uraian di atas, terdapat batasan masalah pada penelitian

ini meliputi:



1. Pembahasan mengenai sistem punishment diposisikan sebagai masukan
yang belum diterapkan oleh perusahaan, namun dipertimbangkan sebagai
langkah potensial untuk meningkatkan motivasi dan disiplin kerja sales.

2. Sistem hanya difokuskan untuk mendukung proses pelaporan dan
pemantauan aktivitas sales, seperti kunjungan pelanggan, penawaran
produk, pembuatan sales order, dan nota penjualan.

3. Sistem tidak tidak mencakup proses produksi, pengiriman barang, maupun
pengelolaan gudang, karena fokus utama adalah visualisasi kinerja sales.

4. Sistem tidak mencatat transaksi keuangan pelanggan, tetapi hanya fokus
pada data pembayaran aktivitas sales order dan pencatatan sampai dengan

proses penjualan selesai dilakukan.

5. Pengujian dilakukan dengan menggunakan black box testing dan accuracy
testing.
6. Tahap penerapan aplikasi secara penuh dan pemeliharaannya tidak termasuk

dalam penelitian ini.

1.4. Tujuan

Penelitian ini bertujuan untuk merancang dan membangun aplikasi berbasis
web yang mendukung proses aktivitas penjualan, menerapkan metode statistika
deskriptif dalam pengolahan data, membandingkan proses aplikasi dengan metode
manual berbasis Excel, serta menyediakan dashboard yang menampilkan kinerja

sales secara terstruktur.

1.5. Manfaat

Dengan adanya aplikasi visualisasi informasi, sales dapat mengetahui
kapabilitas dan efektivitas kerja dalam mencapai target yang telah ditetapkan.
Selain itu, aplikasi ini juga membantu admin dalam mengelola data transaksi,serta
menyusun laporan, yang pada akhirnya dapat mengurangi kesalahan pencatatan,

dan mempercepat proses pengambilan keputusan oleh manajer.



BAB II
LANDASAN TEORI

Bagian ini meliputi sejumlah penelitian sebelumnya serta teori-teori yang
mendukung pengembangan aplikasi untuk mengukur kinerja sales di PT Chop Indo

dengan menerapkan metode statistika deskriptif.

2.1. Penelitian Terdahulu
Berikut penelitian terdahulu berupa jurnal yang terkait dengan penelitian

yang dilakukan penulis dapat dilihat pada Tabel 2.1.

Tabel 2.1 Penelitian terdahulu

Nama Penulis Judul Hasil

Ersita Mardina (2019) Rancang Bangun sistem penentuan Pendokumentasian data yang
kinerja Sales pada PT Dymar Jaya  dilakukan dapat tersaji dengan
baik  dan  cepat  dengan

menggunakan dashboard

Perbedaan:

Penelitian di PT Dymar Jaya menunjukkan bahwa aplikasi Sales Dashboard berhasil
menggantikan sistem manual yang seringkali menyebabkan kesulitan dalam pencatatan
penjualan. Sementara itu di Perusahaan Chop Indo, sistem yang dikembangkan juga bertujuan
untuk membuat kinerja sales dapat termonitoring dengan baik melalui dashboard dan
menyediakan akses yang lebih cepat dan terstruktur terhadap administrasi penjualan dan
pengambilan keputusan kepada manajer.

Khusnul Khoiriyah, Sistem Informasi Penilaian Aplikasi ini dapat
Sugiyono, Septiana Ningtyas Kinerja Sales pada PT Alfa menampilkan semua data
(2021) Sentra Automation perhitungan  serta  dapat

memunculkan grafik
perangkingan  berdasarkan
pengujian yang dilakukan
dengan data yang telah
dimasukan

Perbedaan:

Penelitian sebelumnya yang dilakukan pada PT Alfa Sentra Automation telah berhasil
membangun aplikasi sistem perangkingan kinerja sales berdasarkan kriteria tertentu yang telah
ditentukan. Aplikasi tersebut mampu menampilkan data perhitungan serta menyajikan grafik
perangkingan berdasarkan data yang telah diuji dan dimasukkan ke dalam sistem.

Berbeda dengan penelitian ini, fokus yang diusulkan adalah pengembangan sistem visualisasi
informasi kinerja sales menggunakan pendekatan statistika deskriptif, dengan tujuan menyajikan
data performa penjualan secara informatif, bukan hanya dalam bentuk peringkat, tetapi juga tren
dan perbandingan antara target dan realisasi penjualan.

Suwandi, Muhhamad Pengembangan Aplikasi Salesman Penggunaan aplikasi ini
sebagai  strategi  Peningkatan menjadikan perhitungan

kinerja SDM Marketing pada PT komisi secara otomatis, yang
Akbari, Limbong Sinar Gunung Jati menghilangkan risiko kesalahan
dalam pencatatan manual

Hatta, Turini, Safitri

Yanti
(2025)




Nama Penulis Judul Hasil

Perbedaan:

Penelitian sebelumnya telah berhasil mengembangkan aplikasi insentif dan komisi salesman
sebagai strategi peningkatan kinerja SDM Marketing di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon. Sistem
tersebut difokuskan pada otomasi perhitungan komisi berbasis penjualan guna meningkatkan
transparansi, meminimalkan kesalahan administratif, serta efisiensi dalam pengelolaan insentif
penjualan.

Sementara itu, pada perusahaan PT Chop Indo, pendekatan pengukuran kinerja sales lebih
terfokus pada pencapaian nilai penjualan secara keseluruhan. Oleh karena itu, penelitian ini
mengusulkan pengembangan sistem visualisasi informasi kinerja sales berbasis web dengan
pendekatan statistika deskriptif sebagai alat bantu untuk mendukung analisis dan evaluasi
performa penjualan secara komprehensif.

2.2.  Statistika Deskriptif

Statistika berfungsi untuk mengembangkan pola pikir logis dan ilmiah di
mana semua bidang tidak terlepas dari penggunaan angka, data, dan fakta
(Riduwan, 2015).

Selanjutnya Hasan (2001) menjelaskan statistika deskriptif hanya
berhubungan dengan hal menguraikan atau memberikan keterangan-keterangan
mengenai suatu data atau keadaan atau fenomena.

Statistika deskriptif mencakup ukuran pemusatan data, yang meliputi: mean,
sum, modus, dan ukuran penyebaran data, yang meliputi: rentang, variansi, dan
persentase deviasi (Chan, S. W., Ismail, Z., & Sumintono, B., 2016).

Penjelasan mengenai beberapa rumusan pada statistika deskriptif dapat
dilihat pada berikut.

1. Total (sum)

Menurut Sugiyono 2017, menyatakan bahwa jumlah (sum) merupakan

ukuran dasar untuk mendeskripsikan data, digunakan untuk melihat besarnya

akumulasi dari seluruh nilai observasi.

Rumus :
n
Sum = Z X;
i=1
(Sumber : Sugiyono, 2017)
Keterangan :

x; = nilai data ke-i
n = banyaknya data

2 = Simbol penjumlahan



2. Persentase Deviasi

Persentase deviasi menggambarkan perbandingan penyimpangan data dari
nilai acuan target atau rata-rata, sehingga dapat diketahui besar kecilnya kesalahan
relatif dalam satuan persen (Trihendradi,2012).

Rumus :

xi—f

Persentase Deviasi = x 100%

(Sumber : Trihendradi,2012)
Keterangan :
x; = Nilai aktual

X = Nilai target / rata — rata

3. Minimum dan Maksimum
Menurut Sudjana (2005), nilai minimum (min) dan maksimum (max)
merupakan ukuran statistik yang digunakan untuk mengetahui batas terendah dan
batas tertinggi dari suatu kumpulan data. Kedua ukuran ini berfungsi untuk
menggambarkan sebaran data atau rentang (range) dari variabel yang diamati.
Nilai minimum menunjukkan hasil terendah dari suatu data, sedangkan nilai

maksimum menunjukkan hasil tertinggi.

Rumus :
Min = min (xq, x5, X3 ... Xp,)
Max = max (xq, X5, X3 ... X)
(Sumber : Sudjana,2005)
Keterangan

x;= nilai data ke-i
n = jumlah data
min = fungsi untuk mencari nilai terkecil

max = fungsi untuk mencari nilai terbesar

Perhitungan manual dari ketiga rumus statistika deskriptif secara lengkap

dapat dilihat pada Lampiran 1.



2.3.

Kinerja Sales

Menurut Kotler & Keller (2016), kinerja tenaga penjual (sales performance)

adalah hasil yang dicapai seorang tenaga penjual dalam melaksanakan aktivitas

penjualan untuk mencapai target perusahaan.

Rivai (2015) menyatakan kinerja sales mencerminkan sejauh mana tenaga

penjual mampu melaksanakan tugas pokok, fungsi, dan tanggung jawabnya dalam

menghasilkan penjualan.

Menurut Andriani (2018) serta Wibowo (2016), kinerja sales dapat diukur

melalui beberapa indikator kuantitatif, yaitu:

l.
2.

24.

Jumlah kunjungan sales merupakan aktivitas prospek pelanggan.

Jumlah penawaran menunjukkan usaha memberikan proposal kepada calon
pelanggan.

Jumlah order atau penjualan menggambarkan realisasi transaksi yang
berhasil diperoleh.

Pembayaran menunjukkan jumlah pembayaran aktual dari pelanggan.
Pencapaian target merupakan perbandingan target dan realisasi yang dapat

dinyatakan dengan persentase.

Efisiensi Proses Kerja

Menurut Sutanta (2011), efisiensi berkaitan dengan kemampuan

meminimalkan usaha yang diperlukan untuk mencapai hasil tertentu.

Menurut Heizer dan Render (2014), efisiensi proses kerja dapat diukur

dengan perbandingan jumlah langkah atau waktu antara metode lama dan baru.

Adapun rumus pengukuran efisiensi adalah:

2.5.

o Langkah Baru
EflSleTlSl(%) = m x 100%

(sumber : Heizer dan Render, 2014)

Visualisasi Data

Menurut Few (2012), visualisasi data adalah representasi grafis dari

informasi untuk memperjelas pola, tren, dan perbandingan dalam data. Dengan

visualisasi, informasi kompleks dapat dipahami dengan lebih cepat dan efektif.



Kirk (2016) menambahkan bahwa visualisasi data tidak hanya berfungsi
menampilkan data, tetapi juga menyampaikan pesan, memberikan insight, dan
mendukung pengambilan keputusan.

Dalam konteks penelitian ini, visualisasi data digunakan pada dashboard
aplikasi untuk menggambarkan kinerja sales, seperti pencapaian target, jumlah
kunjungan, penawaran, order, serta pembayaran, melalui grafik batang, persentase

pencapaian, dan indikator visual lainnya.

2.6. Website

Website adalah salah satu aplikasi yang berisikan dokumen—dokumen
multimedia yang berupa teks, gambar, animasi dan video yang di dalamnya
menggunakan Hypertext Transfer Protocol (HTTP) dan untuk mengaksesnya
menggunakan perangkat lunak yang disebut browser (Arief, 2011).

2.7. SDLC

System Development Life Cycle (SDLC) merupakan kerangka kerja yang
menjelaskan tahapan dalam mengembangkan sebuah sistem informasi, mulai dari
perencanaan hingga pemeliharaan. Menurut Pressman (2015), SDLC membantu
pengembang untuk merancang, membangun, dan mengelola sistem secara

terstruktur sehingga hasil yang diperoleh dapat memenuhi kebutuhan pengguna.

Waterfall

System Design
L Implementation

L Testing

L Deplo’yment&
| Maintenance

Gambar 2.1 Model Waterfall
(Sumber : Sommerville, 2011)
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Waterfall adalah salah satu model dalam SDLC yang bersifat linear dan
berurutan. Menurut Sommerville (2011), model ini menggambarkan proses
pengembangan perangkat lunak yang dilakukan secara bertahap, dimana setiap
tahap harus diselesaikan terlebih dahulu sebelum melanjutkan ke tahap berikutnya.

Tahapan dalam model Waterfall meliputi:

1. Requirement Analysis
Mendefinisikan kebutuhan sistem yang harus dipenuhi.
2. System Design
Membuat rancangan sistem dari kebutuhan yang sudah dianalisis.
3. Implementation (Coding)
Melakukan pengkodean program berdasarkan desain.
4. Testing
Menguji sistem untuk memastikan kesesuaian dengan kebutuhan.
5. Deployment and Maintenance
Menerapkan sistem ke lingkungan pengguna serta melakukan perbaikan atau

pengembangan lebih lanjut.

2.8. Black Box Testing

Black box testing adalah metode pengujian perangkat lunak yang berfokus
pada evaluasi fungsionalitas aplikasi tanpa mempertimbangkan struktur internal
atau kode sumbernya. Pengujian ini bertujuan untuk memverifikasi apakah
perangkat lunak berfungsi sesuai dengan spesifikasi yang telah ditetapkan, dengan

memberikan input dan mengamati output yang dihasilkan (Pressman,2010).

2.9. Accuracy Testing

Menurut Myers (2011), accuracy testing adalah jenis pengujian yang
bertujuan untuk memastikan kebenaran hasil keluaran sistem terhadap data yang
telah diketahui hasilnya secara manual. Pengujian ini menjadi penting terutama
pada sistem yang melakukan proses perhitungan, seperti sistem analisis data atau

aplikasi statistik.



BAB III
METODOLOGI PENELITIAN

Pada penelitian ini, pendekatan pengembangan sistem yang digunakan
adalah model SDLC Waterfall. Model ini dipilih karena memiliki tahapan yang
sistematis dan berurutan, sehingga memudahkan proses perancangan hingga
pembuatan aplikasi. Namun, implementasi penelitian ini hanya dilakukan sampai
tahap testing dengan metode black box testing dan accuracy testing. Tahap
implementation dan maintenance tidak dilakukan karena sistem belum diterapkan
secara langsung kepada pengguna. Berikut adalah tahapan metodologi penelitian

yang dapat dilihat pada Gambar 3.1.

Tahap Awal Tahap Pengembangan
1. Observasi . -
1.Reuirement Analysis 2 System Design
2. Wawancara e
1. Analisis proses bisnis 1.1PO
3. Studi Literatur . )
2. Analisis kebutuhan pengguna 2. Use case diagram
4. Identifikasi Masalah
3. Analisis kebutuhan fungsional 3. skenario use case
4. Analisis kebutuhan non fungsional 4. Activity diagram
5. Analisis kebutuhan sistem 5. perancangan Ul antarmuka

6. Sequence diagram

7. Class diagram

8. struktur database

!

3.Implementasi

5.Deployment & Maintenance
A Implementasi aplikasi

Y
Tahap Akhir

4 Testing

Penyusunan laporan penelitian

Blackbox testing

Accuracy testing <€

Gambar 3.1 Metodologi Penelitian

3.1. Tahap Awal

Tahap awal dalam penelitian ini adalah melakukan komunikasi awal dengan
pithak perusahaan melalui wawancara, observasi, dan studi literatur. Tujuannya
adalah untuk memahami permasalahan yang dihadapi, ruang lingkup sistem yang

akan dibangun, serta tujuan utama dari pengembangan aplikasi.
3.1.1. Wawancara

Pada tahap wawancara, peneliti menggali informasi untuk memahami

proses bisnis yang berjalan di perusahaan. Wawancara dilakukan dengan kepala

11
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bagian marketing dan sales di kantor perusahaan dengan mengajukan pertanyaan
yang berkaitan dengan alur proses bisnis yang ada.

Dari hasil wawancara yang telah dilakukan, memperoleh data terkait proses
bisnis penjualan produk pada tim marketing.

Untuk seluruh daftar pertanyaan dan jawaban dari sesi wawancara

dilampirkan pada lembar lampiran 2.

3.1.2. Observasi
Pada tahap observasi, peneliti meminta izin kepada kepala bagian marketing
untuk mengamati proses bisnis yang tengah berjalan, dengan tujuan memperoleh
informasi dan data-data yang tidak dapat diperoleh melalui wawancara saja.
Selama proses observasi, fokus utama adalah melakukan pengamatan
terhadap pengumpulan data terkait aktivitas penjualan oleh sales, dan proses

administrasi penjualan yang ada di dalam marketing.

3.1.3. Studi Literatur
Pada tahap studi literatur dilakukan untuk mencari referensi teori dalam

menentukan masalah serta solusi terkait permasalahan yang ada di PT Chop Indo.

3.1.4. Identifikasi Masalah

Proses identifikasi masalah dilakukan untuk memahami inti permasalahan
yang dihadapi oleh PT Chop Indo. Kegiatan ini mencakup pengumpulan serta
analisis data sebagaimana telah dijelaskan pada tahapan sebelumnya, guna
memperoleh gambaran yang jelas mengenai kendala yang muncul. Hasil dari proses

identifikasi tersebut disajikan pada Tabel 3.1 berikut.

Tabel 3.1 Identifikasi Masalah

Masalah Dampak Solusi
Tidak adanya sistem  Sales terbatas dalam mencatat Membuat aplikasi berbasis
digitalisasi pada sales dan melaporkan aktivitas saat website yang memungkinkan
ditugaskan mengunjungi  sales untuk langsung

pelanggan. menginput bukti dan mencatat
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Masalah Dampak Solusi

aktivitas  saat  ditugaskan

mengunjungi pelanggan

Dokumen order dan penjualan Data order dan penjualan Membangun sistem  fitur
terkadang rusak  ataupun menjadi tidak akurat dan tidak upload bukti transaksi dan
hilang saat penyetoran lengkap penyimpanan otomatis  di

database.

Tidak  adanya  penilaian Sales tidak dapat mengetahui Menyediakan fitur dashboard
kinerja sales progress kerja secara berkala kinerja sales yang dapat
dan hanya mengandalkan memvisualisasikan  progres

rekapan laporan dari manajer  kerja sales untuk menunjang

peraturan reward and

punishment

3.2. Tahap Pengembangan
Tahapan ini merupakan tahap pengumpulan kebutuhan sistem yang

dilakukan setelah identifikasi permasalahan.

3.2.1. Requirement Analysis
Pada tahap ini dijabarkan proses analisis bisnis, permasalahan yang

dihadapi, serta kebutuhan dari pengguna.

A. Analisis Proses Bisnis

Dari hasil wawancara yang didapatkan, tahap proses sales dalam melakukan
penjualan produk dimulai ketika sales mengunjungi pelanggan, kemudian
menawarkan produk yang tersedia sesuai dengan kebutuhan pelanggan. Setelah
terjadi kesepakatan, sales mencatat pesanan dan menyusun nota penjualan sebagai
bukti transaksi. Jika pelanggan merupakan pelanggan baru atau terdapat perubahan
data pelanggan lama, sales juga harus mencatat dan memperbarui informasi tersebut
secara tertulis. Setelah transaksi selesai, sales mengumpulkan struk pembayaran
sebagai bukti pembayaran sebelum menyetorkan seluruh dokumen transaksi kepada

admin dalam waktu yang telah ditentukan.
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Setelah itu, sales menyetorkan seluruh dokumen transaksi kepada admin

setelah kembali dari perjalanan dinas luar kota. Setelah admin mengecek data,

admin menginput transaksi ke dalam microsoft Excel.

Ketika semua data berhasil diinput, admin menyusun laporan penjualan dan

pada akhir bulan admin merekap dan menyusun laporan secara bulanan untuk

diberikan kepada manajer marketing. Proses bisnis saat ini digambarkan dengan

flow diagram dapat dilihat pada gambar 3.2.

Froses Bisnis

Sales Admin

——
Melakukan
Pengunjungan _ M k
‘—Ii L Dokumen
Memverifikasi

\ i ” Dokumen
__B: Menawarkan |
P

N S
(Input Data Order
| ‘dan Penjualan ke

Lama /\ Microsoft Excel
Melakukan Terjadi ™ 0 . v

retensi esepakatan | N
. ) \K ; n,/ [ ) N
NS | P erdapat '\mﬁ\\\ Mencetak
(_ Penjualan pada >-yy* Ulang N
Ya P P \Ulang Nota

—_— /
Ir Menerima || pO . N e PR
Purchasing Order) (_._Mumhual ' q(% | 'y Menitipkan Salinan |

Sales Order | | Tidak Nota kepada Sopir | |
_b \ ) — | ) Py |
s 5 lMembuat Invoice | |
Membuat ‘ J . J |
Sales Order | L |

,Membuat Not

i Penjualan

: S
| Mengirim Invoice
| ]\.emda Pelanggan

s Yy E— \
Kesepakatan va (.\[merimn Bukti |
Pembayaran i

L aya J Tidak Pembayaran dari

Pe]anggan

Nota '
enjualan [ i Menyimpan
Dokumen

Invoice ke Microsoft
Excel J

[ UpdmeD'n:a Stas )

Order dan |...-
Penjualan

—
NN
’

Nuln‘ Menyetor | Membuat ["Evaluasi
enjuala P Dokumen Laporan Laporan

Gambar 3.2 Analisis Proses Bisnis

B. Analisis Kebutuhan Pengguna

Berdasarkan identifikasi pengguna, terdapat tiga aktor yaitu sales, admin

dan manajer. Berikut analisis yang dibutuhkan oleh masing masing aktor dapat

dilihat pada tabel 3.2.

Tabel 3.2 Analisis Kebutuhan Pengguna

Aktor Kebutuhan fungsi Kebutuhan data

Kebutuhan informasi

Sales Registrasi Data user Daftar user

login Data user Daftar user
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sales, data penawaran, data

Aktor Kebutuhan fungsi Kebutuhan data Kebutuhan informasi
CRUD Customer Data customer Daftar customer
Create Penawaran Data penawaran Daftar penawaran
Create Kunjungan Data kunjungan sales Daftar kunjungan sales
Create Sales Order  Data sales order Daftar sales order
Create Pembayaran  Data pembayaran Daftar pembayaran
Dashboard Data sales, data target Grafik, tabel kinerja
sales, data kunjungan pribadi
sales, data penawaran, data
sales order, data
pembayaran, data
kontribusi parameters
Read Laporan Data sales, data kunjungan Daftar  sales,  daftar
sales, data penawaran,data kunjungan sales, daftar
sales order dan data penawaran, daftar sales
pembayaran order, daftar pembayaran
Admin Registrasi Data user Daftar user
(marketing)
login Data user Daftar user
CRUD Data menu Data produk, data Daftar  sales, daftar
master (Produk, customer, data produk, customer, daftar produk,
Customer, Sales dan  data wilayah daftar wilayah
- iy Wilayah)
Create, update Data target sales Daftar target sales
f  targetsales - - - -
Konfirmasi data Data penawaran Daftar penawaran dengan
-y ___ penawaran status: “setuju”.
Verifikasi data Data pembayaran Daftar pembayaran
pembayaran dengan status
- | B F Yy B “pending”. -
Cetak Laporan Data sales, data kunjungan Daftar  sales,  daftar
sales, data penawaran, kunjungan sales, daftar
sales order, dan data penawaran, daftar sales
pembayaran order, daftar pembayaran
Dashboard Data sales, data target Grafik batang, line dan
sales, data kunjungan tabel pencapaian
sales, data penawaran, data
sales order dan data
pembayaran
Manajer Registrasi Data user Daftar user
(marketing)
login Data user Daftar user
Indikator penilaian ~ Data kontribusi parameter ~ Daftar indikator penilaian
Dashboard Data kontribusi parameter, Grafik line, batang, tabel
data sales, data target pencapaian persentase
sales, data kunjungan
sales, data pembayaran,
data sales order dan data
Pembayaran
Penjualan Data penjualan Daftar penjualan
Cetak Laporan Data sales, data kunjungan  Daftar sales, daftar target,

daftar kunjungan, daftar
penawaran, daftar sales
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Aktor Kebutuhan fungsi Kebutuhan data Kebutuhan informasi
sales order dan data order, dan daftar
pembayaran pembayaran

C.

Analisis Kebutuhan Fungsional

Analisis kebutuhan fungsional dilakukan untuk menggambarkan fitur-fitur

atau fungsi yang diperlukan dalam sistem yang akan dikembangkan. Rincian

terdapat pada tabel 3.3.

Tabel 3.3 Analis

is Kebutuhan Fungsional

Pengguna Kebutuhan Fungsional Deskripsi
Sales, Admin dan Registrasi dan login Fungsi ini untuk membedakan role
Manajer user
Admin Pengelolaan data master produk Fungsi ini untuk mengelola data

produk yang mencakup create, read,
update dan delete

Sales, Admin

Pengelolaan data master customer

Fungsi ini untuk mengelola data
customer yang mencakup create, read,
update dan delete

Admin Pengelolaan data master sales Fungsi ini untuk mengelola data sales
yang mencakup create, read, update
dan delete

Admin Pengelolaan data master wilayah ~ Fungsi ini untuk mengelola data
wilayah yang mencakup create, read,
update dan delete

Admin Pengelolaan data target sales Fungsi ini untuk mengelola data target
yang mencakup create, read dan
update

Manajer Pengelolaan  data  kontribusi Fungsi ini untuk mengelola data

parameter (indikator penilaian) kontribusi parameter yang mencakup
create, read dan update

Sales Pengelolaan data kunjungan sales  Fungsi ini untuk mengelola data

kunjungan yang mencakup create dan
read

Sales, Admin

Pengelolaan data penawaran

Fungsi ini untuk mengelola data
penawaran yang mencakup create dan
read, dan update

Sales

Pengelolaan data sales order

Fungsi ini untuk mengelola data sales
order yang mencakup create dan read

Sales, Admin

Pengelolaan data pembayaran

Fungsi ini untuk mengelola data
pembayaran yang mencakup create,
read dan update

Admin, Manajer Melihat data penjualan Fungsi ini untuk melihat data
penjualan
Sales, Admin dan Melihat dashboard (visualisasi Fungsi ini untuk melihat berbagai data

Manajer

kinerja)

yang dikelompokan dan diolah
menjadi bentuk baik dalam grafik
maupun persenan

Sales, Admin, dan
Manajer

Melihat dan mencetak laporan

Fungsi ini untuk melihat berbagai data
yang dikelompokan dan diolah
menjadi bentuk tabel yang bisa di
unduh dalam bentuk file tertentu
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D. Analisis Kebutuhan Non Fungsional
Berikut hasil analisis kebutuhan nonfungsional telah diidentifikasi, yang

dapat dilihat pada tabel 3.4.

Tabel 3.4 Analisis Kebutuhan Non Fungsional

No Non-Fungsional Kebutuhan

1 Probility - Dapat digunakan dengan berbagai jenis
browser.

2 Respons Time - Aplikasi dapat menjalankan masing-masing

fungsi dengan waktu yang dibutuhkan tidak
lebih dari 10 detik

3 Security - Akses sistem hanya dapat dilakukan setelah
pengguna melakukan login dengan username
dan password yang valid.

E. Analisis Kebutuhan Sistem
Analisis kebutuhan sistem dilakukan untuk merumuskan secara rinci fitur-
fitur serta kapabilitas yang harus dimiliki oleh sistem agar dapat menunjang proses

kerja pengguna secara efektif. Penjelasan kebutuhan sistem secara rinci ini dapat

dilihat pada tabel 3.5.

Tabel 3.5 Analisis Kebutuhan Sistem

| kete_rangan

~ Jenis kebutuhan
Windows 8.1, Windows 10 64-bit, dan web

Software
browser, Xampp.

Hardware Processor Intel Core i3 2330M CPU @220
GHz(CPUs) atau lebih baru, Kapasitas hard

disk minimal 256 GB, Jaringan internet.

Kebutuhan Jaringan Jaringan diperlukan dapat menggunakan LAN
(Local Area Network).

3.2.1. System Design

System design merupakan tahap yang menjembatani antara hasil analisis
kebutuhan dengan pembangunan aplikasi. Tahap ini bertujuan untuk
menggambarkan rancangan sistem secara detail agar dapat digunakan sebagai
acuan dalam proses implementasi. Pada tahap ini, dilakukan pemodelan sistem baik

dari sisi kebutuhan fungsional maupun kebutuhan data.
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A. Diagram IPO

Diagram [Input—Proses—Qutput (IPO) digunakan untuk menggambarkan
alur sederhana dari sistem atau penelitian yang dilakukan, yaitu bagaimana suatu
data atau informasi (input) diolah melalui tahapan tertentu (process), kemudian
menghasilkan keluaran yang diharapkan (output). Dengan adanya diagram IPO,
peneliti maupun pembaca dapat memahami secara menyeluruh jenis informasi yang
diperlukan, bagaimana informasi tersebut diproses, serta hasil akhir apa yang
diperoleh dari proses tersebut. Gambar dan penjelasan detail Input—Proses—Output

(IPO) dapat dilihat pada Lampiran 3.

B. Use Case Diagram

Use case diagram menggambarkan interaksi antara sistem dengan
pengguna. Dalam sistem yang akan dikembangkan, terdapat tiga aktor utama, yaitu
sales, admin dan manajer marketing. Use case diagram dapat dilihat pada Gambar

3.3.

likasi :
L_) Dashboard lengelola Indikator
Penilaian
_‘» -\

7
- Melihat daftar B
5 % Penjualan
-~ <include> <include> <include>,
N <iﬁcludg> Y "' P ,<1nflude>

<include> ~. ‘\\ i 2
I s ’, 4
Mengelola Penawaran “saa® \ 4T Mengelola Menu
s < > winglude> % L = =<include>. /
Mengelola Sales Order, <y;ciu ¥ e V’T‘ .. Mengelola Target
- RS ‘Admin

-~ > N
<include> S ~.._ Y, <include>
) o oyl ians s P S <D
Input Pembayaran )y ==~ ~ 7 7 include> BB ¢ Mengelola Tahap
' <include> Verifikasi dan
\ Persetujuan

[
1
N N
'
'

1 Mengelola Penjualan
Laporan

Gambar 3.3 Use Case Diagram

C. Activity Diagram
Activity diagram digunakan untuk memodelkan alur aktivitas dalam sebuah
sistem yang sedang dirancang. Dokumentasi lengkap detail activity diagram

disajikan pada Lampiran 4.
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C.1. Activity Diagram Master Sales

Activity diagram master sales menggambarkan alur proses yang dilakukan
admin dalam mengelola data sales pada sistem. Diagram ini menunjukkan langkah
umum mulai dari mengakses menu master sales hingga melakukan pengolahan

data. Alur activity diagram master sales dapat dilihat pada Gambar 3.4.

Master Sales /

User Sistem

O

Start

| Memilih menu Master I——)l Menamplllkl A sab |
¥
I Memilih Master Sales I—

| Memilih Fitur I:

Menampilkan Halaman

| Menampilkan Form
~—>»| Tambah Master Sales

rHapus Tambah

Edi \ 2
Input Data Form
Tambah Master Sales

_——

Memvalidasi
Data

Y

berhasil

Gagal

Menampilkan notifikasi
gagal

Tamba dit
Form

Menyimpan data ra
kedalam database

kembali 2
|_| Menampilkan notifikasi | ¢
E .I I‘

>
>

Menampilkan Form Edit
[ Master Sales

| Input Data Form Edit | T

;i Menampilkan p;)p up |

A

<

konfirmasi >

Menghapus data yang
Tidak e dipilih pada database

Y

Gambar 3.4 Activity Diagram Master Sales
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C.2. Activity Diagram Penawaran

Activity diagram penawaran menggambarkan alur proses antara sales dan
admin mulai dari pembuatan penawaran oleh sales hingga proses konfirmasi oleh

admin. Alur activity diagram penawaran dapat dilihat pada Gambar 3.5.

Penawaran }

User (admin) User (sales) Sistem
Start
Memilih menu —H Menampilkan Halaman
Penawaran Penawaran

A

Memilih Fitur

Menampilkan Form

——Hapu: b 3>
3 Tambaty 13| Tambah Penawaran
rEdi
r—t—Konfirmasi
Y
>
>

Input Data Form
Tambah Penawaran

berhasil

Gagal

Menampilkan notifikasi
gagal

Menyimpan data
kedalam database

Kembali

Menampilkan notifikasi |
Berhasil N

Y

Menampilkan Form  |g—-

I Edit Target Sales
Input Data Form Edit | T
Penawaran M
> Menampilkan pop up
Hapus data
konfirmasi > I
Tidak Var > Menghapus data yang
dipilih pada database
Menampilkan pop up
konfirmasi data
konfirmasi >
3| Mengubah Status data yang
2 “| dipilih pada database
Tidak '
Konfirmasi (Acc) < | Menampilkan noﬁlﬁkaSI
kepada admin

Mengubah Status data yang
dipilih pada database

12

Menambahkan data yang
dipilih pada tabel sales order|
database

Gambar 3.5 Activity Diagram Penawaran
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C.3. Activity Diagram Sales Order

Activity diagram sales order menggambarkan alur proses antara sales dan
admin dalam pembuatan serta verifikasi data sales order. Diagram ini menunjukkan
langkah umum mulai dari pengisian detail pesanan oleh sales hingga proses
pengecekan oleh admin sebelum pesanan diproses lebih lanjut. Alur activity

diagram sales order dapat dilihat pada Gambar 3.6.

Sales Order )

User Sistem
Start
Memilih menu Sales »] Menampilkan Halaman
Order Sales Order

| Memilih Fitur Tambah | ¢
Menampilkan Form |

v Tambah Sales Order |

A

Input Data Form
Tambah Sales Order

I

berhasil

Gagal

Menampilkan notifikasi kembali
gagal

Menyimpan data
kedalam database

|

Menampilkan notifikasi
Berhasil kepada sales

Mengarahkan user sales
kehalaman Sales Order

|
End

®

Gambar 3.6 Activity Diagram Sales Order

C.4. Activity Diagram Pembayaran
Activity diagram pembayaran menggambarkan alur aktivitas antara sales
dan admin dalam proses pencatatan dan validasi pembayaran pelanggan. Alur

activity diagram pembayaran dapat dilihat pada Gambar 3.7.
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Pembayaran )

User (admin) User (sales) Sistem

O

Start
Memilih menu 3| Menampilkan Halaman
pembayaran '] Pembayaran

Memilih Fitur Tambah |
Pembayaran B

| s| Menampilkan Form |
”] Tambah Penawaran

2

Input Data Form
Tambah Pembayaran

!

berhasil

Menampilkan notifikasi
gagal

Menyimpan data
kedalam database

|

| Menampilkan notifikasi
| kepada sales dan admin

A

Verifikasi (Acc)

5| Mengubah Status data yang
dipilih pada database

|
End

F

Gambar 3.7 Activity Diagram Pembayaran

C.5. Activity Diagram Penjualan

Activity diagram penjualan menggambarkan aktivitas admin dan manajer
dalam melihat data penjualan yang telah terjadi. Penjualan diperoleh dari data sales
order yang berstatus lunas dan sudah divalidasi melalui proses pembayaran.
Penjelasan lebih rinci mengenai alur activity diagram penjualan dapat dilihat pada

Lampiran 4.6.

C.6. Activity Diagram Indikator Penilaian

Activity diagram ini menggambarkan alur proses yang dilakukan manajer
marketing dalam mengelola indikator penilaian kinerja sales. Diagram ini
menunjukkan langkah umum mulai dari mengakses menu indikator penilaian
hingga melakukan pengolahan data parameter. Penjelasan lebih rinci mengenai alur

activity diagram indikator penilaian dapat dilihat pada Lampiran 4.7.
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C.7. Activity Diagram Dashboard

Activity diagram dashboard menggambarkan alur proses yang dilakukan
pengguna dalam mengakses dan menampilkan laporan kinerja sales dalam bentuk
visual berupa chart. Diagram ini menunjukkan langkah umum mulai dari memilih
menu dashboard hingga sistem menampilkan data yang diperlukan. Alur activity

diagram dashboard dapat dilihat pada Gambar 3.8.

Dashboard }

User Sistem
Start
Memilih menu »| Menampilkan Halaman
Dashboard Dashboard

| Memilih Filter Tanggal }1

Kembali

Gagal
¥

L— Menampilkan notifikasi
gagal

Mengambil data sesuai
filter ke database

!

Menampilkan notifikasi
Berhasil

Y

Menampilkan data filter
di halaman dashboard

|
End

®

A

Gambar 3.8 Activity Diagram Dashboard

C.8. Activity Diagram Laporan

Activity diagram laporan menunjukkan langkah umum pengguna mulai dari
memilih menu laporan pada sistem, kemudian menentukan parameter pencarian
atau filter data yang diperlukan, hingga sistem memproses permintaan tersebut dan
menampilkan data aktivitas sales secara lengkap sesuai kebutuhan. Alur activity

diagram laporan dapat dilihat pada Gambar 3.9.



24

Laporan J

User Sistem

O

Start

»] Menampilkan Halaman
Laporan

Memilih menu Laporan

Memilih Fitur <€

Cetak Laporan Kembali

Gagal
4

Filter
A 4

L— Menampilkan notifikasi
Input Tanggal gagal

Mengambil data sesuai
filter ke database
Y

Menampilkan notifikasi
Berhasil

Menampilkan data filter
di halaman dashboard

memproses data filter
ke dalam format
tertentu

v

menampilkan notifikasi
laporan berhasil
dicetak

|
End

o

Gambar 3.9 Activity Diagram Laporan

D. Perancangan Desain Antarmuka

Setelah mengetahui hasil analisis yang telah dilakukan pada tahap
sebelumnya, selanjutnya dilakukan perancangan antarmuka sebagai bentuk
rancangan awal tampilan sistem yang akan dibangun. Perancangan antarmuka ini
bertujuan untuk menggambarkan bagaimana interaksi antara pengguna dengan
sistem melalui tampilan yang disediakan. Dokumentasi lengkap rancangan desain

antarmuka disajikan pada Lampiran 5.
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D.1. Perancangan Desain Antarmuka Master Sales

Perancangan desain antarmuka master sales menggambarkan tampilan dan
alur interaksi admin dalam mengelola data sales. Desain antarmuka ini,
menampilkan fitur yang dapat melakukan penambahan, pengubahan, dan
penghapusan data terkait sales, wilayah dan target penjualan sales. Perancangan

desain antarmuka master sales dapat dilihat pada Gambar 3.10.

Sistem Sales Dashboard Master Data  Pembayaran Data Penjualan Laporan Logout

Daftar Sales

+ Tambah Sales

Cari Nama / Kode Sales | ‘ Cari ‘

No Kode Sales Nama Sales Wilayah Target Penjualan Aksi

1 SA00T Sales1 Sumatra Barat 15.000.000.000
2 SA002 Sales2 Bali 15.000.000.000

<1 2

Gambar 3.10 Perancangan Desain Antarmuka Master Sales

D.2. Perancangan Desain Antarmuka Penawaran

Perancangan desain antarmuka penawaran menggambarkan tampilan dan
alur interaksi yang digunakan sales dan admin dalam mengelola data penawaran
kepada customer. Desain antarmuka ini menampilkan elemen-elemen utama,
seperti form input penawaran, daftar penawaran, serta tombol aksi untuk
menambah, dan melakukan konfirmasi untuk mengubah data. Perancangan ini

dijelaskan detail pada Lampiran 5.6.

D.3. Perancangan Desain Antarmuka Sales Order

Perancangan desain antarmuka sales order menggambarkan tampilan dan
alur interaksi yang digunakan sales dalam mencatat pesanan customer. Desain
antarmuka ini akan dipakai sales saat membuat sales order baru. Perancangan

desain antarmuka sales order dapat dilihat pada Gambar 3.11.
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Sistem Sales Dashboard Master Data Sales Order Data Penjualan Laporan Logout

Buat Sales Order
Tanggal

Customer

I Julaiman Ny

Produk Qty

ISpateI -- Rp.750.000 N | | 1 | -

Pilih produk, lalu masukan jumlah qty lalu tekan tambah..

Daftar Item
Produk Qty Harga Satuan Satuan Subtotal Aksi
Spatel 1 Rp.750.000 Box(100Pcs) Rp.750.000 -

Diskon: 0%
Grand Total: Rp.750.000

Gambar 3.11 Perancangan Desain Antarmuka Sales Order

D.4. Perancangan Desain Antarmuka Pembayaran

Perancangan desain antarmuka pembayaran menggambarkan tampilan dan
alur interaksi yang digunakan sales dalam mencatat pembayaran customer sesuai
dengan sales order. Desain antarmuka ini akan dipakai sales untuk mencatat
pembayaran customer sesuai dengan sales order yang diterima. Perancangan desain

antarmuka pembayaran dapat dilihat pada Gambar 3.12.

Sistem Sales Dashboard Sales Order Pembayaran Data Penjualan Laporan Logout

Tambah Pembayaran

Sales Order

| $0-20251001001 v I

Sisa Tagihan

| Rp. 750.000 |

Jumlah yang akan dibayarkan

’ 7500000 I

Tanggal Pembayaran

02/10/2025 8

Metode Pembayaran

Transfer v |

Bukti Pembayaran

| Bea-transaksiljpg |

Gambar 3.12 Perancangan Desain Antarmuka Pembayaran
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D.5. Perancangan Desain Antarmuka Penjualan

Perancangan desain penjualan menggambarkan alur dan struktur proses
transaksi penjualan yang terjadi di dalam sistem. Desain ini mencakup tahapan
mulai dari pencatatan sales order yang sudah selesai. Perancangan ini dijelaskan

detail pada Lampiran 5.7.

D.6. Perancangan Desain Antarmuka Indikator Penilaian
Perancangan desain indikator penilaian menggambarkan struktur proses
yang digunakan untuk mengelola parameter penilaian kinerja sales. Desain ini
menunjukkan bagaimana manajer marketing dapat menambah, mengubah, atau
menghapus indikator yang nantinya digunakan dalam proses evaluasi kinerja.
Perancangan ini menjadi acuan dalam pengembangan fitur indikator
penilaian pada tahap implementasi. Penjelasan lebih rinci mengenai alur dan

struktur desain indikator penilaian dapat dilihat pada Lampiran 5.8.

D.7. Perancangan Desain Antarmuka Dashboard

Perancangan desain antarmuka dashboard menggambarkan tampilan
ringkasan informasi kinerja sales yang disajikan kepada pengguna, baik sales,
admin maupun manajer marketing. Desain ini menampilkan elemen visual berupa
grafik, kartu informasi, dan indikator capaian yang berfungsi untuk memudahkan
pengguna dalam memantau perkembangan aktivitas dan hasil kerja secara cepat.

Perancangan desain antarmuka dashboard dapat dilihat pada Gambar 3.13.

Sistem Sales  Dashboard Customer Penawaran kunjungan Sales Order Penjualan Pembayaran  Laporan

Dashboard Kinerja Sales

[ Tangga | - [ Tanggal | [ Tampikan

Kunjungan Penawaran Sales Order Total Penjualan
0 0 0

skor penjualan

Persentase deviasi penjualan dengan target

Gambar 3.13 Perancangan Desain Antarmuka Laporan
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D.8. Perancangan Desain Antarmuka Laporan

Perancangan desain antarmuka laporan menggambarkan tampilan ringkasan
informasi kinerja sales yang disajikan kepada pengguna sales, admin dan manajer
marketing. Desain ini menampilkan aktivitas penjualan dan kegiatan sales yang
dikelompokan dalam bentuk tabel. Pereancangan desain antarmuka laporan dapat

dilihat pada Gambar 3.14.

Sistem Sales Dashboard Master Data Pembayaran Data Penjualan Laporan Logout

Laporan Penjualan Seluruh Sales

Bulan Tahun
Oktober AV l | 2025 A4 l | Filter | -

Nama Sales Kunjungan Berhasil | Penawaran Berhasil Sales Order Total Penjualan Tagihan Belum Lunas
Sales1 12 10 32 Rp.15.000.000 Rp.1.100.000
Sales2 12 10 25 Rp.13.000.000 Rp.1.00.000
Sales3 15 n 32 Rp.15.000.000 Rp.800.000
Sales4 12 10 32 Rp11.500.000 Rp.1.600.000

< 2

Gambar 3.14 Perancangan Desain Antarmuka Laporan

E. Sequence Diagram

Sequence diagram memberikan gambaran yang lebih rinci mengenai alur
aktivitas suatu objek dalam use case. Berikut merupakan sequence diagram yang
terdapat pada sistem yang akan dikembangkan. Dokumentasi lengkap sequence

diagram disajikan pada Lampiran 6.

E.1. Sequence Diagram Master Sales
Sequence diagram master sales menjelaskan interaksi yang dilakukan oleh
pengguna dengan sistem teruntuk mengelola data sales. Penjelasan lebih rinci

mengenai alur sequence diagram master sales terdapat pada Lampiran 6.3.
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E.2. Sequence Diagram Penawaran

Sequence diagram penawaran menggambarkan interaksi antara sales,
sistem, dan admin dalam proses pengelolaan data penawaran. Diagram ini
menunjukkan alur komunikasi mulai dari sales membuat penawaran, sistem
mencatat data tersebut, hingga admin melakukan verifikasi penawaran. Penjelasan

lebih rinci mengenai alur sequence diagram penawaran terdapat pada Lampiran 6.6.

E.3. Sequence Diagram Sales Order
Sequence diagram sales order menggambarkan interaksi sales dengan
sistem, pada proses pengelolaan data sales order. Alur mengenai alur sequence

diagram sales order terdapat pada Gambar 3.15.

SalesOrder Sales_order SalesOrder
Controller View Model

Route
|

U=I e(IB ET/my-sales-ordelr
'[ myOrders(Request)‘

SalesOrder()

return view
('sales_order.sales.index’)
>
>

¢ tampilkan halaman Sales Order |
GET/sales-order/create
> | create() return view
> (I‘sales_order.sales.create‘)
L »
» tampilkan form tambah Sales Order
POST/sales-order/store store(Request)
»r validate()
alt [validate error]
return view with error
Tampilkan notifikasi gagal menambahkan Sales Order
[validate success]
create() N
return redirect route('sales-order.my') hasil sukses
dengan notifikasi Sales Order berhasil dibuai [€--mmmmmmmmmdmmmmm s
¥ GO deccccccccanaa
Route SalesOrder Sales_order SalesOrder
Controller View Model
User

Gambar 3.15 Sequence Diagram Sales Order
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E.4. Sequence Diagram Pembayaran

Sequence diagram pembayaran menjelaskan interaksi yang dilakukan oleh
pengguna dengan sistem dalam mengelola data pembayaran. Pada pembayaran ini
akan dibagi menjadi dua tahapan sequence yaitu pembayaran sales dan pembayaran

admin.

E.4.1. Sequence Diagram Pembayaran Sales
Sequence diagram pembayaran sales menjelaskan interaksi utama sales
untuk memproses transaksi sales order. Alur mengenai alur sequence diagram

pembayaran sales terdapat pada Gambar 3.16.

Pembayaran
Controller

Pembayaran
View

Pembayaran

| Route | Model

Uée(IBET/pembayaran l

index(Request) =

‘g

Pembayaran()

Kirim data

return view
('pembayaran.index’)

tampilkan halaman pembayaran

GET/pembayaran/create
create() return view

] (‘pembayaran.create’
store(Request)

J > validate()

tampilkan form tambah pembayaran

POST/pembayaran/store

att [validate error]

return view with error

Tampilkan notifikasi gagal menambahkan pembayaran

[validate success]
create()

return redirect route('pembayaran.index’) -
dengan notifikasi pembayaran berhasil hasil sukses
ditambahkan

i | Route |

User

Gambar 3.16 Sequence Diagram Pembayaran Sales

Pembayaran
Controller

Pembayaran
View

Pembayaran
Model

E.4.2. Sequence Diagram Pembayaran Admin
Sequence diagram pembayaran admin menjelaskan interaksi lanjutan dari
admin untuk memproses konfirmasi transaksi sales order. Alur mengenai alur

sequence diagram pembayaran admin terdapat pada Gambar 3.17.
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Pembayaran
Controller

Pembayaran
View

Pembayaran
Model

| Route |

U ' GET/pembayaran 1
b~

adminindex(Request

r g

Pembayaran()

Kirim data

return view

E‘Fmbayaran.admin.index‘)

tampilkan halaman pembayaran

GET/pembayaran/{id}/edit
| adminEdit(Request,idl

find(id)

Kirim data [;.embayaran

return view
(‘pembayaran.admin.edit’)

tampilkan halaman edit pembayaran

PUT/pembayaran/{id i s
adminUpdate(Request,id)

validate() find(id)

update()

hasil sukses

return redirect route('pembayaran.admin.index’)
dengan notifikasi Status Pembayaran berhasil diperbarui

Pembayaran
Controller

Pembayaran
View

Pembayaran
Model

User

Gambar 3.17 Sequence Diagram Pembayaran Admin

E.5. Sequence Diagram Penjualan
Sequence diagram penjualan menjelaskan secara rinci alur interaksi antara
pengguna dengan sistem dalam melihat data penjualan. Penjelasan lebih rinci

mengenai alur sequence diagram penjualan terdapat pada Lampiran 6.7.

E.6. Sequence Diagram Indikator Penilaian

Sequence diagram indikator penilaian menjelaskan secara rinci alur
interaksi antara manajer dengan sistem dalam mengelola data kontribusi parameter.
Penjelasan lebih rinci mengenai alur sequence diagram indikator penilaian terdapat

pada Lampiran 6.8.

E.7. Sequence Diagram Dashboard

Sequence diagram dashboard menjelaskan secara rinci alur interaksi antara
pengguna dengan sistem dalam mengelola berbagai data dalam bentuk chart
Perhitungan data mulai dari sum, persentase deviasi dan juga minimum dan

maksimum terdapat pada fungsi index yang dapat dilihat pada Gambar 3.18.



Dashboard Dashboard
Route Controller View ol
I
GET/dashboard/admin Sales() Penawaran()
User > : TargetSal ;
»] index(Request) argetSales()  kynjunganSales()
SalesOrder() Pembayaran()
Kirim data
B e
return view
('dashboard.admin’)
& tampilkan halaman Dashboard
GET/dashboard/manajer Sales() Penawaran()
p |
g index(Request) TargetSales()|  kynjunganSales()
SalesOrder() Pembayaran()
Kirim data
‘ .......................
return view
(‘dashboard.manager
% tampilkan halaman Dashboard
GET/dashboard/sales Sales() Penawaran()
3.1
> index(Request) TargetSales()]  kynjunganSales()
SalesOrder() Pembayaran()
Kirim data
S S S
return view
(‘dashboard.sales’
tampilkan halaman Dashboard
SR R T R e y
Dashboard Dashboard
o Controller View M
User

Gambar 3.18 Sequence Diagram Dashboard

E.8.

Sequence diagram laporan menjelaskan secara rinci alur interaksi antara

pengguna dengan sistem dalam melihat berbagai data yang dikelompokan menjadi

Sequence Diagram Laporan

satu pada tabel halaman. Perincian ini dapat dilihat pada Lampiran 6.9.

F. Class Diagram

Class diagram menggambarkan struktur data dari sistem yang dibangun,
termasuk atribut, relasi antar entitas, serta operasi atau metode yang dimiliki oleh

masing-masing kelas. Berikut ini adalah alur gambar class diagram yang dapat

dilihat pada gambar 3.19.
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Gambar 3.19 Class Diagram

G. Struktur Database
Tahap struktur database merupakan proses perancangan data yang akan
disimpan di dalam tabel-tabel pada sistem. Dokumentasi struktur database disajikan

lengkap pada lampiran 7.

G.1. Struktur Tabel Master Sales

Struktur tabel master sales digunakan untuk menyimpan informasi dasar
mengenai setiap sales yang terdaftar dalam sistem. Tabel ini berisi data seperti
identitas sales, kontak, wilayah pemasaran, serta status keaktifannya. Struktur tabel
ini menjadi acuan utama dalam proses penawaran, sales order, dan evaluasi kinerja
sales karena setiap transaksi penjualan harus terhubung dengan data sales yang

tercatat. Detail struktur tabel lengkap dapat dilihat pada Lampiran 7.4.

G.2. Struktur Tabel Penawaran

Struktur tabel penawaran digunakan untuk menyimpan seluruh data
penawaran yang dibuat oleh sales kepada customer. Tabel ini memuat informasi
seperti nomor penawaran, tanggal penawaran, nama customer, produk yang
ditawarkan, jumlah, harga, dan status verifikasi oleh admin. Data dalam tabel ini
menjadi dasar untuk proses konversi penawaran menjadi sales order. Struktur

lengkap tabel penawaran dapat dilihat pada Lampiran 7.8.
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G.3. Struktur Tabel Sales Order

Struktur tabel sales order menyimpan data mengenai pesanan yang telah
disetujui oleh customer berdasarkan penawaran sebelumnya. Tabel ini mencakup
informasi meliputi nomor sales order, tanggal pemesanan, customer, detail produk
yang dipesan, total harga, sampai dengan tanggal pengiriman. Tabel ini berfungsi
sebagai acuan dalam proses pembayaran dan rekapitulasi penjualan. Struktur sales

order dapat diliihat pada tabel 3.6.

Tabel 3.6 Struktur Tabel Sales Order

Kolom Tipe Constraint Keterangan
id Bigint(20) AUTO INCREMENT, Id unik
NOT NULL, penawaran
PRIMARY KEY
nomor_so Bigint(20 NOTNULL,FOREIGN  nomor
KEY identitas
sales order
tanggal Date NOT NULL tanggal
order
sales id Bigint(20) NOTNULL,FOREIGN  Id tambahan
KEY sales
customer _id Bigint(20) NOTNULL,FOREIGN  Id customer
KEY
produk_id Bigint(20) NOTNULL,FOREIGN ' id produk
KEY
jumlah int(11) NOTNULL jumlah
produk
harga satuan int(11) NOTNULL harga
produk
Diskon_global rp Decimal(16,2) NOTNULL, Potongan
DEFAULT 0,0 harga total
dalam
bentuk
persen
total harga int(11) NULLABLE total harga
sisa_tagihan int(11) NULLABLE tagihan
jumlah
harga
penawaran
status Varchar(255) NOT NULL, status
DEFAULT ‘pending penawaran
tanggal pengiriman Date NULLABLE tanggal
pengiriman
keterangan text NULLABLE keterangan
penawaran
created_at timestamp NULLABLE waktu data
dibuat
updated at timestamp NULLABLE waktu data

dirubah
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Struktur Tabel Pembayaran
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Tabel ini mencatat seluruh aktivitas pembayaran dari pelanggan terhadap

sales order yang telah dibuat. Stuktur tabel pembayaran dapat dilihat pada tabel 3.7.

Tabel 3.7 Struktur Tabel Pembayaran

Kolom Tipe Constraint Keterangan
id Bigint(20) AUTO_INCREMENT, Id unik
NOT NULL, penawaran
PRIMARY KEY
sales order id Bigint(20 NOTNULL,FOREIGN identitas
KEY sales order
tanggal pembayaran Date NOT NULL tanggal
pembayaran
jumlah int(11) NOTNULL jumlah
harga so
metode pembayaran Varchar(255) NOTNULL jenis
pembayaran
bukti Varchar(255) NULLABLE bukti
pembayaran
status enum(‘pending’,’diterima’, NOT NULL, status
‘ditolak”) DEFAULT ‘pending pembayaran
catatan text NULLABLE keterangan
penawaran
created_at timestamp NULLABLE waktu data
dibuat
updated_at timestamp NULLABLE waktu data
dirubah
G.5. Struktur Tabel Penjualan

Tabel penjualan merupakan salah satu tabel utama dalam sistem yang

berfungsi untuk menyimpan rincian transaksi penjualan berdasarkan Sales Order

yang telah dibuat oleh sales. Perincian struktur tabel penjualan dapat dilihat pada

Lampiran 7.9.

G.6.

Struktur Tabel Kontribusi Parameter

Tabel ini akan menyimpan data kontribusi yang akan dipakai untuk menilai

aktivitas sales. Perincian struktur tabel kontribusi parameter dapat dilihat pada

Lampiran 7.10.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Implementasi

Tahap implementasi adalah proses mengubah hasil rancangan sistem pada
bab sebelumnya menjadi sebuah aplikasi yang bisa digunakan. Pada tahap ini,
desain tampilan, struktur database, dan logika program digabungkan agar sistem
dapat berjalan sesuai dengan kebutuhan pengguna. Dokumentasi implementasi

secara lengkap disajikan kedalam lampiran 8.

4.1.1. Halaman Master Sales

Halaman master produk merupakan hasil implementasi dari rancangan yang
telah dibuat pada tahap sebelumnya. Pada halaman ini, admin dapat mengolah data
produk dengan berbagai fitur yang tersedia di halaman master sales. Tampilan

halaman master sales dapat dilihat pada Gambar 4.1.

Data Sales

+ Tambah Sales

E
No Kode Sales Nama Sales Wilayah Target Penjualan Abksi
54020 sales10 gali 30.000.000 Eat
Salesd 000.000 Eat ﬂ
3 sa01e Saless E 1000000 Edt
4 SA017 Sales? Nusa Tenggara Barat 1,000,000 Edt
5 54016 Sales6. Daerah Istimewa Yogyekarta 1,000000 Eat
6 015 Saless Jawa Timur 1000000 Eat
7 SA014 Saless Jawa Barat 1,000,000 et
8 4013 Sales3 Sumatera Barat 1000000 ot [
9 SA012 Sales2 Sumatera Utara 30.000.000 ot
10 sa011 Sales Aceh 30000000 Edt

Gambar 4.1 Halaman Master Sales

4.1.2. Halaman Penawaran

Halaman penawaran merupakan fitur yang digunakan oleh sales untuk
mencatat kesepakatan awal transaksi dengan calon customer sebelum proses
pemesanan dilakukan. Selain itu, halaman penawaran juga digunakan oleh admin
untuk melakukan verifikasi dan konfirmasi penawaran sebelum diproses lebih

lanjut menjadi sales order.

36
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A. Halaman Penawaran Sales
Pada halaman ini, sales dapat menginput data penawaran yang meliputi

jenis produk, jumlah, harga, dan detail lainnya yang terdapat pada Gambar 4.2

Sistem Sales sales10 (sales)

Daftar Penawaran sales10

dd/mm/yyyy -- Pilin Customer - v

Nomor

No  Penawaran Tanggal Customer Produk Jumlah  Total Harga Status  Aksi

1 PN-20250905010  2025-09-  Daliman Melani  « Sumpit KA bks x 5 s Rp S udn
05 2.300.000 diproses

2 PN-20250001005  2025-09-  Dasa Pangestu o Stick 113 AUrailOGO 6 Rp [ IEECNEEH
01 =6 3.540.000 diproses

3 PN-20250805007  2025-08-  Budilswahyudi s Sumpit KB urai x & 5 Rp [~
05 1.880.000 diproses

4 PN-20250716004  2025-07-  Balangga * Stick 938 bks x 3 3 rp67s000  EEE  Customer
15 Permata batal

5 PN-20250715002  2025-07-  Kamila o Spatel x 6 6 Rp [ ISR
15 Rahmawati 5.145.000 diproses

n

Gambar 4.2 Halaman Penawaran Sales

Saat terjadi kesepakatan dengan calon customer, sales akan membuat
penawaran baru untuk mencatat detail produk yang disepakati, seperti jenis produk,
jumlah, harga, serta informasi pendukung lainnya sebelum diproses ke tahap sales

order. Tampilan halaman penawaran baru dapat dilihat di Gambar 4.3.

Buat Penawaran Baru

Tanggal Penawaran
20/11/2025 =]
Customer

Jailani { Baru ) hd

Produlc aty

Pilih produk. masukkan qty. lak tekan Tambah.

Daftar item
Harga
Produk Qty Harga Pabrik Kesepakatan Satuan Subtotal Aksi
SugwuT fi | Rp 450,000 240090 Box (100 pcs)  Rp 440.000

Stick 113 A Urai Rp 487.000 57000 Box (100pcs)  Rp 487.000 m
Kode: SIKOT U

Total Bruto: Rp 927.000

Diskon Global (%) | 5
Maksimal 10% dari total bruto
Diskon (Rp): Rp 46350
PPN 11%: Rp 96.572
Grand Total: Rp 977.522

Keterangan (Opsional)

Gambar 4.3 Halaman Penawaran Baru
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Setelah sales membuat penawaran baru dan mendapatkan konfirmasi dari
customer, proses penawaran akan diteruskan kepada admin untuk dilakukan

verifikasi dan diproses lebih lanjut menjadi sales order.

B. Halaman Penawaran Admin

Pada halaman ini, admin dapat melakukan konfirmasi terhadap data
penawaran yang telah disepakati oleh sales dan customer. Setelah melakukan
konfirmasi, admin memproses penawaran tersebut untuk dijadikan sales order.

Tampilan proses konfirmasi penawaran dapat dilihat pada Gambar 4.4.

Sistem Sales admin (admin) ‘ lagam: |

Daftar Penawaran

dd/mm yyyy -- Pilih Sales - v

Nomor Total
No Penawaran sales  Customer  Produk Jumlah  Harga Tanggal  Status  Aksi
1 PN-20251120001 sales10 Jailani o SumpitKA = 1 2 Rp977.522  2025-11-  (EEEED m
o Stick 113 A Urai x 1 20
2 PN-20250909010  sales3  Ahmad o Stick 93 B bks x 12 12 Rp2.880.000 2025-09- (WG Selesa
Taufiq 17
3 PN-20250909009 sales3  AuvaMakil e Stick 113 A Camfering 10 Rp3.600000 2025-09- (DG selesa
Urai x 10 26

< 2.3 4 5 6 7 8 9 10 .. 3 32

Gambar 4.4 Halaman Penawaran Admin

4.1.3. Halaman Sales Order

Halaman sales order merupakan fitur yang digunakan oleh sales untuk
memproses penawaran yang telah disetujui oleh calon customer menjadi pesanan
resmi, serta mencatat pesanan baru dari customer lama yang melakukan pembelian

ulang. Tampilan halaman sales order dapat dilihat di Gambar 4.5.

Sistem Sales admin (admin) ‘ Logout ‘

Daftar Sales Order

dd/mm/yyyy -- Status -- v | --Sales - v | --Customer -- v

No  Nomor SO Tanggal Sales  Customer Produk Jumlah  Harga Status  Aksi

1 SO- 2025-11- sales10  Jailani & Sumpit KA x 1 2 Rp 977.522 Pending
20251120001 20 * Stick 113 A Urai x 1

2 so- 2025-09- Saless  Ratih « Spoon B bks x 35 35 Rp9.100.000  Lunas
20250909090 09 Suryatmi

3 So- 2025-09- Saless  Angger e Stick 113 A Urai LOGO x 50 Rp Lunas
20250909089 09 50 29.500.000

< 2 3 4 5 6 7 8 9 10 166 167 >
Gambar 4.5 Halaman Sales Order
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Untuk memproses sales order ke tahap berikutnya, sales akan
berkomunikasi dengan customer untuk melakukan konfirmasi pembayaran sesuai

kesepakatan transaksi.

4.1.4. Halaman Pembayaran

Halaman pembayaran merupakan hasil implementasi dari rancangan yang
telah dibuat pada tahap sebelumnya. Halaman ini digunakan oleh sales dan admin
untuk mencatat serta memproses pembayaran dari customer terhadap sales order
yang telah disetujui. Fitur ini menjadi tahap lanjutan setelah pesanan dibuat, di

mana proses pembayaran menentukan status penyelesaian transaksi penjualan.

C. Halaman Pembayaran Sales
Pada halaman ini, sales dapat menambahkan data pembayaran setelah
menerima bukti pembayaran yang dilakukan customer. Tampilan halaman

pembayaran sales dapat dilihat pada Gambar 4.6.

Sistem Sales hb C Kunjungan S r Pembayaran Laporan sales’0 (sales)

Daftar Pembayaran sales10

+ Tambah Pembayaran

No Nomor SO Tanggal Pembayaran Jumlah Bukti Status

1 50-20251118001 2025-11-18 Rp1.998.000 Lihat Diterima
2 50-20250909086 2025-09-09 Rp9.000.000 Lihat Diterima
B S0-20250909085 2025-09-09 Rp27.000.000 Lihat Diterima
4 50-20250905011 2025-09-05 Rp2.900.000 Lihat Diterima

5 50-20250905010 2025-09-05 Rp2.880.000 Lihat Diterima

<-2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gambar 4.6 Halaman Pembayaran Sales

Setelah menerima bukti pembayaran dari customer, sales akan
menambahkan data pembayaran dan memasukkan informasi tersebut ke dalam
sistem. Pada tahap ini, sistem menampilkan form untuk pengisian data pembayaran
secara lengkap, seperti nomor sales order, tanggal pembayaran, metode
pembayaran, serta upload bukti pembayaran, sebagaimana ditunjukkan pada

Gambar 4.7.
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Tambah Pembayaran
Pilih Sales Order

50-20251120001 -

Sisa Tagihan

Rp 977.522

Jumlah yang akan dibayarkan

977522

Tanggal Pembayaran

20/11/2025

Metode Pembayaran

Transfer v

Bukti Pembayaran

Choose File | Transferjpg

Catatan (Opsional)

Gambar 4.7 Halaman Pembayaran Baru

Selanjutnya, setelah sales memasukkan dan menyimpan data pembayaran
ke dalam sistem, data tersebut akan diteruskan kepada admin untuk dilakukan

proses verifikasi.

D. Halaman Pembayaran Admin

Pada halaman ini, admin akan melanjutkan proses pembayaran yang
sebelumnya telah diinputkan oleh sales dengan melakukan verifikasi data
pembayaran secara menyeluruh. Proses verifikasi ini memastikan bahwa informasi
pembayaran telah sesuai sebelum dikonfirmasi oleh sistem. Tampilan halaman

pembayaran admin dapat dilihat pada Gambar 4.8.

Sistem Sales admin (admin) ‘ Logout ‘

Daftar Pembayaran

dd/mm/yyyy Filter

Noe NosSO Sales Customer Jumlah Tanggal Bayar Bukti  Status Aksi

1 50-20251120001 sales10  Jailani Rp977.522 2025-11-20 Lihat Pending
2 50-20250909090 sales8 Ratih Suryatmi Rp9.100.000 2025-09-09 - Diterima Selesai

3 50-20250909089 sales8 Angger Rp29.500.000 2025-09-09 = Diterima Selesai

4 50-20250909088 sales9 Anita Samosir Rp8.700.000 2025-09-09 Lihat Diterima Selesai

5 50-20250909087 sales9 Agus Salim Rp20.250.000 2025-09-09 Lihat Diterima Selesai

< 2 3 4 5 6 7 8 9 1 . 99 100

Gambar 4.8 Halaman Pembayaran Admin
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4.1.5. Halaman Penjualan

Halaman penjualan merupakan hasil implementasi dari rancangan yang
telah dibuat pada tahap sebelumnya. Pada halaman ini, admin dan manajer dapat
melihat data penjualan yang dihasilkan secara otomatis dari sales order yang telah
melewati proses pembayaran dan memiliki status “Lunas”. Halaman ini berfungsi
sebagai ringkasan transaksi penjualan yang sudah selesai, sehingga tidak dapat
diubah oleh pengguna dan hanya bersifat informatif. Tampilan halaman penjualan

dapat dilihat pada Gambar 4.9.

Sistem Sales admin (admin) ‘ Logout ‘

Daftar Penjualan

dd/mm/yyyy -- Pilih Sales -- v -- Pilih Customer -- v

No Faktur Sales Order Tanggal Pelunasan Sales Customer Total

1 PNJ-20251120001 50-20251120001 2025-11-20 sales10 Jailani Rp 977,522
2 PNJ-20251118001 50-20251118001 2025-11-18 sales10 Ade Mangunsong Rp 1,998,000
3 PNJ-20250920007 50-20250809026 2025-09-20 Sales3 Ahmad Taufiq Rp 2,880,000
4 PNJ-20250920006 50-20250909027 2025-09-20 Sales3 Auva Hakil Rp 3,600,000
= PNJ-20250920005 50-20250909028 2025-09-20 Sales3 Febrian Eka Rp 5,400,000

2 3 4 5 67 |8 9 10 . /99 " 100

Gambar 4.9 Halaman Penjualan

4.1.6. Halaman Indikator Penilaian

Halaman indikator penilaian merupakan hasil implementasi dari rancangan
yang telah dibuat pada tahap sebelumnya. Pada halaman ini, manajer dapat
mengelola dan mengatur berbagai indikator penilaian kinerja sesuai kebutuhan.

Tampilan halaman indikator penilaian dapat dilihat pada Gambar 4.10.

Sistem Sales manajer (manajer) | e ‘

Daftar Kontribusi Parameter

+ Tambah Parameter

Cari tahun

Tahun Bobot Kunjungan Bobot Penawaran Bobot Penj Target Kunj Target Status  Aksi
2025 1000% 10.00% 80.00% 15 5 e

Gambar 4.10 Halaman Indikator Penilaian
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4.1.7. Halaman Dashboard

Halaman dashboard merupakan hasil implementasi dari rancangan
antarmuka yang telah dibuat pada tahap sebelumnya. Seluruh hasil perhitungan
disajikan dalam bentuk grafik, diagram, dan tabel agar informasi kinerja dapat

ditampilkan secara visual, interaktif, dan mudah dipahami. Berikut tampilan

dashboard gambar 4.11.

Sistem Sales

Dashboard sales10 - Bulan 11/2025

Kunjung: Penawaran les Ord Total Skor
] 1 2 3.00
Tabel Skor Kinerja — 12 Bulan (2025)
Jan  Feb  Mar  Apr  Mei  Jun Jul Agu Sep Okt Nov  Des Trend
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 16441 183.75 250.34 0.00 3.00 0.00 T v
. . . . . N 3 . . a s 9-11
I e QAT P:neh A Az ¥ turun e stab
)
Parameter Bobot (%) Target Realisasi Pencapaian (%) Skor

Penjualan 65.00% RpO Rp 2975.522

Perbandingan Target vs Realisasi Penjualan (Bulanan)

Gambar 4.11 Halaman Dashboard

4.1.8. Halaman Laporan

Pada halaman ini, sales admin dan manajer dapat melihat berbagai data
aktivitas sales yang dikelompokan dalam satu tabel, dan juga admin dan manajer
dapat mencetak laporan kedalam bentuk format pdf. Tampilan halaman laporan

dapat dilihat pada Gambar 4.12.

admin (admin) | Logout ‘

Sistem Sales

Laporan Penjualan Seluruh Sales

Bulan Tahun

Semua A Semua v Filter  Cetak PDF

sales1 45 15 64 Rp131.738.000 Rp131.738.000 Rp0
sales2 34 12 46 Rp102.992.000 Rp103.993.000 Rp0O
sales3 30 9 61 Rp107.202.000 Rp107.203.000 RpO
salesd. 32 10 48 Rp98.000.000 Rp98.000.000 Rp0
sales5 29 7 55 Rp125.172.000 Rp125.172.000 Rp0O
salesé 26 7 49 Rp77.191.000 Rp77.191.000 Rp0O
sales7 18 5 41 Rp107.282.000 Rp107.282.000 Rp0
sales8 28 7 39 Rp132.954.000 Rp132.954.000 Rp0O
sales9 16 7 49 Rp125.933.000 Rp125.939.000 Rp0O
sales10 20 7 48 Rp130.781.522 Rp130.781.522 Rp0

Gambar 4.12 Halaman Laporan
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Pengujian aplikasi menggunakan metode black box testing dan accuracy

testing yang digunakan untuk menguji fitur dan segala fungsionalitas dari aplikasi

visualisasi infromasi kinerja sales menggunakan metode statistika deskriptif pada

PT Chop Indo.

4.2.1. Black Box Testing

Dokumentasi lengkap pengujian black box testing dapat dilihat pada

lampiran 9. Dan untuk pengujian fitur dan fungsi dapat dilihat pada tabel 4.1.

Tabel 4.1 Black Box Testing

User Aktivitas Pengujian Tujuan Output Status
Manajer Melakukan Daat melakukan create, Data kontribusi  Pass
pengelolaan data read dan wupdate pada parameter berhasil
kontribusi parameter data kontribusi parameter  di tambahkan,
ditampilkan dan
B diubah
Sales Mengakses dashboard Memastikan sales dapat Dashboard tampil Pass
melihat ringkasan data dengan grafik dan
kinerja nya ringkasan data yang
o . benar o B
Sales Melakukan filtering Memastikan data pada Berbagai data  Pass
kinerja  berdasarkan dashboard dapat difilter tampil sesuai
N periode sesuai periode tertentu  periode yang dipilth
Admin Mengakses dashboard ~ Memastikan admin dapat Dashboard tampil Pass
melihat ringkasan data dengan grafik dan
kinerja semua sales ringkasan data yang
benar
Admin Melakukan filtering Memastikan data pada Berbagai data Pass
kinerja  berdasarkan dashboard dapat difilter tampil sesuai
periode sesuai periode tertentu periode yang dipilih
Manajer Mengakses dashboard ~ Memastikan manajer Dashboard tampil Pass
dapat melihat ringkasan dengan grafik dan
data kinerja setiap sales ringkasan data yang
secara detail benar
Manajer Melakukan filtering Memastikan data pada Berbagai data Pass
kinerja  berdasarkan dashboard dapat difilter tampil sesuai
periode sesuai periode tertentu periode yang dipilih
Sales Melihat laporan Memastikan sales hanya Laporan hanya Pass
kinerjanya sendiri dapat mengakses laporan menampilkan data
kinerjanya sales yang login
Admin Melakukan filtering Memastikan laporan Laporan hanya Pass
laporan  berdasarkan dapat  difilter sesuai menampilkan data
periode periode tertentu sesuai periode
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4.2.2. Accuracy Testing

Pengujian keakuratan dilakukan untuk membandingkan hasil perhitungan
metode statistika deskriptif antara sistem dan perhitungan manual. Data yang
digunakan adalah data penjualan bulan September. Hasil dapat dilihat pada tabel
4.2.

Tabel 4.2 Accuracy Testing

No Aspek Yang Diuji Hasil Manual (Excel) Hasil Sistem Akurasi
1 Total Penjualan Rp 330.972.000 Rp 330.972.000 100%
2 Nilai Minimum Rp 28.040.000 Rp 28.040.000 100%
3 Nilai Maksimum Rp 38.562.000 Rp 38.562.000 100%
4 Persentase Deviasi -33,805% -33,805% 100%

Dari hasil pengujian di atas, dapat dilihat bahwa:
1. Sistem aplikasi yang dibuat berhasil menghitung nilai total, nilai minimum
dan maksimum, serta persentase deviasi sesuai rumus statistika deskriptif.
2. Hal ini membuktikan bahwa logika perhitungan pada sistem sudah benar
dan sesuai dengan rumusan yang telah diterapkan secara manual di excel.

Dengan demikian, sistem memiliki tingkat keakuratan 100%.

4.3.  Pembahasan

Setelah dilakukan pengujian terhadap kelayakan aplikasi, baik dari aspek
fungsionalitas maupun prosedur pengoperasian, tahap selanjutnya adalah
melakukan proses evaluasi untuk mengetahui tingkat efisiensi dan efektivitas dari
aplikasi yang telah dikembangkan. Pada aplikasi ini, fokus sistem menampilkan
tabel dan visualisasi data yang diambil dari berbagai aktivitas kerja sales dan diolah
ke dalam dashboard. Dashboard tersebut dibagi ke dalam beberapa bagian yang
disesuaikan dengan peran masing-masing aktor, sehingga setiap pengguna baik
sales, admin, maupun manajer marketing dapat mengakses informasi sesuai

kebutuhan dan kewenangannya.

4.3.1. Dashboard Sales
Dashboard pada sisi sales berfungsi sebagai media informasi yang
menampilkan rangkuman aktivitas dan penilaian kerja sales dalam bentuk individu

secara real-time.



45

Melalui dashboard ini, sales dapat melihat perkembangan kinerjanya tanpa
harus menunggu rekap dari admin atau manajer. Informasi yang ditampilkan
meliputi jumlah kunjungan, jumlah penawaran, jumlah sales order, total penjualan,
dan persentase pencapaian target pada periode tertentu. Seluruh data tersebut
disajikan dalam bentuk grafik dan indikator capaian yang telah disesuaikan dengan
indikator penilaian kinerja sales, sehingga sales dapat memahami kontribusi setiap
aktivitas terhadap penilaian kinerja secara keseluruhan. Tampilan dashboard sales

dapat dilihat pada Gambar 4.13.

Dashboard sales10 - Bulan 07/2025

Kurjungan Penawaran Sales Crder Tatal Skor
9 3 18 164.41

Tabel Skor Kinerja — 12 Bulan (2025)

Jan Feb Mar Apr i Jun Jul Agu Sep Okt MNow Des Trend

0.00 000 0.00 L] 0.00 000 164.41 18175 25034 o.00 100 0u0o sun W

BT o e QT Fanah: & raik W tunin, & stabi

Paramcter Bobat (%) Target Realisasi Pencapaian (%) 1 Shor
I

Fenjualan 65.00% B 15000000 Bp 120894000 [ mcew PR

Target Vs Realisasi Penjualan (2025)

Parbandingan Tarpst va Raallzasl Panjuslzn (Butanan)

) Moot g [T Pt 1

Parameter Bobot (%) Target Realisasi Pencapaian (3} Skar

Kunjungan 20.00% 15 3 T 12

Gambar 4.13 Halaman Dashboard Sales

4.3.2. Dashboard Admin
Dashboard pada sisi admin berfungsi sebagai pusat pemantauan dan

pengelolaan seluruh aktivitas penjualan yang dilakukan oleh sales. Tampilan

dashboard admin dapat dilihat pada Gambar 4.14.
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Dashboard Kinerja Sales - Bulan 07/2025

Kururigan Penaaaran Sales Order Total Perpualan
a1 20 175 Rp 330.972.000

Mama Sales Target | Realisasi | Peacapaian (%)
sales A 15.000.000 Bp 11.734.000
salesd R 15.000.000 Fip 2040000
salesd R 15.000.000 Bip I0611.000
salasd R 15.000.000 Bip 35106.000
salest R 15.000.000 Pip J8562.000
calesl R 15.000.000 Fip 28455 000 == ]
a7 Rg 15.000.000 Bp 31272000 [ amam
calmil Rg 15.000.000 Bp 14 H34.000
calesd A 15 000000 Bp 37.262.000 4T
rales 10 A 15.000.000 Bp 31094.000

s e

DN

mdw’ el

& W

S s s A B T A

m
" |
" l "

Gambar 4.14 Halaman Dashboard Admin

I

4.3.3. Dashboard Manajer

Dashboard pada sisi manajer marketing berfungsi untuk memantau
performa sales dan mengevaluasi capaian target penjualan. Dashboard ini
menyajikan indikator penilaian kinerja secara menyeluruh, di mana setiap aktivitas
sales, mulai dari kunjungan hingga pembayaran dihitung sebagai indikator capaian.
Dengan demikian, manajer dapat menilai kontribusi setiap sales secara terukur dan
mendukung proses evaluasi kinerja. Tampilan dashboard manajer dapat dilihat pada

Gambar 4.15.
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Dashboard Kinerja Sales - Bulan July 2025

July b 2025 ~ Tampilkan

Tabel Skor Kinerja Sales

Nama Sales Target Penj Total j Skor j Skor Kunji Skor Penawaran Total Skor
sales1 Rp 15.000.000 Rp 33.734.000 146,18 13.33 12 171.51
sales2 Rp 15.000.000 Rp 28.040.000 121.5 12 9 142.5
sales3 Rp 15.000.000 Rp 30.611.000 132,65 10.67 8 149.32
sales4 Rp 15.000.000 Rp 35.106.000 152.13 14.67 9 1758
saless Rp 15.000.000 Rp 38.562.000 167.1 12 ] 185.1
sales6 Rp 15.000.000 Rp 28.455.000 123.31 16 12 15521
sales7 Rp 15.000.000 Rp 31.273.000 135.52 10.67 [ 152.19
saless Rp 15.000.000 Rp 34.834.000 150,95 13.33 1 170.28
salesd Rp 15.000.000 Rp 37.263.000 181.47 933 12 182.8
sales10 Rp 15.000.000 Rp 33.094.000 143.41 12 9 164.41

Gambar 4.15 Halaman Dashboard Manajer

Selanjutnya, penilaian ini dilakukan dengan cara membandingkan kinerja
aplikasi terhadap metode yang sebelumnya digunakan oleh pihak sales, yaitu proses
pengolahan data secara manual menggunakan Microsoft Excel, sebagaimana

ditunjukkan pada Tabel 4.3.

Tabel 4.3 Perbandingan Sistem

No Apek Penilaian Sistem Skala Perbandingan
1 2 3 4 5
1 Proses validasi data Excel - - 3 - -
Aplikasi yang dibuat - 2 - - -
2 Proses  perhitungan Excel - 2 - - -

data (total, min, max, Aplikasi yang dibuat
persentase deviasi)

3 Proses Excel - 2 - - -
pengelompokan data Aplikasi yang dibuat 1 - - - -

4 Proses penyajian data Excel - - 3 - -
dalam bentuk chart Aplikasi yang dibuat 1 - - - -

5 Rekapitulasi Excel 1 - - - -
Aplikasi yang dibuat 1 - - - -

Untuk menjawab aspek penilaian dengan skala perbandingan pada tabel 4.3.
diukur dari beberapa tahapan yang mencakup aktivitas sistem Excel dengan aplikasi

yang telah dibuat, berikut dapat dilihat secara rinci pada tabel 4.4.



Tabel 4.4 Tahapan Aktivitas Sistem
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No Aspek Yang Diuji Tahapan di Excel Tahapan di Aplikasi
1 Proses validasi data 1. Membuka file data 1. Input data pada form
2. Filter kolom kosong 2. Sistem  otomatis
3. Cek format angka menolak data yang tidak
valid
2 Proses  perhitungan data 1. pilih range data . Sistem  otomatis
penjualan (total, min, max, 2.memasukan rumus pada menghitung total,
persentase deviasi) insert function (SUM, menghitung min, max,
MIN, MAX) dan deviasi penjualan
3 Proses pengelompokan data 1. Insert pivot table 1.  Sistem  otomatis
2. Pilih kolom sales mengelompokan
penjualan per sales pada
dashboard
4 Proses penyajian data dalam 1. Pilih range data 1. Grafik akan muncul
bentuk chart 2. Pilih menu chart secara otomatis
3. Atur label dan warna
5 Rekapitulasi data 1. copy hasil ke sheet baru 1. Sistem tampilkan rekap

langsung

Berdasarkan hasil pengujian dengan menggunakan skala perbandingan pada

lima aspek penilaian dengan proses pengulangan sebanyak 3 kali, diperoleh bahwa

total tahapan yang diperlukan pada Excel sebanyak 11 tahapan, sedangkan total

tahapan yang diperlukan pada aplikasi yang dibuat sebanyak 5 tahapan. Sehingga

perhitungan secara efiensi dilakukan dengan rumus:

Jumlah langkah Baru (aplikasi)

Efisiensi =

Jumlah langkah Lama (Excel)

x 100%

(Sumber : Heizer dan Render, 2014)

5
Efisiensi = * 100% =~ 45%

Nilai 45% menunjukkan bahwa jumlah langkah kerja pada aplikasi lebih

ringkas dibandingkan proses manual di Excel. Penyederhanaan langkah ini

membuat proses pengolahan data menjadi lebih cepat karena sebagian besar

aktivitas manual telah digantikan oleh sistem.



5.1.

BABV
PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan hasil perancangan, implementasi, dan pengujian yang

dilakukan, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1.

Permasalahan utama perusahaan, yaitu tidak adanya sistem digital untuk
pencatatan aktivitas sales dan pelaporan kinerja, berhasil diselesaikan
melalui pengembangan aplikasi berbasis website yang mampu mencatat
seluruh aktivitas penjualan (kunjungan, penawaran, sales order dan
pembayaran) secara terstruktur dan otomatis. Sistem ini menghilangkan
ketergantungan pada pelaporan manual, mengurangi potensi kesalahan,
serta memastikan manajer dan sales memantau kinerja secara real-time,
sehingga kebutuhan perusahaan terhadap proses monitoring yang cepat dan
akurat dapat terpenubhi.

Aplikasi yang dikembangkan mampu menampilkan fitur-fitur utama yang
mendukung proses penilaian kinerja sales, meliputi pengelolaan master
data, pencatatan aktivitas penjualan (kunjungan, penawaran, sales order dan
pembayaran), perhitungan statistika deskriptif, serta penyajian informasi
dalam bentuk tabel, grafik, dan diagram pada dashboard. Fitur laporan juga
membantu pengguna melihat rangkuman kinerja dengan tampilan yang
lebih terstruktur.

Hasil black box testing menunjukkan bahwa seluruh fungsi utama, seperti
pengelolaan data, aktivitas sales, perhitungan statistika, dashboard, dan
laporan, berjalan sesuai skenario tanpa ditemukan kesalahan fungsi. Hal ini
membuktikan bahwa aplikasi telah memenuhi kebutuhan fungsional yang
ditetapkan pada tahap perancangan.

Berdasarkan hasil pembahasan, penggunaan aplikasi membuat proses kerja
menjadi lebih sederhana dibandingkan Excel. Aplikasi memiliki alur kerja
45% lebih ringkas, karena beberapa aktivitas yang sebelumnya dilakukan

secara manual kini diproses otomatis oleh sistem. Penyajian data dalam
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bentuk tabel dan grafik juga mempermudah pengguna dalam memahami

kinerja sales tanpa perlu melakukan banyak tahapan manual
5.2. Saran

Dalam pelaksanaan penelitian ini, penulis mendapati sejumlah aspek yang
masih dapat ditingkatkan agar aplikasi dapat memberikan manfaat yang lebih
optimal. Adapun saran yang diajukan adalah Pengembangan Analisis Prediktif
seperti prediksi penjualan menggunakan metode statistika inferensial atau machine

learning.
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