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Abstrak: PT Lasbon Technology Indonesia, which is engaged in selling women's products such as
clothes, pants, skirix, bags, watches, walleis, and mukenal does not yet have o Salex Evaluation
Information Svriem. From the results of the interview, it was found several problems such as the
company 5o far enly produced informarion limired 1o sales recapinlarions abrained from copies of
sales nates. The results of the recarding have nor been able to produce sufficient mformation for
managers in evaluating sales in each branch. Because the information that can be abtained i5 imited
fer fnformation on the nuaber of frems sold each period. Not being uble o know which ftems are
xelling bext, oor infermetion on furnever of tlers that have the highes) sales speed If the information
renerated (s move detailed, it will help managers in making sales target decisions. And se far, the
compeany wlse dees wol have o procedure to set and monior the achievement of sales targers. This
makes it difficult for PY Lashon Techualogy Indonesia o be moiivated to make sales achievements
because the information generated is not satisfactory. The solution to solve this problem is to ereate
a Website-Based Sales Evaluation Information System at PT Lasbon Technology Indonesia, which
s able to produce sales information, sales turpover mformation, mventary mformation, and sales
rarger information, Second, being able 10 determine sales wargers by nsing the sell-through method
wihich iy used (o calcalare the perceniage of sales speed of each fent and using the top dowa imenied
das a paraneter te determine the sales target of the manager. Based o the resuits of blackbox testing
and evaluation of excel calewlarions with the caleularion of the sales evalpation informarion svsiem
that hax been carried oul, 1t showys that the Website-Baved Sales Evalvation Information Svstem ot
PT Lasbon Technolagy Indonesia can carry out the sales process validly, can perform the sales
rrnover calcularion process using the sell-ihwough method with valid, and the calcalation process
af determining sales targeir using the top dovwn method with valid. Se that it can inake &t casier for
managers to monitar sales and monitor sales targets in each branci.

Kata Kunci: Information System, Evaliwation, Sales, Sell-Tlirrough, Top Down

PT Lasbon  Technology  Indoncsia
merupakan perusshaan vang bergerak di bidung
penjualan berbagal jenis produk wanita sepert
pakaian, celana, rok, s, jam, dompet, dan
mukenah. Adapun jumlah barang yang dimiliki
perusahaan Korang lebih 2000 item. Perusahaan
mclakukan proscs penjualan barang dengan cara
online dan offline. Rata-rata penjualan enline
dalam sehan mencapai 50 kali transaksi. Dan
rata-rate penjualan affline dalam sehar mencapai
10 kali ransaksi,

Penjualan yang ada pada PT Lashon
Technology Indonesia dimulai dari pelanggzan
melakukan pembelian barang. Seelah melakukan
pembelian, Bagian penjualan akan membuat nota
penjualan  rangkap 2. Satu  diserahkan ke
pelanggan dan saw lembar lagi disimpan sebagal
arsip. Saat i pemibik perusahaan dibantu oleh
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manajer penjualan, yang schap satu cabangnya di
pimpin oleh seorang manajer.

Pada proses bisnis  diatas
permasalahan ymtu  selaima e
menghasilkan  informasi  sebatus  rekapitulasi
penjualan  yang  didapat  dari  salinan  nota
pemjualan. Hasil dan pencatatan tersehbut belum
bisa menghasilkan informasi yang memadai untuk
manajer dalmm melakukan evaluasi penjualan di
tisp cabangnya. Dikarenakan mformasi yang di
dapat hanya sebatas informasi jumlah barang
yang laku tenual sebap penode. Tidak bisa
mengetihui informasi barang mana yang paling
laku terjual. Apabila informasi-informasi yang
dihasilkan tersebut lebih detail, akan membanta
manajer dalam mengambil keputusan target
penjualan.

Schagar  tolak  okur mencntukan
keberhasilan perusahaan dalam berbisnis, maka

ditemukan
perusahaan
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diperlukan suatu target penjualan. Penentuan
|i:l]'gf1. l'Jt.'I'hlei.‘IIEII'I }'ang I]":l.'\i, lf]llllll}’a |lz|ru.'|.
mengevaluasi dari data penjualan sebelumnya.
Selwma  ini, perusahaan  tdak  mempunyai
proscdur  untuk menctapkan  dan memantau
pencapman  target  penjualan. Dikarenakan
laporan yang dihasilkan kurang informatif, Hal
itu membuat PT Lashon Technology Indoncsia
menjudi  sulit  termotivasi  untuk  melakukan
pencapaian  penjualan  dikarenakan  informasi-
tnformasi yang dihasilkan kurang memuaskan.

Permasalahan kedua, yaitu Manajer tidak
dapat mengelahin berapa kecepatan penjualan
dart masing-masing kKategori, jems, golongan,
merk, motif, bahan. wurng don ukuran barang
yang ada di masing-masing cabang. Selingga
manidjer kesulitan dalam melakukan evaluasi
penjualan  untuk mengerahui  seberapa  jauh
perkembangan penjualan barang dart masing -
masing cabang Apakah kecepatan penjualannya
baik. apakah persediaan barang yvang dijual tepat
dan sesum dengan yang dhbarapkan, atau malah
sebaliknya.

Berdasark an dengan  PT
Lasbom  Technology  Indonesia,  diperoleh
informasi penjualan periode bulan Januari-Tuni
2019 perusahaan  mengalami  penurunan
penjualan.  Pada  bulan  Januari-Februan
mengalami  penurunan  sebesar (.51%., bulan
Februari-Maret mengalami  kenaikan  schesar
15,72%, bulan Maret-April mengalami kenaikan
sebesar 8,14%, bulan April-Mei mengalami
kenakan  schesar 11.73%,  bulin Mei-lum
mengialami penurunian kembali sebesar 21.14%.

Berdasark an permasalahan tersebut, maka
perulis menawarkan  solust berupa Sistem
Informasi Evaluasi Penjualan Berbasis Website
Pada PT Lasbon Technolopy Indonesia yanp
dapat membantu kegiatan pelaporan penjualan
secara real timie untuk melihat perkembungan
penjualan.  Schingea  pegawal  dapat  [okus
terhadap penjualan, dan manager dapat fokus
terhadap target yang ingin dicapai.

Unwk menentukan targel penjualan dapat
dilakukan menggundkan metode sell Hwough.
Menurut (Parmaks & Miethner, 2011}, Metode
sell-throegh dapat digunakan untuk menghitung
persentase penjualan dar masing-masing barang
yang dapat berguna bagi perusahaan untuk
melakukan evaluas: kinerja perasahaan dengan
diberikan satuan persen. Sehingga dengan adanya
informasi perputaran penjualan dapat dijadikan
pertimbangan  oleh  manajer mimtuk  membuat
keputusan targel penjualan, Penentuan target

WallWel I ard

penjualun didasarkan atas metode rop down,
Memurut (Harahap, 2005), metode fop down
menjelaskan bahwa penyusunan targetnya daput
ditetapkan  senditi  oleh pimpinan  dan
dilaksanakan oleh bawahan tanpa ada keterhbatan
bawahan dalam melakukan penyusunan tirget.
Manajer akan  mepetapakan  peningkatan
targctnya berapa persen, berdasarkan data histons
penjualun sebelumnya. Sistem akan memproses
data target dari parameter metode op dowa yang
sudah ditentukan olch manajer, dan menghasilkan
output berupa informasi target. Dengan melihat
informast target, akan menjadi pericu semangat
perusahaan dalam mencapa keuntungan yang
diharapkan  dan  manajer dopat  melukukan
evaluasi targetl penjualan untuk membandingkan
hasil penjualan sebelumnya dengan hasil Larget
vang sudah ditentukan di awal dengan bantuan
grafik  penjualan  barang dan  grafik  target
penjualan yang dihasilkan dari Sistem Informasi
Evaluasi  Penjualan. Dari  informasi  gralik
terschut, manajer akan melihat penjualan mana
yang berhasil tercapai atin memenuhi larget dan
penjualan mana yang tdak berhasil lercapa atau
tidak memenuh target.

METODE

Metode penelitian yang digunakan dalam
pembuatan sistem mformasi evaluas) penjualan
berbasis website pada PT Lusbon Technology
Indemesia menggunakan model woierfall serta
menggunakan metode Sefl-Through dan metode
Top Down. Berikut ini merupakan tahapan pada
mode] waterfall (Pressman, 2015).

A. Tahap Awal

Langkah awal yang dilakukan oleh penulis
dalam menyusun laporan tugas akhir i adalah
melakukan pengumpulan dota melalul tahapan
wawancara, observasi dan sudi lierawr agar
memperoleh  data vang  dibutubkan
menyelesaikan penelition ini.
1. Wawancara

Wawancara bertujuan ontuk mengetahm
informast dan kelemahan apa yung  didapat
schingga nantinya dapat memberikan solusi bagi
permasalahan  yvang ada. Pihak  terkat yang
diwawancara adalah manajer cabang terdiri dari [
orang dan dilakukan wawancara sebanyak 1 kali.

dalam

2. Observasi
Observasi  dilakukan  dengan

mengamati secarn langsung kegatan penjualan

yang adadi Surabaya Barat dan Surabaya Selatan.

CAra
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Berdasarkan hasil wawancara dan observasi,

thdapatkan beberapa imformas: sebagm berkut:

a. Didalam proses hisnis tersebut melibatkan 2
orang  internal  perusahaan, yaiin  bagian
admimistrasi dan manajer cabang.

b. Bagian admin bertugas untuk mencatat data
barang dan data penjualan.

¢. Bagian manajer cabang bertugas mengawasi
dan mengevaluasi setinp pengeluaran dan
pemasukan  kevangan  dard  masing-masing
cabang.

3. Siudi Lieratur

Stuch hiteratur dilakukan untuk mendalomi
pemaham:m tentang sistem yang berjulan dengan
cara mempelajan dan mengumpulkan informas
yang diperoleh dari buku-buku literatur, jurnal,
artikel, serta intermet yang membahas tentang
sistem informasi penjualan

4. Analisis Proses Bisnis

Sctelah melakukan proses pengumpulan
data peneliti dapat mengrambarkian proses bisnis
penjualan yang sedang berlangsung pada PT
Lasbon Technology Indoncsia.

Document Flow Panjualan Berang
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Gambar 1 Document Flow Penjualan Pada
FT Lasbon Technology Indonesia
5. Identifikasi Masalah
Dari  hasil  melakokan  wawancara,
obhservast  dan studi Iiteratur pencht dapal
mengidentifikasi permasalahan yang terjadi di
sauTipal titik
sehingea permasalahan

I'I'I:I'Il:l'l'lllk':ll'l
dlari

perusaliaan
permasilahan,

tersebut  ditemukan beberapa solusi  untuk
diselesatkan. Berikot wn adalah hasil analisis
permasalahan yang terjudi pada PT Lasbon
Technology Indonesia:

Tabel | Identifikasi Masalah

Permasalahan Solusi

Perusahaan tidak Sistem  yang  dapal
mempunyal memberikan  mformasi
prosedur  untuk target penjualan  untuk
menclapkan  dan mengetahm apakah
memantau penjualan saat i scsUan
pencapaian target dengan target vang telah
penjualan, ditentukan atau tidak.
Perusahaan  tdak  Sistem yang  dapat
dopat mengetahui  memberikan  informasi
berapa perputaran  perputaran penjualan

penjualan barang
yang  ada  di
masing-masing
cabang.

schap barang yang ada
dimasing-masing cabang
untuk melakukan
evalunsi target.

B. Tahap Pengembangan

Tahap pengembangan merupakan proses
intuk  menyclesaikan  pengembangan  aplikasi
yang dibutuhkan berdasarkan data - data yang

telah didapat  pada  tahap  awal.  Tahap
pengembangan  terdin  atas  commmpricaiion,
planning, meadeling, CORSrucHon., dan
deplovinent.

1. Communication

Tahap komunikasi dibagi menjadi dua sub
tahapan yailu project initiation dan requirenent
pathering.
a. Profect Initiarion

Penelit memfokuskan penclitian hanya
pada ruang hngkup sistem yang dibangun yaitu
Sistemn Informas] Evaluasi Penjualan. Hal ini
dimaksodkan agar penchiti dapat fokus pada satu
bagan yaitu bagian penjualan.

b. Reguirement Gathering

Tahapan mi dibagi mengadi 2 sub ahapan
yaitu identifikasi pengguna, identifikasi data dan
informasi.

1. Tdentifikasi Pengguna

Berdasarkan hasil wawancara, terdapat
beberapa pengguna vang akan ferlibat dalam
Sistem Informasi Evaluasi Penjualan diantaranya:
a. Bagian Adminisirasi.
h. Manajer,

2. Identifikasi Data dan Informasi

JSIKA Vol 9 No. 1, Tahun 2020, ISSN 2338-137X
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Setelah dilakukan identifikasi masalah dan
wlentifikast pengeuna maka proses selanjulnya
adalah melakukan identifikasi data. Pada Sistem
Informasi Evaluasi Penjualan Berbasis Websie
i memerlukan:

Data Pegawai

Data Pelanggan

Diata Barang

Data Metwde pembayaran
Drata Cabang

Data Ekspedis:

Data Penjoalan

ST B

2. Planmng

Puda tahap planning atau whap kedua alur
kebutuhan Sistem Infirmasi Evaluasi Penjualan
menjelaskan mengena penjadwalon kerja yong
akan dilaksunakan, dan proses pengerjaan sisterm.

3. Modelling

Pada tahap modelling. dibagi menjadi 2
sub tahapan yaitu Anafysis dan Design.
a. Analysis

Tahapan 1m dibagi menjadi 5 sub tahapan
vaitu Analisis kcbutuhan pengguna, Analisis
kebutuhan fimgsional, Analisis kebutuhan non
fungsional, Analisis kebutuhan sisiem, dan 1IPO
diggram.
1. Analisis Kebutuhan Pengguna

Analisis kebutuhan pengguna  meomliki
fungsi untuk mengetalun kebutuhan dar masin g-
masing  user (pengguna) yang bersangkutan
secara langsung dengan sistem,

2. Analisis Kebutuhan Fungsional

Analisis Kebutuhan  fungswonal  adalah
layanan apa saja yang nantinya harus disediakan
oleh sistem. Analisis kebutuhan funpsional erdiri
dart analisis kebutuhan data master, transaksi dan

pembuatan laporan.

3. Anahsis Kebutuhan Non-Fungsional

Analisis kebutuhan non-fungsional
dilakukan untuk mengetahul wewenang pada rofe
[peran)  tersebut  dalam  perangkat  lunak.
Kebutuhan non-fungsional dalam  sistem  ini
meliputi keamanan dan kinerja.

4. Analisis Kebutuhan Sistem

Analisis  kebutuhan dhlakukan
untuk mengetahui spesifikasi kebutuhon sistem
perangkat lunak (sefrware) dan perangkar Keras
[hareware).

sislem

3. TPO Diagram

PO Diagram digunakan untuk
memberkan  gambaran  mengenal npul yang
diperlukan dan menghasilkan output dari sistem.

PO DIAGRARA PADA FT LAS A0 T ECHMOLOGY 1N DDA ESLA

T RS e

Gambar 2. IPO Diagram

b. Design

Tahapan iuitlagi menjadi 7 sub tahuapan
yailu Svs Flow, Data Flow Dingram, CDM
(Concepiual Data Model), PDM (Physical Daia
Model), Struktur tabel, Design Inrerface, dan
Desain Skenario Up Coba.

a. Sysiem Flowchart

Sys flow pada sistem informasi evaluasi
penjualun ini terdiri darl maintenance master,
transaksi dan laporan,

b. Data Flow Diagram (DFD)
DFD memiliki beberapa level, yaitu level
context diagram, level 0, level 1, dan level 2.

L. Comtext Dingram

Pada context diagram ini ada 3 entitas
yang terlibat, diantaranya pelangran, gudang.
supphier, pegawia dan owner.
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Gambar 3, Context Diagram

c. Conceptual Data Model

Conceptual Data Model menggambarkan
struktur data model secara detall dalam bentuk
logie'konsep rancangan pembuatan database.

d. Physical Data Mode!

POM  (Plysical Madely yang
mengeambarkan relasi antar tubel dan fGeld-field
database yang berelasi (foreign Rev).

Data

Clambar 5. Physical Data Model

e. Strukiur Tabel

Struktur tabel im sesum dengan PDM
(Phvsical Data Model) yang telah dirancong.
Strukitur tabel ini merupakan uraian struktur sk
dari label-tabel yvang terdapat pada databasc yang
akan digunakan untuk penyimpanan  data.
Stuktur tabel ini terdin dari master dan wansaksi.

f. Desain Intrfoce

Desain Tuterfuce  digunokan untuk
mengeambarkan alur sistem yvang akan diboat.
Desain Interface ini terdiri dari master, transaksi
dan laporan.

¢. Desain Skenario Uji Coba

Desain scenano uji coba digunakan untuk
menguji aplikasi dengan melakukan berbagai uji
coba untuk membuktikan bahwa aplikasi yang
telah dibuat sesuai dengan tujuan yang akan
dicapai. Desain skenario uji coba ini terdinri dari
master, transaksi dan laporan,

HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Implementasi Sistem

Berikut ini merupakan implementasi
sistem dan halaman yang terdapat pada sistem
informasi evaluasi penjualan berbasis website
pada PT Lasbon Technology Indonesia.

1. Halaman Dashboard Manajer

Pada Gambar 6 merupakan halaman awal
pada bagian manajer vang dapat digunakan untuk
menampilkan  dashboard informasi penjualan
barang yang ada di perusahaan.

JSIKA Vol, 9 Ne. 1, Tahun 2020, ISSN 2338-137X
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Gambar 6 Halaman Dashboard Admin

2. Halaman Master Barang

Gambar 7 merupakan halaman master barang
vang dapat digunakan oleh bagion admin untuk
menambahkan data barang, Pada halaman i,
bagian admim dapat melihat data barang yang ada
di masing-masing cabang.

Gambar 7 Halaman Master Barang

3. Halaman Transaksi Penjualan

Pada Gambar 8 merupakan halaman
transaksi penjualan vang dapat digunakan oleh
bagian admin untuk menambahkan data transaksi
penjualian oleh pelanggan < setiap cabang dengan
cara klik tombol tambah penjualan.

2 8 @ 88 -8 0,

Gambar 8 Halaman Transaksi Penjualan

4. Halaman Laporan Penjualan
Pada Gambar 9 merupakan halaman

laparan penjualan barang yang dapat digunakan

oleh manajer untuk melibat informasi penjualan
harang setiap cabang.

Giarnbar Y Halaman Laporan Penjualan Barang

Pada gambar 10 merupakan  halaman
laporan  pengualan  pelanggan yang  dapal
digunakan oleh manajer untuk melihat informasi
penjualan setiap pelanggan di setap cabang,

Gambar 10 Halamun Laporan Penjualan
Pelanggan

5. Halaman Laporan Perputaran

Pada gambuar 11 merupakan halaman
laporan perputaran penjualan barang yang dapat
digunakan oleh manajer untuk melihat informas:
perputaran penjualon barsmg per kategon. per

Jenis, per gl}l{!ll:_.!ill'l. per mcrk. per hahan, per

motil, per warna dan per ukuran di setiap cabang.

Gambar 11 Laporan Perputaran Penjualan
6. Halaman Laporan Stok Barang
Pada Gambar 12 merupakan halaman
laporan stok barang yang dapat digunakan oleh
manajer untuk melihat mformast stok barang per

JSIKA Vol 9 No. 1, Tahun 2020, ISSN 2338-137X
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kategori. per jenis, per golongan, per merk, per
bahan, per molil, per wama dan per ukuran di
setiap cabang.

Gambar 12 Halaman Laporan Stok Barang

7. Halaman Laporan Target Barang

Pada Gambar 13 merupakan halaman
laporan larget bavang yvang dapat digunakan oleh
manzjer uniuk melihat informasi target barang
setiap cabang.

Gambar 13 Halaman Laporan Target Barang

Pada gambar 14 meropakan  halaman
laporan target penjualan yang dapat digunakan
oleh manajer untuk melibat  informasi target
penjualan di setbiap cabang.

Gambar 14 Halaman Laporan Target Penjualan

8. Halaman Grafik Penjualan Pelanggan
Gambar 15 merupakan halaman grafik
penjualan pelonggon  yang  dapat  digunakan
mangdjer untuk melihat informasi perkembangan
penjualian sctiap pelanggan di semua cabang,

Gambar |5 Halaman Grahk Penjualan Pelanggzan

9. Halaman Grafik Penjualan Barang

Gambar 16 merupakan halaman gralik
penjualan barang yang dapat digunakan manajer
untuk melihat informasi perkembangan penjualan
barang di semua cabang.

Gambar 15 Halamian Grafik Penjualan Barang

10. Halaman Grafik Target Barang

Gambar 17 merupakan halaman graflik
target barang yang dapat digunakan manajer
untuk melihat informasi perkembangun turget
barang di semua cabang,

Gambar 17 Halaman Grafik Target Barang

11. Halaman Grafik Target Penjualan

Gambar 18 mempakan halaman grahk
target penjualan yang dapat digunakan manajer
untuk. melihat informasi perkembangan Llarget
penjualan di semua cabang.

JSIKA Vol, 9 Ne. 1, Tahun 2020, ISSN 2338-137X
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Gambar 15 Halaman Grafik Target Penjualan

C. Tahap Akhir

Tahap akhiwr  yang dilakukan
menentukan hasil darn proses-proses yvang telah
dilaksanakan pada tahap  pengembangan
schelummya dan akan menghasilkan keluaran
sebagai berikut:
1. Evaluasi Hasil Penelitian

Digunakan untuk mengevaluasi apakah
tugas akhir ini sudah sesuai dengan tujuan yang
telah ditetapkan. Evaluasi hasil penclitian akan
menurjukan ketepatan hasil perhitungan yang ada
di excel dengan ketepatan hasil perhitungan yang
ada pada Sistern Informasi Evaluas: Penjualan

adalah

gy b - £ [ A=y LY s Frgeas
. g
B TR (e e ]
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e e = —g—
-
- ot - i
- e 2 3
- o Sl - -
Y E—— T S— —
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4 LV i
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e - — e
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Y- o b - -
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f

Gambar 19 Data Penjualan Semua Cabang
Pada Bulan Jul Tabhun 200149

A. Hasil Perhitungan Metode Sell-Through
Menggunakan Excel

I. Berdasarkan Kategori Cabang Bratang

Peénjualan

A — a, =
a, Atasan = Toral Pealualon x100% =
£ 100% = 60%
= ¥ 100% -ﬁu;f -
b. Celana = e x100% =

Total Pen|ualan
— % 100% = 40%
2. Berdasarkan lenis Cabang Bratang
Penjualan
Toral Penjuzlzn

4, Kemaja = x 100%

&0 g
— = OF
e X 100% = 60%

Penjualan
b. Kulo = e
Total Penjualan

@ 8 = 405
Too ¥ 100% = 40%

3. Berdasarkan Golongan Cabung Bratung
Penjualan

x100% =

8. }Fénlcjit Jeans = Toia) Phaalan x100% =
= X 100% = 20%
=8 Penjualan

b. Kemeja Hem = m x100% =
40
—_ = 405
mﬂxlﬂﬂ%—-lﬂx- N

c. Kulot Rok = Enlaan | wfnth . =

Total Penjualan

40 o
T x 100% = 40%

4. Berdasarkan Merk Cabang Bratang

Panjualan
Tatal Penjualan

20 g
Too X 100% = 20%

b. Ryn Fashion =

a. Shimatakn = ¥ 1008 =

Penjualan
Total Perjualan

=0 — M
o x 100%, = 0%

x100% =

Penjualan

., A}’}"Hﬂﬂ = m X 10{]% =
2 ¥ 100% = 20%
i Penjualan
3 = cirwa nl Banoadnd =y , =
d. Ayyabina = Total Peniualan ¥ 100% =
=L x 100% = 40%
3. Berdaswrkan Bahan Cabang Bratang
; . _ Penjualan . -
a. Denim = Total Panjualan ¥100% =
20 . o
s xlDD%—m%m Y
mjualan
b. Katun Raven = Total Penjusian 100% =

2 100% = 20%
100
Penjualan

e S'pandek m X 1DU% =
.% x 100% = 20%
d. Drll = Penjpalan__ o 100% =

Tatal Pen|ualan

40 ST
T X 100% = 40%

B. Hasil Perhitungan Metode Sell-Through
Menggunakan A plikasi
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Gambar 20 Hasil Perputarun Penjualan Pada
Sistern Informasi Ev aluasi Penjualan

SIMPULAN
Dari hasil perancangun Sistem Informasi

Evaluasi Penjualan Berbasis Website Pada FT

Lashon Technology Indoncsia, dapat disimpulkan

bahwi

1. Sistem ini dapat menghasilkan Informasi

Penpualan Barimg dan Informast Penjualan

Pelanggan duri melakukan proses trunsaksi

penjualan,

Sistem i dapal menghasilkan Intormas

Perputaran Penjualan Barang vang didapatkan

melalui proses metode sell-throagh.

3. Sistem i dapat menentukan target barang
dan target penjualan dengan menggunakan
metode top-down yang sudah ditentukan oleh
manajer.

4. Sistem ini dapat menghasilkan  Informasi
Target Barang dan Target Penjualan yang
dapat digunakan manajer untuk mengevaluas:
lurget  penjualan. Dan  dapat  melakukan
penentuan trget penjualan selanjutnya

b
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