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Abstract: CV Royalty Natural Indonesia is a company engaged in cosmetic products and is asubsidiary of PT. Green Angelica, which was founded in 2011. CV Royalty Natural Indonesiaprovides several beauty products including royalty day cream, royalty night cream, royalty bust-upcream, royalty cleansing soap, royalty hair tonic, royalty hair shampoo, royalty hair serum, royaltyhair removal, royalty mustache cream and royalty beard serum. The marketing has constantly beendone through e-commerce and existing social media. However, some obstacles emerge that maycause difficulties in managing data and information, and analyzing which products that are notoptimal or the most favorite. Hence, it is not possible to identify the highest and lowest demand oftheir products which can adversely affect the company's sales target. In view of these problems, theobjective of this study is to monitor and evaluate product sales performance in order to reveal whichproducts have the highest and lowest demand and to be able to manage product data, sales data, andcustomer data. Based on the results of the application testing, it can be utilized by marketingmanagers in managing sales and customer data. Marketing managers are also able to specify whichproducts have the highest or lowest demand and generate the product sales reports. In addition, thisplatform can be used to identify further pertaining to sales reports, reports per product, product lists,and sales performance reports. The results of this study showed that Tactical Dashboard can assistthe marketing managers in monitoring and evaluating product sales and the target.
Keywords: CV Royalty Natural Indonesia, Monitoring and Evaluation, Tactical Dashboard,Website

CV Royalty Natural Indonesia adalahsebuah perusahaan yang bergerak dibidangkosmetik. Saat ini apabila customer memesanpada sales dilakukan dengan cara costumermengontak nomor yang tertera maupun secaraPrivate Messanger (PM) pada e-commercemaupun social media yang ada. Setelah customermengontak sales, sales akan mengonfirmasiketersediaan barang. Ketika sebuah kesepakatanterjadi, sales akan mendata semua (data diricustomer, alamat, dan kodepos) dan membungkusbarang sesuai pesanan. Setelah customermemberikan bukti transfer kepada sales, barangakan dikirim sesuai kesepakatan melalui jasapengiriman seperti (JNE, SiCepat, dan Tiki).Setelah pengiriman selesai, sales merekap datauntuk membuat laporan penjualan produkperbulan.Saat ini belum pernah dilakukanmonitoring dan evaluasi dalam perusahaan. Tidakada monitoring dan evaluasi penjualan produkmenyebabkan tidak ada laporan mengenai

demand sebuah produk yang digunakan untukpenetapan target produk. Serta tidak adamonitoring untuk melihat pencapaian target salesdengan membandingkan antara target dengankenyataan hasil penjualan sales.Berdasarkan permasalahan yang telahdijelaskan di atas, perlunya melakukanmonitoring dan evaluasi dalam penjualan produkuntuk mengetahui demand tinggi dan terendahserta penetapan target penjualan produk. Semuaaktivitas ini dilakukan sebuah program aplikasiyang sedang dibuat, yaitu dengan pembuatanrancang bangun aplikasi monitoring dan evaluasikinerja penjualan produk berdasarkan tacticaldashboard.Tactical dashboard yang disebut jugaanalisis dashboard adalah sebuah visualisasiinformasi untuk membantu analisis dalammembuat keputusan. Penggunaan TacticalDashboard pada rancang bangun yang dibuatsebagai visualisasi yang memberikan manajemensebuah prespektif dan taktik baru dalam
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menjawab sebuah permasalahan yang dihadapiperusahaan (Hariyanti, 2008).

METODOLOGIMetodologi waterfall sering juga disebutsebagai siklus hidup klasik atau classic life cycleyang dapat mengvisualisasikan pendekatansecara sistematis dan secara runtut. Dalampengembangan sebuah perangkat lunak dimulaidengan spesifikasi pengguna berlanjut keperencanaan (planning), permodelan (modelling),konstruksi (construction), dan penyerahan sistemke pengguna (deployment) (Pressman, 2012).

CommunicationCommunication atau yang disebutdengan komunikasi adalah tahap awal dalammemulai sebuah perkerjaan yang bersifat teknis.Komunikasi sangat diperlukan karena tanpaadanya komunikasi akan sulit dalam pemahamandan tujuan yang dicapai. Komunikasi berisianalisis permasalahan yang dihadapi padaperusahaan memicu akan pengumpulan data yangdiperlukan. Komunikasi ini dilakukan denganbeberapa tahap. Tahap komunikasi terdiri daristudi literatur yang mendukung dengan judulyang telah digunakan, wawancara mengenaipermasalahan yang ada pada perusahaan, danmelakukan observasi kegiatan yang ada padaperusahaan
PlanningTahap ini adalah tahap perencanaan darialur kebutuhan aplikasi dengan alur terstrukturserta estimasi waktu yang dibutuhkan dalampembuatan aplikasi. Terdapat dua sub dalamtahap ini, yaitu:1. Estimasi waktu pembuatan dilakukan untukdapat memperkirakan lama waktu yangdibutuhkan dalam pembuatan aplikasimaupun laporan.2. Jadwal kerja dalam pengerjaan RancangBangun Aplikasi Monitoring dan EvaluasiPenjualan Berbasis Web Berdasarkan TacticalDashboard untuk Menilai Kinerja PenjualanProduk Sales Pada CV Royalty NaturalIndonesia.

ModellingSetelah tahap communication danplanning adalah tahap modelling. Pada tahap initerdiri dari analisis dan desain.
AnalisisPada tahap ini terdiri dari 5(lima)tahap, yaitu :1. Analisis Proses BisnisProses bisnis saat ini pada CV RoyaltyNatural Indonesia adalah customermemesan pada sales dilakukan dengancara costumer mengontak nomor yangtertera maupun Private Messanger (PM)pada e-commerce maupun social mediayang ada. Setelah customer mengontaksales, sales akan mengonfirmasiketersediaan barang. Ketika sebuahkesepakatan terjadi, sales akan mendatasemua (data diri customer, alamat, dankodepos) dan membungkus barang sesuaipesanan. Setelah customer memberikanbukti transfer kepada sales, barang akandikirim sesuai kesepakatan melalui jasapengiriman seperti (JNE, SiCepat, danTiki). Setelah pengiriman selesai, salesmerekap data untuk membuat laporanpenjualan produk perbulan. Setiap salesmemiliki target penjualan produk yangharus dipenuhi. Apabila sales mencapaitarget yang telah ditetapkan maka akandiberi bonus namun bila sebaliknya salesakan diberikan surat peringatan (SP).Setelah megetahui proses bisnis dariperusahaan ada beberapa tahapan yaitu :A. Identifikasi PermasalahanDari proses bisnis yang ada maupunobservasi dapat ditarik kesimpulanbeberapa permasalahan yang terjadiTable 1 Identifikasi Permasalahan
No Masalah Dampak Solusi
1 Kesulitandalammengontrolpenjualanprodukdengantarget

Manajerpemasaranharusmemeriksakembalidari hasillaporanpenjualan

PembuatanaplikasiMonitoringdan EvaluasiKinerjaPenjualanProduk dapatmemonitor

Gambar 1 Metodologi Waterfall(Pressman, 2012)
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tiap bulansehinggadapatmengetahuisales yangtelahmencapaitarget.

dalammengontrolkinerjapenjualan.

2 Kesulitandalamevaluasipenjualanprodukyangmemilikidemandtertinggimaupundemandterendah

Manajerpemasaranharusmemeriksakembalidari hasillaporanpenjualantiap bulansehinggadapatmengetahuipenjualanprodukyangmemilikidemandtertinggimaupundemandterendah

PembuatanaplikasiMonitoringdan EvaluasiKinerjaPenjualanProduk dapatmengevaluasiakanpenjualanproduk yangmemilikidemandtertinggimaupundemandterendah

B. Identifikasi PenggunaBerdasarkan wawancara denganManajer pada perusahaan CV RoyaltyNatural Indonesia pengguna yangterlibat adalah1) Bagian sales sebagai user yangmengiputkan hasil penjualan yangdidapat2) Bagian manajer pemasaran sebagaiuser yang melakukan input danupdate data target dan mengontrolinformasi yang ada padadashboard.C. Identifikasi DataDari hasil wawancara, data yangdibutuhkan dalam membangunaplikasi monitoring dan evaluasikinerja penjualan produk, disesuaikandengan fungsional masing-masingpengguna. Adapun data yangdibutuhkan seperti :

1. Data User2. Data Sales3. Data Wilayah4. Data Produk kosmetik yang dijual5. Data Target6. Data Pelanggan7. Data PenjualanD. Identifikasi Kebutuhan FungsionalDari hasil wawancara, pengguna yangterlibat akan aktifitas sesuai denganfungsinya. Adapun kebutuhanfungsional adalah :1. Fungsional pengelolaan datamaster yang meliputi data admin,customer, produk, target, kota, datapenjualan2. Fungsional penjualan produkkosmetik3. Fungsional pembuatan laporanberupa laporan laporan penjualanproduk.4. Identifikasi KebutuhanNonfungsional.5. Fungsional Monitoring danEvaluasi Kinerja PenjualanProduk.Berdasarkan hasil wawancara yangtelah dilakukan dapat ditarikkesimpulan bahwa kebutuhannonfungsional meliputi keamanan,notifikasi dan hak akses
2. Analisis Kebutuhan PenggunaAnalisis kebutuhan pengguna dilakukanuntuk menjelaskan akan kebutuhanmengenai perilaku pengguna yang terlibatdalam proses monitoring dan evaluasikinerja penjualan produk.

3. Analisis Kebutuhan FungsionalAnalisis kebutuhan fungsionalmerupakan suatu layanan dari sebuahsistem yang harus ada serta sistem dapatberinteraksi dengan pengguna sehinggapengguna dapat mengetahui apa saja yangdapat dilakukan pada sistem.
Table 2 Analisis Kebutuhan Fungsional
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No Pengguna Kebutuhan1 Sales 1. Mengelola datapenjualanproduk2. Mengelola datapermintaanpelanggan2 BagianGudang 1. Mengelola stokyang masih ada2. Mengelola dataproduk yangterjual3 ManajerPemasaran 1. Mengelola datakaryawan2. Mengelola targetpenjualanproduk
4. KebutuhanNonfungsionalAnalisis kebutuhan nonfungsionaldigunakan untuk mengetahui spesifikasikebutuhan yang diperlukan diluarkebutuhan fungsional.Table 3 Analsis Kebutuhan Nonfungsional
No KebutuhanNonFungsional Parameter
1 Reliability Pembatasan akan hakakses tiap user2 Usability Mempermudahpengguna dalammengakses danmenggunakanperangkat lunak,misalnya dalam haltampilan halaman,tampilan menu, inputdata, dan lain-lain.3 Suportability Sistem yang dibuatdapat dioperasikanpada web browserseperti GoogleChrome dan MozillaFirefox.4 Respons Time Menampilkan berapawaktu yangdibutuhkan dalammembuka sebuahwebsite atau halaman

5. Analisis Kebutuhan Sistem InformasiPada analisis kebutuhan sistem informasimembahas mengenai spesifikasi

perangkat lunak maupun perangkat kerasdalam memberdayakan aplikasi denganbaik.Table 4 Analisis Kebutuhan Sistem Informasi
Perangkat Lunak Perangkat KerasNotepad++ Processor Intel Corei3Xampp RAM 4 GBHardisk Drive 100GBGoogle Chrome atauMozila FireFox USB 2.0 PortKeyboard, Mouse,dan Monitor

Desain Pada tahap ini terdiri atas :1. Desain ArsitekturDalam membangun sebuah aplikasi, tentunyarancangan arsitektur diperlukan untukmengetahui cara bekerjanya sebuah aplikasi.Aplikasi yang dibangun adalah aplikasi yangberbasis web sehingga user wajib memilikiakses internet.

Gambar 2 Desain Arsitektur
2. Perancangan SistemPerancangan sistem adalah sebuah tahap yangmenjelaskan gambaran lebih detail dariaplikasi yang dibuat.
3. System FlowSystem Flow merupakan gambaran alirankerja yang terdapat di dalam suatu aplikasi,dimana diagram ini akan mencatat setiapproses yang harus dilakukan oleh penggunaaplikasi dan proses timbal balik yang akandiberikan oleh aplikasi. Setiap prosespencatatan data pada aplikasi akan disimpanke dalam database.
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Gambar 3 Sysflow pembuatan transaksipenjualan
4. ContextDiagramContext Diagram mengambarkan ruanglingkup dari sebuah sistem, dimana sesuaidengan gambar pada lampiran 18 sistemmemiliki 3 (tiga) entitas yang memiliki datapendukung masing-masing. Bagian Adminberfungsi untuk memberikan data penjualan,dan data sales atau data admin yang terdaftardalam perusahaan. Customer mendukungsistem dengan memberikan data danmendapatkan output dari sistem. SedangkanManajer Pemasaran memberikan target yangharus dicapai oleh setiap sales atau admin, danmenerima laporan yang bersifat menyeluruh.

Gambar 4 Context Diagram

5. Diagram JenjangDiagram berjenjang merupakan gambaransecara umum aplikasi yang terdapat dalamData Flow Diagram. Terdapat 3 (tiga) fungsipada aplikasi yaitu pengelolaan data master,pembuatan transaksi jual dan pembuatanlaporan.
6. Data FlowDiagram (DFD)DFD Level 0 merupakan context diagramyang telah di decompose, hasil dari DFDLevel 0 merupakan penjabaran dari contextdiagram. Hasil dari penjabaran tersebut yaituproses pengelolaan data master, pembuatantransaksi jual dan pembuatan laporan.
7. ConceptualData Model (CDM)Conceptual Data Model menggambarkanstruktur basis data yang dirancang untuksebuah sistem, dimana hubungan antar entitasdan attributnya tercatat secara detail. Terdapatbeberapa entitas pada aplikasi diantaranyayaitu Admin, Customer, Produk, Target,Transaksi Jual, dan lain-lain.
8. Physical DataModel (PDM)Physical Data Model merupakan modelpengembangan dari Concept Data Modeldimana setiap detil dari hubungan antar entitasakan tercatat membentuk sebuah tabel dankolom (foreign key).
9. Struktur TabelStruktur tabel adalah tabel yang terdiri akankolom dan baris. Dimana kolom pada tabeltersebut juga disebut attributes atau fields.
10. Desain I/OPerancangan desain aplikasi diperlukan, agaruser atau pengguna aplikasi dapat mengetahuicara interaksi dengan sistem. Perancangandilakukan sesuai dengan informasi yang telahdigali dari pihak perusahaan agar memberikankemudahan dalam penggunaan aplikasi.
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Gambar 5 Desain I/O
HASILDANPEMBAHASANHasil yang di bahas dalam penelitian inidiharapkan dapat menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitian. Pada tahap ini akanmembahas fungsi yang ada pada aplikasi hasildari rancangan yang telah dibuat.1. Tampilan halaman login adalah tampilanhalaman utama untuk semua pengguna yangakan melakukan akses ke dalam system.Berikut adalah tampilan halaman login padaRancang Bangun Evaluasi/Monitoring systemberbasis web pada CV. Royalty

Gambar 6 Halaman Login
2. Tampilan halaman utama berisi tentang grafikyang berhubungan dengan penjualan dantarget dari perusahaan. Manajer dan adminmemiliki akses yang berbeda terhadap grafikyang ditampilkan. Pada level manajer, grafikyang tampil adalah grafik yang berhubungandengan rekap penjualan bulanan dan targetyang harus dipernuhi tiap bulannya.Sedangkan pada level admin, grafik yang

tampil adalah grafik yang menjelaskanperbandingan realisasi penjualan dan targetyang harus dicapai.

Gambar 7 Halaman Utama Manajer Pemasaran 1

Gambar 8 Halaman Utama Manajer Pemasaran 2

Gambar 9 Halaman Utama Sales
3. Tampilan Halaman Transaksi adalah Inti dariaplikasi ini ada pada halaman transaksi,karena segala sesuatu yang berhubunganperhitungan realisasi target adalah penjualanyang telah dilaksanakan oleh admin. Selainuntuk menambahkan data transaksi, fungsilain dari halaman ini adalah melihat historispenjualan yang telah dilakukan dan dapatdilakukan pencetakan laporan dalam bentukPDF
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Gambar 10 Halaman Transaksi Penjualan 1

Gambar 11 Halaman Transaksi Penjualan 2
4. Tampilan Halaman Laporan. Setelah semuahalaman transaksi diselesaikan, setiap datayang berhasil tersimpan di dalam sistem dapatditampilkan dengan format yang sesuaidengan kebutuhan perusahaan yaitu dalambentuk PDF

Gambar 12 Tampilan Halaman Laporan Sales

Gambar 13 Tampilan Report Sales

Gambar 14 Tampilan Report Sales by Target

Table 5 Hasil Uji Coba
No Fungsionalitas UjiCobaSistem

Input Output

1 Login a) Loginmenggunakanusername milikmanajerb) Loginmenggunakanusername miliksales

a)memasukindatausername danpasswordmanajerb)memasukindatausername danpasswordsales

a)suksesloginsebagaimanajerb)suksesloginsebagaisales

2 HalamanMaster a)memasukan dataprodukbarub)memasukan datasales/admin baruc)memasukan datacustomerbaru

a)melakukanpengisianprodukdari idproduk, namaproduk, harga,maupunukuranb)memasukandatadirisales(nama,alamat,telp,email,username,danpassword)c)

a) dataprodukberhasiltersimpanb) datasalesberhasiltersimpanc) datacustommerberhasiltersimpan
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memasukandatadiricustommer(nama,alamat,telp,email)3 HalamanPenjualan
Menambahkanpesananbaru

Melakukanpengisianpenjualan

datapenjualanberhasiltersimpan4 HalamanTarget a)Menambahkanbulanbarutargetb)Menambahkandataprodukpadatarget

a)Pengisianbulantargetb)PengisianprodukPP-SB-P00001 dantargetkuantitas 50

a)Munculnyanotifikasi databerhasildisimpan danpenambahanrowbarupadadatabase tabletargetb)Munculnyanotifikasi databerhasildisimpan danpenambahanrowbarupadadatabase tabledetiltarget5 HalamanPencetak Menampilkan Melakukan Laporan

anLaporan laporandengankriteria/filteryangdipilih

pengisianfiltertanggalyangditentukan

dalamformatPDFyangsesuaidengantanggalyangdipilih
Hasil Uji CobaBerdasarkan hasil uji cobamenggunakan cara black box testing yang sudahdilaksanakan sebelumnya, tahap selanjutnya yaitupelaksanaan evaluasi sistem. Berdasarkan hasilevaluasi yang terlampir pada lampiran xx, dapatdisimpulkan bahwa semua proses yangterimplementasi berjalan dengan lancer dansesuai dengan rancangan yang telah disetujui olehperusahaan. Berikut kesimpulan dari evaluasiyang telah dilakukan pada sistem:a. Sistem mempermudah Manajer Pemasarandalam melakukan evaluasi bulanan penjualanterhadap target dan melakukan perhitunganperkiraan target selanjutnyab. Sistem mempermudah sales untuk melakukantransaksi dan membagi tanggung jawabterhadap setiap transaksinyac. Sistem mempermudah manajer dan salesuntuk mencari data history yang berjaland. Pengujian sistem berjalan dengan lancar dansesuai dengan rancangan yang telah disetujuioleh perusahaan
SIMPULANBerdasarkan hasil dari uji coba danevaluasi Rancang Bangun Aplikasi Monitoringdan Evaluasi Penjualan Berbasis Web pada CVRoyalty Natural Indonesia maka dapatdisimpulkan sebagai berikut:1. Aplikasi dapat membantu manajer pemasarandalam mengelola data terkait datacustomer,data sales, dan data transaksipenjualan2. Aplikasi yang dibuat telah tersedia dashboardyang berguna untuk perusahaan mengetahuiproduk yang memiliki demand tertinggi danterendah3. Aplikasi yang dibuat membantu perusahaandalam pembuatan list produk, laporanpenjualan, laporan penjualan per produk, danlaporan kinerja penjualan.4. Aplikasi yang dibuat tersedia TacticalDashboard yang dapat membantu manajer
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pemasaran dalam melakukan monitoring danevaluasi penjualan produk dengan target yangditetapkan.
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