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ABSTRAK

Kinerja tenaga penjual (salesman) sangat dipengaruhi oleh sistem insentif dan komisi yang diterapkan oleh perusahaan. Sistem yang
tidak transparan dan tidak terstruktur dapat menurunkan motivasi serta produktivitas salesman. Penelitian ini bertujuan untuk
mengembangkan aplikasi insentif dan komisi salesman sebagai strategi peningkatan kinerja SDM marketing. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini meliputi analisis kebutuhan, perancangan sistem, implementasi, dan pengujian aplikasi. Aplikasi ini dirancang
berbasis web untuk memudahkan akses serta meningkatkan transparansi dalam perhitungan insentif dan komisi. Hasil pengujian
menunjukkan bahwa implementasi aplikasi ini mampu meningkatkan kepuasan dan motivasi tenaga penjual melalui sistem perhitungan
komisi yang lebih adil dan real-time. Selain itu, adanya fitur pelacakan target penjualan dan reward otomatis berkontribusi dalam
meningkatkan kinerja SDM marketing. Kesimpulan dari penelitian ini adalah bahwa penggunaan aplikasi berbasis digital dapat menjadi
solusi efektif dalam meningkatkan transparansi, kepercayaan, serta motivasi salesman, yang pada akhirnya berdampak positif terhadap
produktivitas penjualan.

Kata Kunci: Insentif, Komisi Salesman, Kinerja SDM, Aplikasi, Strategi.

ABSTRACT

The performance of salespeople is greatly influenced by the incentive and commission system implemented by the company. A system
that is not transparent and structured can reduce salesman motivation and productivity. This research aims to develop an application
for salesman incentives and commissions as a strategy to improve marketing HR performance. The methods used in this research
include requirements analysis, system design, implementation and application testing. This application is designed to be web-based to
make it easier to access and increase transparency in calculating incentives and commissions. The test results show that the
implementation of this application is able to increase sales force satisfaction and motivation through a fairer and real-time commission
calculation system. Apart from that, the sales target tracking feature and automatic rewards contribute to improving marketing HR
performance. The conclusion of this research is that the use of digital-based applications can be an effective solution in increasing
transparency, trust and salesman motivation, which ultimately has a positive impact on sales productivity.
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1. PENDAHULUAN

PT. Sinar Gunung Jati Cirebon merupakan perusahaan distributor furniture dan spring bed yang mengandalkan tenaga
penjual (salesman) sebagai ujung tombak dalam meningkatkan volume penjualan [1]. Dalam industri distribusi, sistem insentif
dan komisi berperan penting dalam menjaga semangat kerja serta mendorong kinerja tenaga penjual. Namun, sistem yang
kurang transparan dan masih bersifat manual dapat menimbulkan ketidakpuasan di kalangan salesman, yang pada akhirnya
berdampak pada produktivitas dan loyalitas mereka terhadap perusahaan [2]. Oleh karena itu, diperlukan suatu inovasi dalam
sistem manajemen insentif dan komisi yang lebih efektif dan efisien. Saat ini, PT. Sinar Gunung Jati Cirebon masih
menggunakan sistem perhitungan komisi secara konvensional, yang sering kali memunculkan berbagai kendala. Beberapa di
antaranya adalah ketidaktepatan dalam perhitungan komisi, keterlambatan dalam pembayaran, serta kurangnya transparansi
dalam mekanisme insentif yang diterapkan. Kondisi ini dapat menyebabkan ketidakpercayaan tenaga penjual terhadap sistem
yang ada, sehingga menurunkan motivasi mereka dalam mencapai target penjualan yang telah ditetapkan perusahaan [3].

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa sistem insentif dan komisi yang terstruktur dengan baik dapat
meningkatkan motivasi dan produktivitas tenaga penjual [4]. Digitalisasi sistem insentif dan komisi juga telah terbukti mampu
meningkatkan efisiensi dan transparansi dalam berbagai sektor bisnis. Berdasarkan permasalahan yang dihadapi oleh PT. Sinar
Gunung Jati Cirebon serta referensi dari penelitian sebelumnya, penelitian ini mengusulkan pengembangan aplikasi insentif
dan komisi salesman berbasis digital sebagai solusi yang inovatif. Aplikasi ini akan dirancang untuk mempermudah proses
perhitungan komisi secara otomatis, mengurangi kesalahan dalam perhitungan, serta meningkatkan transparansi dan
keterjangkauan informasi bagi tenaga penjual [5]. Dengan adanya sistem berbasis digital ini, diharapkan tenaga penjual dapat
lebih termotivasi karena dapat mengakses informasi komisi dan insentif mereka secara real-time.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini mencakup analisis kebutuhan, perancangan sistem, pengembangan
aplikasi berbasis web dan mobile, serta pengujian untuk memastikan sistem berjalan dengan optimal [6]. Aplikasi ini akan
terintegrasi dengan sistem penjualan PT. Sinar Gunung Jati Cirebon, sehingga setiap transaksi yang dilakukan oleh tenaga
penjual dapat tercatat secara otomatis dan langsung dikonversi menjadi komisi sesuai dengan skema yang telah ditetapkan
perusahaan [7]. Selain itu, sistem ini akan dilengkapi dengan fitur pelacakan target penjualan dan penghargaan berbasis kinerja
untuk meningkatkan motivasi tenaga penjual [8].

Nilai kebaruan dari penelitian ini terletak pada implementasi sistem digital yang tidak hanya mengotomatisasi
perhitungan komisi, tetapi juga menghadirkan sistem pelaporan yang lebih akurat dan transparan bagi tenaga penjual [9].
Dengan adanya fitur pelacakan target penjualan dan penghargaan berbasis gamifikasi, aplikasi ini tidak hanya berfungsi
sebagai alat administrasi, tetapi juga sebagai instrumen strategis dalam meningkatkan motivasi dan produktivitas tenaga
penjual [10]. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi PT. Sinar Gunung Jati Cirebon dalam mengoptimalkan
sistem insentif dan komisi, serta menjadi referensi bagi perusahaan distributor lainnya dalam mengembangkan strategi
peningkatan kinerja tenaga penjual berbasis teknologi [11]. Dengan sistem yang lebih modern dan efisien, perusahaan dapat
membangun lingkungan kerja yang lebih kompetitif dan mendukung pertumbuhan bisnis secara berkelanjutan.

2. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini bertujuan untuk merancang dan mengembangkan aplikasi insentif
dan komisi salesman berbasis digital guna meningkatkan transparansi dan efektivitas sistem penghargaan di PT. Sinar Gunung
Jati Cirebon. Penelitian ini mengadopsi metode [12] Research and Development (R&D) dengan pendekatan System
Development Life Cycle (SDLC) model Waterfall, yang meliputi tahap analisis kebutuhan, perancangan sistem, implementasi,
pengujian, serta evaluasi. Berikut adalah penjelasan secara detail mengenai metode penelitian yang digunakan:

2.1. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dan kuantitatif dengan metode Research and Development (R&D), yang
bertujuan untuk mengembangkan solusi berbasis teknologi yang dapat menyelesaikan permasalahan sistem insentif dan komisi
tenaga penjual. Pendekatan yang digunakan adalah System Development Life Cycle (SDLC) model Waterfall, yang dilakukan
secara bertahap mulai dari analisis hingga implementasi [13].

2.2. Tahapan Penelitian (SDLC Model Waterfall) [14]

a. Analisis Kebutuhan (Requirement Analysis) [15]
Tahap ini bertujuan untuk mengidentifikasi permasalahan yang terjadi di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon terkait sistem
perhitungan insentif dan komisi salesman.

b. Perancangan Sistem (System Design)
Perancangan sistem (System Design) dalam penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan Aplikasi Insentif dan
Komisi Salesman yang dapat meningkatkan transparansi, akurasi, dan efisiensi dalam sistem penghargaan tenaga
penjual di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon.
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¢. Implementasi (Development & Implementation)
Tahap ini bertujuan untuk merealisasikan rancangan sistem ke dalam bentuk perangkat lunak yang dapat digunakan
secara efektif oleh tenaga penjual dan manajemen perusahaan. Implementasi dilakukan setelah tahap perancangan
sistem selesai, dan bertujuan untuk memastikan bahwa aplikasi berfungsi sesuai dengan kebutuhan bisnis.

d. Pengujian Sistem (Testing) [16]
Setelah aplikasi dikembangkan, dilakukan pengujian dengan metode Black Box Testing untuk memastikan sistem
berjalan sesuai fungsinya.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

PT. Sinar Gunung Jati merupakan perusahaan manufaktur yang bergerak di bidang industri mebel atau furniture. PT.
Sinar Gunung Jati didirikan pada tahun 1999, namun pada awal berdirinya PT. Sinar Gunung Jati didirikan dengan nama PT.
Cahaya Buana Intitama yang merupakan anak perusahaan PT. Cahaya Buana Intitama Bogor. Pada awal berdirinya PT. Sinar
Gunung Jati bergerak di bidang penjualan atau pemasaran furniture plastik, panel, kasur springbed dan kasur busa. Beberapa
produk yang dihasilkan adalah kasur busa, kasur twin, dan springbed yang terdiri dari sandaran, matras, dan divan. Diantara
beberapa jenis produk yang dijelaskan di atas terdapat tiga merek, yaitu Bigland, Bigdream dan Marcell/buana.

3.1. Syarat Pemberian Komisi

1. Pemberian komisi di PT. Sinar Gunung Jati hanya diberikan kepada salesman.

2. Salesman melakukan transaksi penjualan mencapai atau melebihi target bulanan yang dibuat oleh divisi marketing.

3. Salesman melakukan penagihan atas konsumen tokonya paling lama 60 hari.

4. Sesuai kebijakan perusahaan jumlah komisi yang diterima tidak bisa melebihi 1% dari realisasi jumlah nominal
penjualan barang.

5. Terdapat perbedaan skala untuk menghitung komisi salesman yang didapat sesuai target penjualan dan target uang
yang cair dari hasil penagihan sebagai berikut:

Tabel 1. Skala Komisi Penjualan dan Penagihan

Keterangan Pencapaian
Pencapaian penjualan per kategori produk  >/=80% >/=90%  >/=100% >/=120%
Plastik 0,09 0,12 0,15 0,20
Springbed 0,10 0,13 0,16 0,20
Busa/Panel 0,12 0,16 0,20 0,25
Umum 0,02 0,03 0,04 0,05
Komisi Penagihan 31-60HR 22-30HR 15-21HR 01-14 HR
Lama Pembayaran 0,15 0,20 0,25 0,30

3.2. Diagram Konteks [17]
Naratif diagram konteks:

a. Admin Penjualan memasukkan data penjualan ke dalam sistem dan dikelola datanya lalu menghasilkan keluaran
berupa rekapitulasi penjualan per salesman.

b. Admin Kolektor memasukkan data penagihan ke dalam sistem dan dikelola datanya untuk menghasilkan
rekapitulasi penagihan per salesman dan Jurnal Penjualan.

c. General Accounting memasukkan daftar target penjualan per salesman ke sistem lalu dari sistem tarik data
rekapitulasi penjualan per salesman dan rekapitulasi penagihan per salesman, selanjutnya data yang sudah di-input-
kan menghasilkan keluaran berupa laporan komisi per salesman dan slip komisi per salesman.
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Gambar 1. Diagram Konteks Rancang Bangun Aplikasi Perhitungan Komisi Salesman
3.3. Tampilan Program
a. Tampilan form login

Form login merupakan form utama yang digunakan user atau pengguna untuk dapat mengakses aplikasi sesuai
dengan akses yang dimiliki setiap user

[ | Aplikasi Perhitungan Komisi
’ Salesman PT. Sinar Gunung Jati
- i
i
1 'Z‘
) )
| .

Gambar 2. Form Login User 7

b. Tampilan form Data Penjualan

Form di bawah ini digunakan untuk menampilkan data penjualan yang sebelumnya telah di-input oleh Admin
Penjualan.

Selamat Datang di Aplikasi Berbasis Website PT. Sinar Gunung Jati A
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¢. Tampilan form Rekap Penjualan

Tampilan Rekapitulasi Penjualan dalam Aplikasi Insentif dan Komisi Salesman di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon
memiliki peran penting dalam menyajikan data penjualan secara terstruktur dan mudah dipahami. Fitur ini dirancang
untuk membantu tenaga penjual, manajemen, dan tim keuangan dalam memantau, mengevaluasi, dan mengelola
informasi penjualan serta komisi secara transparan dan akurat.

Selamat Datang di Aplikasi Berbasis Website PT. Sinar Gunung Jati
Conunc un (= %

ﬂ Raseanne

= Rekap Data Penjualan
[=] P i
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Gambar 4. Form Tampilan Rekapitulasi Penjualan
d. Tampilan form Komisi Penjualan

Tampilan Data Komisi Penjualan dalam Aplikasi Insentif dan Komisi Salesman di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon
memiliki peran penting dalam menyediakan informasi komisi yang akurat, transparan, dan mudah diakses bagi
salesman, manajemen, dan tim keuangan. Fitur ini dirancang untuk memastikan bahwa setiap tenaga penjual dapat
mengetahui secara jelas besaran komisi yang mereka terima berdasarkan kinerja penjualan mereka.

Selamat Datang di Aplikasi Berbasis Website PT. Sinar Gunung Jati * *
omunon  (m £ §
caraon
[ p—

[ -

a8

=) Skala Komisi Penjualan

[ |

Gambar 5. Tampilan Data Komisi Penjualan
e. Tampilan Laporan Komisi Penjualan
Aplikasi Laporan Komisi Salesman di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon dikembangkan untuk mengelola dan
menyajikan informasi terkait perhitungan komisi tenaga penjual secara otomatis, akurat, dan transparan. Sistem ini

tidak hanya mempermudah perhitungan komisi tetapi juga meningkatkan efisiensi dan akurasi dalam pengelolaan
insentif tenaga penjual.

Bl Selamat Datang di Aplikasi Berbasis Website PT. Sinar Gunung Jati *

Komisi Salesman
]

Gambar 6. Tampilan Laporan Komisi Salesman
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f. Output Laporan Komisi

Output ini dibuat untuk memastikan bahwa setiap salesman mengetahui komisi yang diperoleh berdasarkan kinerja masing-
masing. Selain itu juga untuk mencegah kesalahpahaman atau sengketa terkait perhitungan insentif, karena data komisi
ditampilkan secara jelas dan sistematis. Dengan demikian, manajemen dapat melihat performa seluruh tim penjualan dalam
satu periode, baik individu maupun secara kelompok. Hal ini dapat membantu dalam identifikasi salesman terbaik dan yang
memerlukan pelatihan lebih lanjut.

PT.SINAR GUNUNG JATI

Jalie femd Sundormm %o 298, Harjamalt, Ko Haryimeks, Kota €

[

TOTAL PEXJUALAN
TOTAL KOMIS PEXIUALAN (A)

WP LE58306
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[0

TOTAL PEAAGIHAY
TOTAL KO
SUMEAH KOMISE RP LeTad0t
DEPOSITO SALESMAN (3041 RF 414801
JUMLAH KOMIST WP L5604
INSENTIF GUDANG (%) P 52800

[ JUMLAN KOMISE VANG DITERIMA RF 137304

Gambar 7. Tampilan Output Komisi Salesman

4. KESIMPULAN

Penelitian ini telah berhasil mengembangkan aplikasi insentif dan komisi salesman sebagai strategi peningkatan kinerja
SDM marketing di PT. Sinar Gunung Jati Cirebon. Sistem ini dirancang untuk mengotomatiskan perhitungan komisi berbasis
penjualan, sehingga memberikan transparansi yang lebih tinggi, mengurangi kesalahan administrasi, dan meningkatkan
efisiensi dalam pengelolaan insentif tenaga penjual. Dengan penerapan sistem ini, perusahaan dapat mengoptimalkan strategi
pemberian insentif guna meningkatkan motivasi dan produktivitas salesman. Penggunaan aplikasi ini menjadikan perhitungan
komisi secara otomatis, yang menghilangkan risiko kesalahan dalam pencatatan manual. Laporan komisi yang dihasilkan
bersifat real-time dan terstruktur, sehingga memudahkan manajemen dalam melakukan evaluasi terhadap kinerja individu
maupun tim sales. Dengan adanya sistem ini, tenaga penjual dapat melihat langsung perolehan komisi mereka, sehingga
meningkatkan transparansi dan mendorong persaingan sehat dalam tim.

Dari hasil implementasi, dapat disimpulkan bahwa aplikasi ini mampu meningkatkan efisiensi operasional perusahaan
dalam pengelolaan insentif. Selain itu, sistem ini juga memberikan dampak positif terhadap motivasi dan kepuasan tenaga
penjual, karena mereka mendapatkan penghargaan yang sesuai dengan pencapaian kinerjanya. Dengan demikian, aplikasi ini
berkontribusi pada peningkatan efektivitas strategi pemasaran perusahaan. Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan
bahwa digitalisasi dalam pengelolaan komisi dapat meningkatkan transparansi, akurasi, dan efisiensi dalam sistem remunerasi
tenaga penjual. Implementasi aplikasi ini tidak hanya menguntungkan tenaga penjual, tetapi juga memberikan manfaat bagi
perusahaan dalam mengoptimalkan kinerja bisnis dan pengambilan keputusan berbasis data. Oleh karena itu, aplikasi ini dapat
dijadikan model dalam pengelolaan insentif tenaga penjual di industri sejenis.

Penelitian lebih lanjut dapat dilakukan untuk menganalisis dampak penerapan sistem ini terhadap retensi dan loyalitas
tenaga penjual dalam jangka panjang. Selain itu, studi lanjutan bisa mengeksplorasi model insentif berbasis performa dan
kepuasan pelanggan, serta meneliti bagaimana digitalisasi pengelolaan komisi berdampak pada produktivitas tenaga penjual di
berbagai sektor industri.
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