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ABSTRACT 

 

The right and appropriate information system is important in managing the company. 

Ameera Store is a company engaged in the distribution of baby products from various 

kinds of principles, marketing products on credit and cash to customers. Salesmen who 

work at the Ameera company have an important role in distributing a product to 

customers. In each order, the sales and admin records data twice. Customer data and 

visits can only be seen manually by sales. Therefore, it is necessary to process customer 

data, visit frequency, order goods and billing. Currently there is no application for 

salesmen to remind you of every scheduled visit, this raises problems in the form of: 

frequent interchanges between bills and orders, so that visits are not on target and have 

an impact on decreasing sales value and time effectiveness. Therefore, designing an 

information system for scheduling sales visits becomes the basis for managing data. The 

method used is descriptive analytical method by means of interviews, observation and 

literature study. For the development of information systems applications using the 

waterfall methodology and modeling the business process information systems using 

Data Flow Diagrams (DFD). The research objective is to produce responsive web-based 

applications in the distribution process. The application of this system will greatly 

facilitate and benefit more parties, both sellers and buyers.  
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PENDAHULUAN 
Pada saat ini sistem informasi berkembang dengan pesat, seiring dengan kebutuhan 

manusia yang terus meningkat, sistem informasi memegang peranan penting bagi pertumbuhan 

kehidupan manusia, berbagai kegiatan sudah menerapkan sistem informasi yang efisien dan 

praktis tanpa membuang-buang waktu. Hampir setiap orang terutama para ibu sangat memerlukan 

kebutuhan bayi secara khusus dalam menunjang pertumbuhannya.  

Toko Ameera merupakan perusahaan grosir yang bergerak di bidang penjualan  kebutuhan 

bayi. Toko Ameera memiliki tenaga kerja mulai dari karyawan gudang, supir, admin dan sales, 

memasarkan produknya ke toko-toko lain melalui tenaga kerja sales , tersedia berbagai macam 

produk yang dijual mulai dari peralatan, pakaian dan konsumsi. Segala kebutuhan bayi tersedia 

di toko Ameera dengan produk berkualitas.  

Sistem penjualan pada toko Ameera saat ini menggunakan sistem offline, ada dua kategori 

customer Ameera yaitu  toko pareto dan toko retail. Toko pareto adalah toko yang melakukan 
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pemesanan dalam jumlah besar  dengan harga negosiasi dijual secara cash. Toko retail  yaitu toko 

yang melakukan pemesanan dalam jumlah kecil dengan harga yang sudah ditentukan dijual secara 

kredit. Jadwal kunjungan sales dan order masih manual. Sebelum berangkat, sales datang ke 

admin untuk membawa faktur tagihan. Sales wajib melakukan order jika toko langganan tidak 

mempunyai tagihan. Banyaknya faktur tagihan dari beberapa sales membuat admin sering 

melakukan kesalahan yaitu beberapa faktur tidak terbawa oleh sales sehingga sales melakukan 

order pada toko yang masih memiliki tagihan. 

Untuk mengatasi masalah order dan faktur tagihan pada toko Ameera diperlukan sistem 

online agar penjadwalan kunjungan sales dapat sinkron antara data admin dan sales sehingga data 

dapat di cek oleh masing-masing pihak. Penjadwalan kunjungan sales merupakan rencana 

perjalanan sales untuk melakukan hal yang diprioritaskan yaitu antara order dan penagihan. 

Dengan menerapkan penjadwalan kunjungan sales secara online dapat memudahkan sales dan 

admin untuk melihat produk yang dipesan dan yang sudah membayar tagihan dengan cicil atau 

lunas.  

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka penulis mengidentifikasi masalah 

sebagai berikut : 

1. Belum terdapat aplikasi online pada toko Ameera. 

2. Sales tidak dapat cek jadwal kunjungan, pesanan (order) dan faktur tagihan. 

3. Produk yang dipesan di input kembali oleh admin. 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka diberikan batasan masalah dalam 

pembuatan sistem ini, sebagai berikut : 

1. Perancangan sistem informasi penjadwalan kunjungan sales sebagai media planning dalam 

mempersiapkan kunjungan yang ditujukan untuk memasarkan produk-produk yang ada pada 

toko Ameera. 

2. Model penjualan yang digunakan pada toko Ameera yaitu melalui Business to Business (B2B) 

yang dilakukan antara perusahaan dengan perusahaan. 

3. Penyajian informasi penjadwalan kunjungan sales meliputi jadwal, penagihan, pemesanan, 

data toko dan data produk. 

Rumusan masalah yang akan menjadi pokok pembahasan yang akan diangkat oleh penulis 

adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana proses order dan tagihan yang diterapkan pada toko Ameera? 

2. Bagaimana merancang sebuah sistem penjadwalan kunjungan sales  secara online yang dapat 

membantu sales dan admin dalam mendapat informasi berbasis web? 

3. Bagaimana membuat desain web responsif sehingga dapat diakses melalui laptop, tablet dan 

handphone di mana ukuran screen aplikasi menyesuaikan dengan ukuran perangkat yang 

digunakan? 

 

PEMECAHAN MASALAH 
Prosedur pelaksanaan kerja yang terjadi pada toko Ameera sebagai berikut :  

1. Sales mencatat order pada toko yang sudah terdaftar di areanya dan mendaftarkan toko baru 

dengan form pendaftaran diisi oleh pihak toko. Sales memberikan form pendaftaran toko baru 

ke admin untuk dimasukan ke daftar area sales. 

2. Admin input toko baru dan edit data. Membuat purchase dan retur ke supplier. Melakukan 

printout pemesanan barang untuk diberikan ke gudang. 

3. Bagian gudang memberikan faktur pemesanan ke driver. Memisahkan barang purchase dan 

retur. 

4. Helper memasukan barang pesanan ke mobil pengiriman. Membantu mengeluarkan barang 

dari mobil pengiriman untuk diberikan ke pihak toko. 

5. Driver memberikan faktur pemesanan ke toko untuk ditandatangani dan memberikan satu 

faktur ke toko tersebut. 
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6. Sales mengunjungi toko yang terdaftar pada lembar jadwal area untuk menawarkan dan 

menacatat pemesanan produk pada toko langganan, mengambil barang retur di toko dan 

melakukan penagihan pada toko retail yang melakukan kredit pada setiap pemesananannya.  

 

 
Gambar 1 Diagram Konteks Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 

 

 
Gambar 2 Diagram Overview Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 
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Gambar 3 Diagram Rinci Level 3.0 Olah Pengiriman 

 

 
Gambar 4 Diagram Rinci Level 6.0 Proses Retur Supplier 

 

 
Gambar 5 ERD Basis Data Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 
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Gambar 6 Struktur Tampilan Aplikasi Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 

 

 
Gambar 7 Login Admin Aplikasi Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 

 

 
Gambar 8 Menu Utama (Home) Aplikasi Sistem Informasi Penjadwalan Kunjungan Sales 
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Gambar 9 Data Admin  

 

 
Gambar 10 Data Sales Data Admin  

 

 
Gambar 11 Data Supplier  
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Gambar 12 Data Gudang  

 

 
Gambar 13 Data Produk  

 

 
Gambar 14 Data Customer  
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Gambar 15 Data Purchase  

 

 
Gambar 16 Data Retur Supplier  

 

 
Gambar 17 Cetak Retur Supplier  
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a. Login Sales b. Jadwal Hari c. Daftar Toko 

   

   
d. Informasi Toko e. Order Toko Retail f. Retur Toko Retail 

   

   
g. Tagihan Toko Retail h. Informasi dari Toko i. Order dari Toko 

Gambar 18 Tampilan Android  
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Gambar 19 Approve Kiriman  

 

 
Gambar 20 Cetak  Kiriman  

  

 
Gambar 21 Konfirmasi Kiriman  
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Gambar 22 Laporan Kiriman Pertanggal  

 

 
Gambar 23 Laporan Order Pertanggal  

 

 
Gambar 24 Laporan Tagihan Pertanggal  
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Gambar 25 Laporan Purchase Pertanggal  

 

 
Gambar 26 Laporan Retur Supplier  

 

 
Gambar 27 Laporan Retur Customer Pertanggal  
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KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan bahwa sistem informasi berbasis web 

memudahkan dalam mengakses informasi, melakukan input data dimanapun. Secara khusus 

penulis menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Order dan tagihan hanya dilakukan oleh sales tanpa dilakukan input ulang oleh admin. Dengan 

adanya aplikasi untuk sales maka tidak akan terjadi kekeliruan antara tagihan dan order karena 

sudah ada notifikasi pada data customer (toko langganan). 

2. Setiap jadwal kunjungan, sales akan menadapat informasi customer, baik informasi kirim 

barang, tagihan jatuh tempo, order dan retur. Data-data yang dimasukan oleh sales pada 

aplikasi dapat langsung diproses oleh admin karena saling terhubung maka informasi dengan 

mudah sampai pada admin. 

3. Aplikasi web menggunakan framework boostrap. Sangat membantu sales dalam perjalanan 

kunjungan ke toko langganannya karena aplikasi dapat di akses baik melalui tablet, handphone 

maupun laptop sesui kebutuhan. 

 

SARAN 
Berdasarkan hasil analisis demi kemajuan perusahaan maka penulis memberikan beberapa 

saran diantaranya :  

1. Aplikasi berbasis web rentan peretasan sehingga perlu diterapkan standar keamanan website 

atau disebut Application Security Verification Standard (ASVS).  

2. Evaluasi sistem secara berkesinambungan diperlukan untuk menghindari dampak buruk yang 

muncul di kemudian hari. 
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