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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan  

Meningkatnya penjualan pada PT. X karena adanya perluasan scope bisnis 

menjadi dasar dalam penambahan jumlah pegawai dan jumlah mesin dengan tujuan 

dapat mengimbangi peningkatan penjualan. Karena adanya penambahan pegawai dan 

mesin, akan timbul banyak kegiatan baru dan membutuhkan sistem kontrol yang lebih 

mendukung agar nantinya dapat memonitor, mengevaluasi kinerja, dan menghasilkan 

informasi sebagai dasar pengambilan keputusan. 

 Untuk mengatasi kebutuhan tersebut, dibuat rancangan sistem revenue cycle 

yang akan didukung dengan sistem research & monitoring untuk bagian Sales & 

Marketing agar pengendalian yang dilakukan oleh manager menjadi efektif, tepat 

sasaran, dan tidak menghabiskan waktu serta tenaga. Sistem research & monitoring ini 

mampu mengendalikan dan menetapkan pegawai mana yang telah melaksanakan 

tugasnya secara lengkap dan benar melalui adanya dashboard rencana kegiatan dan 

realisasinya dari KWS, menganalisa pelanggan yang berkomitmen atau tidak dari KWS 

untuk melakukan negosiasi ulang jika terdapat perubahan pada rencana produksi, 

menganalisis peristiwa yang tidak direncanakan untuk meminimalisir dana yang 

dikeluarkan, dan mengevaluasi pelanggan oleh Sales & Marketing Manager untuk 

menentukan strategi yang akan diberikan untuk setiap tipe kelompok pelanggan agar 
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tidak terjadi pemborosan dan kehilangan hubungan baik, dan dapat menyediakan data 

hasil kegiatan riset pada saat Sales Person melakukan kegiatan kunjungan.  Pada hal 

ini terdapat dua jenis sistem yang mendukung proses bisnis dalam PT. X yaitu 

Knowledge Work System (KWS) sebagai alat recording dari seluruh aktivitas non-

akuntansi, dan Enterprise Resource Planning (ERP) adalah sebuah software untuk 

merekam seluruh aktivitas yang berkaitan dengan Akuntansi dan Keuangan.  

 Maka melalui proses diatas, sistem research & monitoring akan memberikan 

kesimpulan proses bisnis yang dilakukan oleh PT. X akan terekam dengan maksimal, 

baik adanya aktivitas transaksi atau tidak. Kemudian hasil dari aktivitas tidak terjadi 

transaksi akan dianalisa oleh Sales Analyst untuk dilihat penyebabnya, peristiwa yang 

tidak direncanakan akan dianalisa oleh Sales Analyst untuk dilihat penyebabnya dan 

melihat dampak yang diberikan kemudian akan didiskusikan dengan Sales & 

Marketing Manager dalam pengambilan keputusannya, pemberian tugas kepada 

seluruh pegawai Sales & Marketing akan direkam di dalam KWS dan akan dianalisa 

oleh Sales Analyst, kemudian Sales & Marketing Manager akan memantau secara 

sistematis bagaimana pelaksanaan tugas untuk memastikan seluruh rencana kegiatan 

dilakukan dengan baik, aktivitas evaluasi pelanggan oleh Sales & Marketing Manager 

akan digunakan dalam menentukan strategi sesuai dengan posisi kelompoknya.  
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6.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian, terdapat beberapa saran yang diberikan kepada 

PT. X untuk mendukung sistem research & monitoring di PT. X untuk berjalan dengan 

lancar, yaitu dengan : 

1. PT. X sebaiknya membuat prototype dari sistem research & monitoring ini 

dengan menggunakan software yang berharga lebih murah seperti Microsoft 

Excel atau Microsoft Access agar tidak memakan atau mengeluarkan biaya 

yang terlalu besar daripada langsung membuat program yang membutuhkan 

biaya yang cukup besar. 

2. PT. X sebaiknya memberikan pelatihan atau uji coba sebelum sistem research 

& monitoring diaplikasikan kepada Sales & Marketing Manager dan seluruh 

staf Sales & Marketing untuk menghindari ketidakjelasan penugasan 

kedepannya. 

3. Jika penerapan telah berhasil membantu PT. X dalam meningkatkan koordinasi 

dan pengendalian pada staf divisi Sales & Marketing, maka dapat dilanjutkan 

dengan menyewa programmer untuk membuat program atau aplikasi yang 

dapat digunakan oleh PT. X. 

4. PT. X perlu memastikan manager selalu mengecek KWS agar kegiatan 

monitoring berjalan dengan baik, dan staf Sales & Marketing dapat 

mengoperasikan program atau aplikasi ini dengan baik , perlu membuat 

Performance Indicator bagi seluruh staf Sales & Marketing untuk memastikan 
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seluruh staf menjalankan program atau aplikasi ini dengan standar yang telah 

ditentukan demi mencapai tujuan perusahaan, serta untuk menentukan sistem 

reward dan penalty kepada staf yang bersangkutan, sehingga hasilnya akan 

dilihat apakah membuahkan hasil yang setimpal. 
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