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ABSTRACT 
The company strives to maintain its market share by determining a competitive strategy 

that can increase customer value. There are two types of strategies in competitive 

strategy: cost leadership strategy and differentiated strategy. Accounting information 

systems that are designed by the company should be tailored to these needs. Therefore, 

accounting information systems are designed based on these competitive strategies. In 

cost leadership strategy, the applied information system is based on Enterprise Resource 

Planning (ERP) system approach, while for differentiated strategy used customer 

relationship management (CRM). This system is expected to improve the quality of 

information, namely information that is integrated, relevant, accurate, and timely.  

Key words: accounting information system, competitive strategy, Enterprise Resource 

Planning, Customer Relationship Management, information quality  

 

ABSTRACT 
Perusahaan berusaha untuk mempertahankan pangsa pasarnya dengan cara menentukan 

strategi kompettitif yang dapat meningkatkan nilai pelanggan Terdapat dua jenis strategi 

dalam strategi kompetitif yaitu strategi kepemimpinan biaya dan strategi diferensiasi. 

Sistem informasi akuntansi yang di rancang oleh perusahaan sebaiknya disesuaikan 

dengan kebutuhan tersebut. Oleh karenanya, sistem informasi akuntansi di rancang 

berdasarkan strategi kompetitif tersebut. Dalam strategi kepemimpinan biaya, sistem 

informasi yang di terapkan adalah berdasarkan pendekatan sistem Enterprise Resource 

Planning (ERP), sedangkan untuk strategi diferensiasi digunakan customer relationship 

management (CRM). Sistem ini di harapkan dapat meningkatkan kualitas informasi, 

yaitu informasi yang terintegrasi, relevan, akurat, dan tepat waktu  

 

Kata Kunci : Sistem informasi akuntansi, Strategi kompetitif, Enterprise Resource 

Planning, Customer Relationship Management, Kualitas Informasi 
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1. PENDAHULUAN  
Suatu cara agar perusahaan dapat tetap bertahan pada masa sekarang ini adalah dengan 

menggunakan strategi kompetitif. Inti dari strategi kompetitif ini adalah untuk 

meningkatkan nilai bagi pelanggan Strategi kompetitif memungkinkan perusahaan dapat 

bersaing dengan perusahaan lainnya dan mempertahankan pangsa pasarnya. Terdapat dua 

pendekatan dasar yang di gunakan dalam strategi kompetitif ini yaitu: strategi 

kepemimpinan biaya (cost leadership strategy), strategi diferensiasi (differentiation 

strategy) (Porter, 1985).  

 

Untuk menjalankan strategi kompetitif ini, perusahaan dapat memanfaatkan sistem 

informasi akuntansi. Sayangnya, sistem informasi akuntansi yang tradisional hanya 

berfokus pada informasi yang bersifat keuangan saja. Agar informasi akuntansi yang 

dihasilkan dapat lebih bermanfaat maka dikembangkan teknologi informasi yang baru 

yaitu sistem Enterprise Resource Planning (ERP) dan customer relationship management 

(CRM) yang dapat membantu pemrosesan data akuntansi yang tidak saja meliputi aspek 

keuangan saja, tetapi juga meliputi aspek non keuangan. Hal ini akan memudahkan 

manajer dalam pengambilan keputusan (Ismail, 2009; Liu, 2012). 
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Gambar 1. Mekanisme perancangan sistem informasi akuntansi berdasarkan strategi 

2. STRATEGI KOMPETITIF  
Nordqvist dan Melin (2010) mendefinikan strategi sebagai suatu kumpulan tujuan, 

kebijakan dan rencana yang terintegrasi agar perusahaan dapat bertahan. Strategi 

kompetitif adalah suatu rencana perusahaan agar dapat berinteraksi dengan lingkungan 

kompetitif (Daft, 2004).  

Pada dasarnya, strategi menyangkut dua hal yaitu keputusan apa yang akan di lakukan 

oleh suatu perusahaan dan bagaimana cara mencapainya. Dalam era globalisasi saat ini, 

perusahaan saling berkompetisi untuk mempertahankan pangsa pasarnya, sehingga 

strategi yang paling cocok adalah strategi kompetitif. Strategi kompetitif melibatkan 

tindakan yang ofensif dan defensif untuk tetap mempertahankan posisi perusahaan 

dengan cara mendapatkan keuntungan kompetitif melalui peningkatan nilai pelanggan. 

Nilai pelanggan adalah jumlah yang di bayarkan oleh pembeli untuk mendapatkan 

keuntungan dari suatu produk atau jasa tertentu atau mendapatkan produk yang unik 

melebihi apa yang telah di bayarkan. Dua pendekatan untuk mendapatkan keuntungan 

kompetitif yaitu: kepemimpinan biaya dan diferensiasi produk (Porter, 1985).  
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2.1 Strategi Kepemimpinan Biaya  
Strategi kepemimpinan biaya menekankan pada efisiensi. Perusahaan berusaha untuk 

menghasilkan produk dengan biaya yang lebih rendah dibanding pesaingnya. Biaya 

rendah dapat dihasilkan dengan berproduksi pada skala ekonomisnya, teknologi yang 

memadai, akses informasi pada bahan mentah dan faktor-faktor lainnya (Porter, 1985). 

Terdapat berbagai risiko yang mungkin terjadi jika strategi ini diterapkan dalam 

perusahaan yaitu adanya perubahan teknologi, sehingga investasi yang di lakukan 

menjadi ketinggalan jaman. Risiko lainnya adalah perusahaan tidak mampu mengikuti 

perkembangan teknologi yang mengakibatkan kurangnya perhatian pada keinginan 

pelanggan dan inflasi yang tidak diperkirakan (Tanwar, 2013)  

 

2.2 Strategi Diferensiasi  
Strategi diferensiasi adalah kompetitif strategi dengan cara menghasilkan produk yang 

berbeda  dengan produk yang dihasilkan oleh perusahaan lainnya. Cara yang dilakukan 

adalah dengan memilih satu atau lebih atribut produk yang di anggap penting oleh 

pembeli, seperti: desain, citra produk, teknologi, fitur, jaringan kerja, pelayanan 

pelanggan.  

Strategi ini memiliki keunggulan karena adanya suatu produk yang unik dengan harga 

yang terjangkau (Porter, 1985).  

Risiko yang mungkin terjadi pada strategi diferensiasi adalah kemungkinan pelanggan 

beralih kepada merek lain karena adanya produk yang meniru produk yang di hasilkan 

perusahaan dengan biaya yang lebih rendah. (Tanwar, 2013). 

3. KEBUTUHAN INFORMASI DALAM STRATEGI KOMPETITIF  

3.1 Kebutuhan informasi dalam strategi kepemimpinan biaya  
Strategi ini menekankan pada kemampuan perusahaan untuk menghasilkan produk 

dengan biaya rendah di bandingkan dengan pesaingnya. Biaya rendah ini dapat dicapai 

dengan perhatian pada kegiatan produksi dan distribusi. Biaya rendah ini dapat 

meningkatkan margin keuntungan (Masrek, 2009).  

Tahapan untuk mencapai kepemimpinan biaya (Porter, 2004)  

a. Mengindentifikasi rantai nilai dan mengestimasi biaya yang berkaitan dengan rantai 

nilai tersebut. Rantai nilai menggambarkan aktivitas apa saja yang terdapat dalam 

organisasi, kegiatan tersebut meliputi: kegiatan logistik, produksi, pemasaran dan 

penjualan, serta pelayanan pelanggan  

b. Mengidentifikasi pemicu biaya untuk setiap kegiatan pada rantai nilai  

c. Mengidentifikasi biaya-biaya pada pesaing dan menganalisis penyebab timbulnya 

biaya  

Oleh karenanya, informasi yang diperlukan adalah informasi mengenai biaya pada setiap 

aktivitas perusahaan, sehingga manajer dapat menganalisis kemungkinan terjadinya 

penurunan biaya  

 

3.2 Kebutuhan informasi dalam strategi diferensiasi  
Strategi Diferensiasi menekankan pada keunggulan produk dengan cara menghasilkan 

produk yang berbeda dengan para pesainnya. Perbedaan ini dapat di klasifikasikan dalam 

empat kelompok (Borden, 1964)  

i. Perbedaan produk dalam kualitas, fitur, pengemasan, ukuran, pelayanan pelanggan, 

garansi, pengembalian produk.  

ii. Perbedaan dalam kaitannya dengan harga: diskon, periode pembayaran, kredit yang di 

berikan  
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iii. Perbedaan dalam kaitannya dengan tempat: saluran distribusi, transportasi, lokasi 

yang strategis  

iv. Perbedaan dalam kaitannya dengan promosi: iklan, publikasi, penjualan perorangan 

melalui tatap muka secara langsung.  

 

Oleh karenanya informasi yang di perlukan dalam strategi diferensiasi adalah informasi 

yang berkaitan dengan atribut dari berbagai macam produk, dan informasi yang berkaitan 

dengan pelanggan. Informasi mengenai pelanggan sebaiknya melalui komunikasi 

langsung.  

 

4. PERANCANGAN SISTEM INFORMASI AKUNTANSI 

BERDASARKAN STRATEGI  
Sistem Informasi akuntansi adalah sistem pengumpulan dan penyimpanan data yang 

berkaitan dengan kegiatan dan transaksi organisasi dan memproses data tersebut menjadi 

informasi yang berguna untuk pengambilan keputusan dan pengendalian yang berguna 

untuk menjamin keamanan harta perusahaan ( Marshall dan Paul, 2012).  

Sistem informasi akuntansi harus mampu membantu fungsi manajer untuk mencapai 

tujuan organisasi dan hasil dari sistem tersebut dapat digunakan untuk menetapkan 

strategi baru (Maswadeh, 2015)  

Dalam perancangan sistem informasi pada perusahaan yang modern perlu di perhatikan 

hal- hal berikut (Fu, 2014):  

1. Pengidentifikasi sumber informasi.  

Sistem informasi akuntansi yang di rancang harus dapat mewujudkan pembentukan 

metadata yang sesuai. Metadata adalah suatu informasi yang terstrukstur dan terintegrasi, 

sehingga memudahkan pengguna untuk mencari dan menggunakan informasi tersebut. 

Metadata ini sangat penting karena informasi akuntansi pada perusahaan yang modern 

memiliki ruang lingkup pemakai sistem yang banyak. Dalam suatu akun di perlukan 

informasi dengan yang terintegrasi,  

2. Alat untuk pengumpulan dan pengorganisasian informasi akuntansi  

Alat ini digunakan untuk pendaftaran pengguna, pengelolaan dan pemeliharaan 

administrator. Dalam hal ini sistem informasi akuntansi mempunyai dua fungsi yaitu 

untuk administrator sistem, administrator konten dan penggguna biasa.  

Administrator sistem memiliki otoritas tertinggi, terutama dalam manajemen informasi, 

konten dan informasi pengguna, serta klasifikasi informasi akuntansi. Administrator 

konten dan pengguna bertanggungjawab terhadap pemberian indeks, pengorganisasian 

jaringan informasi, pemeriksaan berbagai sumber yang direkomendasikan oleh pengguna. 

Pengguna dapat memberikan umpan balik, sehingga manajer dapat memanfaatkan umpan 

balik tersebut untuk peningkatan sistem  

3. Pemantauan secara otomatis terhadap sumber informasi akuntansi dan analisis data 

secara komprehensif  

Data yang ada pada file data dianalisis secara manual dan di pantau secara otomatis. 

Review ini didasarkan pada indeks basis data. Data akuntansi biasanya memiliki variasi 

yang sangat besar, karena itu pengumpualan data akuntansi menjadi suatu hal yang harus 

dipertimbangkan agar dapat di pastikan bahwa informasi dapat tersedia tepat waktu dan 

akurat. Untuk itu di perlukan sistem yang dapat memproses informasi secara real time, 

yang juga akan berguna untuk aktivitas pemantauan dan pengendalian dalam perusahaan.  

4. Pencarian sumber informasi dan Penyediaan informasi akuntansi perusahaan.  

Penggalian dan penyediaan informasi akuntansi dilakukan oleh administrator, Langkah 

yang pertama adalah dengan memahami permasalahan. Setelah mengetahui 

permasalahan, langkah berikutnya adalah menentukan sekumpulan data yang relevan. 
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Kemudian, melakukan pencarian sumber informasi dan mengimplementasikannya pada 

sistem.  

5. Umpan balik informasi dan interaksi pengguna informasi perusahaan  

Interaksi antar pengguna memegang peranan yang sangat penting. Sistem informasi dapat 

menyediakan informasi survey dari pengguna secara on line, pesan-pesan dari pelanggan, 

dan diskusi secara on line. Sistem juga dapat mengumpulkan, mengorganisasi dan 

menganalisis data secara otomatis, sehingga kebutuhan pelanggan dapat segera diketahui.  

 

4.1 Perancangan Sistem Berdasarkan Strategi Kepemimpian Biaya  
Tujuan utama penggunaan sistem informasi dalam strategi kepemimpinan biaya adalah 

untuk mengurangi biaya dalam setiap aktivitas perusahaan sehingga dapat memberikan 

biaya rendah bagi pelanggan. Sistem yang sesuai untuk tujuan ini adalah dengan 

menggunakan Enterprise Resource Planning System (ERP).  

ERP adalah suatu sistem bisnis yang terintegrasi yang meliputi area fungsional 

perusahaan seperti: logistik, produksi, keuangan, akuntansi, dan sumber daya  

manusia. Sistem ini mengorgnisasikan dan mengintegrasikan proses operasi perusahaan 

dan menghasilkan aliran informasi untuk memaksimumkan penggunaan sumber daya 

manusia, bahan, uang dan mesin (The Institut of Chartered Accountant of India, 2015)  

Beberapa kegiatan perusahaan dan informasi yang di hasilkan jika perusahaan 

menggunakan sistem ERP (The Institut of Chartered Accountant of India, 2015):  

- Estimasi  

Dalam aktivitas ini, ERP menyediakan informasi mengenai penjualan, aliran dana dalam 

jangka panjang  

- Pengelolaan dana  

Dalam aktivitas ini , ERP menyediakan informasi mengenai ketidakpastian dan faktor 

risiko yang harus dipertimbangkan. Simulasinya menggunakan analisis What if. Sistem 

ini membantu mengevaluasi risiko dan return.  

- Perencanaan harga  

Dalam aktivitas ini, ERP dapat membantu menetapkan harga jual dengan melibatkan 

teknologi aplikasi commercial data services. ERP juga menyiapkan analisis sensitivitas  

- Pembuatan anggaran  

Dalam aktivitas ini, ERP dapat membantu dalam pembuatan anggaran dengan 

menggunakan suatu algoritma untuk mengestimasi alokasi dana dari berbagai fungsi 

organisasi  

Dalam pembuatan anggaran dan penghitunga harga pokok, ERP memperkenalkan teknik-

teknik baru seperti: metode Activity Based Costing, target costing, analisis laba untuk 

tiap-tiap pelanggan.  

- Rencana pengadaan bahan  

Aktivitas ini berkaitan untuk menghasilkan produk. ERP dapat membantu dalam hal 

penjadwalan produksi, perencanaan pembelian bahan, pemantauan. Informasi yang 

dihasilkan dapat membantu perusahaan untuk mengetahui persediaan bahan, pesanan dari 

pelanggan. Jika kebutuhan bahan baku tidak dapat memenuhi pesanan pelanggan sitem 

dapat mengevaluasi kemampuan pemasok untuk memenuhi kebutuhan perusahaan. 

Pembelian bahan dilakukan secara tepat waktu. Pembelian di lakukan pada saat 

perusahaan benar-benar membutuhkan bahan tersebut dengan harga yang sesuai, 

sehingga penggunaan bahan baku akan lebih efisien Selain itu perusahaan juga dapat 

menggunakan informasi untuk mengetahui risiko dari penjualan akibat adanya tagihan 

yang tidak terbayar 

- Pengendalian kualitas  
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ERP membantu dalam hal pemantauan aktivitas untuk menjamin produk di produksi pada 

kualitas yang di harapkan  

 

4.2. Perancangan Sistem Berdasarkan Strategi Diferensiasi  
Perusahaan dapat menggunakan sistem informasi untuk mengembangkan produk yang 

berbeda dengan pesaingnya. Untuk dapat mengembangkan produk yang berbeda, 

diperlukan interaksi antara perusahaan dengan pelanggannya. Sistem yang dapat 

menghubungkan antara perusahaan dengan pelanggannya di kenal dengan istilah 

Customer Relationship Management (CRM). Customer Relationship Management adalah 

suatu sistem yang komplek yang meliputi proses interaktif yang bertujuan untuk 

memaksimumkan nilai pelanggan untuk menghasilkan keuntungan perusahaan (Shaw dan 

Reed, 1999).  

Langkah Penyusunan Sistem Customer Relationship Management (Dave, 2017 )  

a. Identifikasi  

Perusahaan harus dapat mengidentifikasi pelanggan aktualnya dan harus memiliki 

pengetahuan mengenai pelanggan tersebut, agar dapat mengerti apa yang diinginkan oleh 

pelanggan.  

b. Diferensiasi  

Pada tahap ini pelanggan di kelompokkan berdasarkan nilai dan kebutuhannya. 

Perusahaan harus dapat mengidentifikasi pelanggan mana saja yang dianggap paling 

berharga, yaitu pelanggan yang dapat memberikan tambahan nilai bagi perusahaan. 

Pengelompokan juga dapat berdsarkan segmen pasarnya. Setelah di kelompokkan di 

lakukan analisis kebutuhan dari pelanggan yang berharga tersebut. Analisis di lakukan 

untuk mengetahui keuntungan yang di peroleh perusahaan dari tiap-tiap pelanggan.  

c. Interaksi  

Perusahaan harus menekankan interaksi dengan pelanggan untuk menjamin bahwa 

ekpektasi pelanggan yang berkaitan dengan citra perusahaan dapat di pertahankan. Selain 

itu, interaksi juga dapat memberikan kepercayaan kepada pelanggan bahwa perusahaan 

selalu memperhatikan kebutuhan pelanggan dan memberikan pelayanan yang terbaik. Hal 

ini akan menyebabkan pelanggan menjadi loyal dan membantu perusahaan dalam 

membangun hubungan jangka panjang.  

Sebagai contoh adalah penggunaan jaringan sosial melalui percakapan langsung secara 

on line dapat meningkatkan pengetahuan mengenai pelanggan. Informasi yang di dapat 

juga dapat menunjukkan apakah efektivitas dari iklan (Manyika, 2009)  

d. Penyesuaian  

Jika telah mengelompokkan pelangan berdasarkan nilai dan kebutuhannya, langkah 

berikutnya adalah membuat produk yang sesuai dengan keinginan dari pelanggan 

tersebut. Produk yang di hasilkan harus dapat memberikan jaminan bahwa produk 

tersebut sesuai dengan harapan pelanggan. Interaksi antara perusahaan dengan pelanggan 

sangat diperlukan. Kesalahan pada tahap ini akan berakibat munculnya ketidakpuasan 

pada pelanggan. 
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Gambar 2. Tahap perancangan sistem informasi akuntansi berdasarkan strategi  

                  Diferensiasi (Dave, 2017) 

 

5. HUBUNGAN RANCANGAN SISTEM INFORMASI 

AKUNTANSI DAN KUALITAS SISTEM INFORMASI  
Sistem informasi akuntansi merupakan sistem yang memproses data keuangan dan non 

keuangan. Efektivitas dari sistem informasi akuntansi bergantung pada kualitas informasi 

yang di sediakan sistem tersebut. Jadi, sistem informasi tersebut harus di rancang agar 

dapat memenuhi permintaan penggunanya (Emeka, 2012). Informasi yang diinginkan 

oleh pengguna adalah sebagai berikut (Marshall dan Steinbart, 2013):  

1. Meningkatkan kualitas dan menurunkan biaya produk dan jasa  

2. Meningkatkan efisiensi operasi dengan menyediakan informasi yang tepat waktu  

3. Memudahkan pengguna untuk berbagi pengetahuan sehingga dapat meningkatkan 

keunggulan bersaing  

4. Meningkatkan efisiensi dan efektivitas dari rantai nilai perusahaan. Sebagai contoh, 

pelanggan dapat memesan secara on line, hal ini akan menurunkan biaya penjualan  

5. Meningkatkan pengendalian internal. Sistem informasi yang baik akan dapat 

melindungi perusahaan dari kecurangan  

6. Meningkatkan proses pengambilan keputusan dengan menyediakan imformasi yang 

akurat dan tepat waktu  

Dalam perancangan sistem informasi akuntansi berdasarkan strategi, terdapat dua 

pendekatan sistem yang dapat di gunakan dalam perusahaan yaitu ERP dan CRM. 

Pemilihan ERP sebagai sistem yang diterapkan dalam perusahaan dapat memberikan 

keuntungan yang berupa peningkatan efisiensi dalam menjalankan bisnis. ERP 

merupakan sistem yang terintegrasi memberikan perhatian pada pengendalian persediaan 

sehigga dapat menurunkan biaya produksi, biaya pemasaran dan pelayanan pelanggan 

(Masrek, 2009). 

Pemilihan CRM sebagai sistem informasi bagi perusahaan dapat memberikan 

keuntunngan yaitu: 

- meningkatkan pengetahuan mengenai pelanggan dan alasan mengapa pelanggan 

membeli produk,sehingga perusahaan akan berusaha menghasilkan produk yang 

berkualitas.  
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- Meningkatkan efisiensi dan efektivitas dari penjualaan yang di sebabkan oleh sistem 

yang berorientasi pelanggan, sehingga dapat meningkatkan return bagi perusahaan 

(Mäntyneva ,2001).  
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6. KESIMPULAN  
Dalam era globalisasi seperti sekarang ini, perusahaan harus bersaing untuk 

mempertahankan pangsa pasarnya. Perusahaan harus memperoleh informasi yang 

berkualitas agar dapat mempertahankan posisinya. Untuk mencapai tujuan tersebut, 

sistem informasi yang dirancang haruslah berdasarkan strategi kompetitif. Terdapat dua 

pendekatan strategi kompetitif, yaitu strategi kepemimpinan biaya dan strategi 

differensiasi. Rancangan sistem informasi yang cocok untuk strategi kepemimpinan biaya 

adalah ERP, sedangkan untuk strategi diferensiasi adalah CRM. Kedua rancangan sistem 

informasi tersebut dapat menghasilkan informasi yang berkualitas, sehinggga efektivitas, 

efisiensi dan ekonomis operasi perusahaan dapat tercapai. 
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