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ABSTRAK 

Nama : Vincencia Lourine 

NPM : 2017320034 

Judul : Rancangan Sistem Informasi Penjualan & Pemasaran di PT. X 

Perusahaan terus mengalami peningkatan penjualan dikarenakan PT. X 

melakukan perluasan scope bisnis. Karena hal itu maka PT. X menambah jumlah 

pegawai dan jumlah mesin untuk mengimbangi peningkatan penjualan tersebut. 

Dengan melakukan investasi tersebut, 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 dapat meyakinkan hal tersebut, maka teridentifikasi dibutuhkannya 

sistem Revenue Cycle yang lebih mendukung dan sistem Research & Monitoring 

Revenue Cycle Event yang akan mendukung sistem Revenue Cycle. 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan Kualitatif dan Studi Kasus dengan 

mendapatkan data melalui wawancara kepada pegawai di PT. X dan pihak yang 

mengetahui mengenai hal-hal terkait penelitian ini. Data-data tersebut akan dianalisa 

dengan menggunakan Business Process Model and Notation (BPMN). 

 

BPMN dalam penelitian ini mencakup proses Terima Order, Review Order 

Marketplace, Review Order Non Marketplace, Pembuatan Sales Order, Pengecekan 

Pembayaran, Follow Up Sales Order, Menyiapkan Barang, Mengirimkan Barang, 

Penagihan, Analisa Tipe Pembeli Komitmen atau Tidak, Analisa Rencana yang Sudah 

Direncanakan Tapi Belum Dilaksanakan, Analisa Peristiwa yang Tidak Direncanakan, 

dan Evaluasi Pelanggan oleh Sales & Marketing Manager. Dari proses bisnis yang 

terjadi dalam perusahaan terdapat dua jenis sistem yang masuk ke dalam Revenue Cycle 

yaitu Enterprise Resource Planning (ERP) yang mencakup seluruh aktivitas Akuntansi 

dan Keuangan, serta Knowledge Work System (KWS) yang mencakup seluruh aktivitas 

non-Akuntansi tetapi diperlukan untuk pengambilan keputusan dan pengendalian. 

Contoh dari KWS adalah dengan adanya list konsumen berkomitmen, maka Sales 

Person dapat menghubungi konsumen berkomitmen tersebut jika terdapat perubahan 

dalam perencanaan produksi sehingga dapat dilakukan negosiasi ulang.  

 

 

Kata kunci : revenue cycle, research & monitoring, BPMN, proses bisnis 
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ABSTRACT 

 

Nama : Vincencia Lourine 

NPM : 2017320034 

Judul : Design of Sales & Marketing Information System in PT. X 

 The company continues to experience an increase in sales due to PT. X 

expanded the scope of business. Because of this, PT. X increased the number of 

employees and the number of machines to offset the increase in sales. By making this 

investment, many new activities will arise and require a more supportive control system 

so that later it can monitoring, evaluate performance, and produce information as a 

basis for decision making. To ensure this, a more supportive Revenue Cycle system is 

needed, and a Research & Monitoring Revenue Cycle Event system that will support 

the Revenue Cycle system. 

This study uses a qualitative approach and case studies by obtaining data 

through interviews with employees at PT. X and parties who know about matters 

related to this research. These data will be analyzed using Business Process Model and 

Notation (BPMN). 

BPMN in this study includes the process of Receiving Orders, Review of 

Marketplace Orders, Review of Non-Marketplace Orders, Making Sales Orders, 

Checking Payments, Follow Up Sales Orders, Preparing Goods, Sending Goods, 

Billing, Analysis of Type of Buyer Commitment or Not, Analysis of Planned Plans. But 

not yet Implemented, Unplanned Event Analysis, and Customer Evaluation by Sales & 

Marketing Manager. From the business processes that occur in the company, there are 

two types of systems that are included in the Revenue Cycle, namely ERP which covers 

all accounting and finance activities, and Knowledge Work System (KWS) which 

includes all non-accounting activities but is required for decision making and control. 

An example of KWS is that with a list of committed consumers, the Sales Person can 

contact the committed customer if there is a change in production planning so that it 

can be renegotiated. 

Keywords: revenue cycle, research & monitoring, BPMN, business process 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada masa pandemic ini, keadaan ekonomi terkena dampak yang cukup 

signifikan karena banyaknya perusahaan yang mengurangi jumlah pegawai dan banyak 

perusahaan-perusahaan yang bangkrut. Seperti disebutkan oleh (Tristiawati, 2020) 

bahwa terdapat 13 perusahaan di Tangerang yang bangkrut dan mem-PHK ribuan 

karyawannya. Tetapi tidak dengan PT. X. Di masa pandemic ini, PT. 

X  mengembangkan scope bisnis dengan melakukan perekrutan pegawai (dari 500 

pegawai menjadi 700 pegawai) serta penambahan mesin. Hal tersebut dilakukan 

karena  PT. X menciptakan Masker dan Baju Sehari-hari Anti Virus yang memiliki 

harga terjangkau dan dapat melindungi masyarakat dengan melihat adanya peluang 

kebutuhan atribut kesehatan di masyarakat. 

PT. X merupakan perusahaan yang bergerak di industri manufaktur. Perusahaan 

ini awalnya bergerak di bidang pancing dengan hasil produk benang pancing lalu 

merambat ke produk apparel. Perusahaan ini resmi berdiri pada tahun 2006. Walaupun 

telah berdiri selama 14 tahun, PT. X tidak luput dari tantangan. Pada dasarnya, PT. X 

melakukan kegiatan produksi untuk lokal dan eksport. Tantangan tersebut 

menyebabkan salah satunya adalah koordinasi antara departemen (departemen 



2 

 

 

penjualan dengan bagian eksport, departemen penjualan dengan bagian lokal, 

departemen penjualan dengan bagian gudang, dan departemen penjualan dengan 

bagian produksi). Koordinasi ini sangat diperlukan untuk menentukan produk yang 

harus dijadikan prioritas dan untuk itu diperlukan adanya informasi terbaru yang men-

detail melalui revenue cycle, dengan melihat trend sekarang dan kedepan untuk melihat 

produk yang sedang banyak dicari atau diminati. Dari hal tersebut, muncullah data 

mengenai trend kedepan yang ditunjang dengan Transaction Processing System (TPS) 

dan pengolahan data agar dapat menjadi Management Information System (MIS) yang 

berguna sebagai monitor dan mengontrol dasar pengambilan keputusan dari koordinasi 

antar departemen. 

Maka dari itu, dibutuhkan yang namanya Sistem Informasi Manajemen untuk 

revenue cycle sebagai dasar dalam mengontrol dan menganalisa rencana serta kegiatan 

staf Sales & Marketing, memutuskan produk mana yang harus dijadikan prioritas 

antara produksi ekspor dan lokal dari koordinasi antar departemen, memutuskan 

konsumen mana yang harus dijadikan sebagai prioritas melalui analisis kelompok 

pembeli, memutuskan pengambilan keputusan dari sebuah hasil analisa. Maka dari itu, 

peneliti hendak melakukan penelitian dengan judul Rancangan Sistem Informasi 

Penjualan & Pemasaran di PT. X. 

1.2 Identifikasi Masalah 

Dalam mengidentifikasi masalah yang diteliti, penulis menggunakan metode 

Business Challenges Bundle (Gunawan, 2010). Metode ini akan menjadi alat bantu 
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dalam mengidentifikasi masalah dalam koordinasi antar departemen dan fungsi 

monitoring.  

Dalam Business Challenges Bundle terdapat empat aturan untuk memilih 

tantangan bisnis yang tepat, yaitu: 

1. (R1) memilih tantangan bisnis yang dekat dengan akar masalah atau 

merupakan akar masalah dari bisnis tersebut 

2. (R2) memilih tantangan bisnis yang dapat diubah 

3. (R3) memilih tantangan bisnis yang memerlukan penelitian 

4. (R4) memilih jumlah yang wajar dari tantangan bisnis 

Dalam mencapai tujuan perusahaan untuk meningkatkan penjualan (P10) 

karena adanya pengembangan scope bisnis, maka perusahaan membutuhkan jumlah 

pembeli yang meningkat (P9). Untuk mengatasi peningkatan pembeli maka PT. X 

mengimbanginya dengan meningkatkan jumlah pegawai dari jumlah 500 pegawai 

menjadi 700 pegawai (P7), dan menambah jumlah mesin agar proses produksi dapat 

mengimbangi pesanan (P8).  

Namun perubahan dengan adanya penambahan dalam kedua hal tersebut, 

membuat koordinasi antar departemen dalam PT. X menjadi lebih tersusun dan 

terkendali melalui sistem yang lebih mendukung (P6) untuk dapat memonitoring, 

mengevaluasi kinerja, dan menghasilkan informasi sebagai dasar pengambilan 

keputusan. Sistem yang berjalan di PT.X adalah Production Cycle (P5), Finance Cycle 
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(P4), Expenditure Cycle (P3), dan Revenue cycle (P2). Dari keempat sistem tersebut, 

sistem Revenue Cycle adalah hal yang paling mendekati dari penelitian ini. Selain itu 

menurut aturan (R4) dimana harus memilih jumlah yang wajar dari tantangan bisnis 

maka ketiga sistem lain tidak akan diteliti.  

Sistem Revenue Cycle ini akan dibantu dengan sistem Research & Monitoring 

yang berfungsi sebagai alat bantu untuk pengambilan keputusan, menganalisa rencana 

dan kegiatan dari staf Sales & Marketing, memutuskan produk mana yang harus 

dijadikan prioritas antara produksi eksport dan lokal dari koordinasi antar departemen, 

memutuskan konsumen mana yang harus dijadikan sebagai prioritas melalui analisa 

kelompok pembeli, memutuskan pengambilan keputusan dari sebuah hasil analisa.  

Dengan identifikasi masalah yang dilakukan maka penelitian ini akan mencoba 

untuk fokus dalam merancang sebuah sistem informasi untuk meningkatkan penjualan 

(P10) dengan menggunakan sistem yang lebih mendukung (P6) yaitu sistem Revenue 

Cycle (P2) yang dibantu dengan sistem Research & Monitoring (P1). Keuntungan yang 

didapatkan PT. X dengan menerapkan sistem Research & Monitoring adalah dengan 

teramatinya proses pengerjaan tugas yang dilakukan oleh staf Sales & Marketing 

dengan lebih sistematis. Tugas yang telah selesai juga secara rutin tersimpan di sistem 

dengan lebih tersusun sehingga memudahkan Sales Analyst dalam memeriksa dan 

menganalisa, serta memudahkan Sales & Marketing Manager dalam mengevaluasi dan 

membuat keputusan.  
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Jadi, rumusan masalah dari identifikasi diatas adalah bagaimana hubungan 

sistem research & monitoring dengan sistem revenue cycle dalam mengumpulkan dan 

menyediakan data atau informasi untuk mendukung terjadinya peningkatan penjualan? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan:  

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 1 Business Challenges Bundle 
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1.3 Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian berdasarkan identifikasi masalah, penulis mengidentifikasi 

beberapa tujuan dari penelitian, yaitu: 

1. Mengetahui proses bisnis yang dilakukan oleh PT. X pada saat ini 

2. Memberikan usul rancangan sistem penjualan dan pemasaran untuk 

meningkatkan fungsi controlling dan monitoring antar departemen. 

3. Menjelaskan sistem yang dapat membantu memetakan setiap proses yang 

terjadi dalam revenue cycle. 

4. Mengetahui tanggapan PT.X terkait perancangan sistem monitoring yang 

diusulkan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Bagi penulis, penulis mendapat manfaat wawasan mengenai proses 

penjualan dan pemasaran yang dilakukan oleh PT. X. 

 Bagi perusahaan, perusahaan mendapat manfaat dari informasi 

mengenai rancangan sistem penjualan dan pemasaran yang sebaiknya 

diterapkan. 

 Bagi pembaca, penelitian ini dapat digunakan untuk meneliti masalah 

serupa atau dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya dalam 

perusahaan yang serupa. 
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1.5 Kerangka Pemikiran 

 Pada Bab I, menjelaskan mengenai latar belakang, identifikasi 

dan rumusan masalah dari penelitian yang dilakukan 

 Pada Bab II, menjelaskan mengenai teori-teori yang digunakan 

dalam penelitian terhadap PT. X 

 Pada Bab III, menjelaskan mengenai metode penelitian, jenis 

penelitian, dan teknik pengumpulan data yang digunakan 

 Pada Bab IV, menjelaskan mengenai sejarah perusahaan, profil 

perusahaan, visi misi perusahaan, struktur organisasi, dan peran 

masing-masing jabatan 

 Pada Bab V, menjelaskan mengenai hasil wawancara dan 

pembahasan rancangan sistem yang diusulkan 

 Pada Bab VI, menjelaskan mengenai kesimpulan dan saran bagi 

PT. X 

  




