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ABSTRAK 

Tingginya persaingan pasar mendorong bisnis ritel 

menerapkan analisis data untuk meningkatkan kinerja dan 

membantu ritel memantau bisnisnya. Ritel XYZ merupakan 

salah satu usaha ritel yang bergerak dalam penjualan aksesoris 

mobil. Dalam mengarsipkan penjualan, ritel XYZ 

menggunakan sistem point of sales. Namun, penerapan analitik 

pada bisnis masih terbatas pada tools yang dimiliki dan belum 

mengidentifikasi tujuan analisis secara spesifik. Hal yang 

paling penting namun sering diabaikan dalam menerapakan 

analitik adalah mengetahui tujuan strategis dan pertanyaan 

bisnis apa yang ingin dijawab oleh ritel. Sehingga dibutuhkan 

sebuah analitik yang dikembangkan berdasarkan kebutuhan 

pertanyaan bisnis dan prioritas studi kasus. 

Penelitian ini menggunakan studi literatur dan wawancara 

dengan pemilik Ritel XYZ untuk mengidentifikasi kebutuhan 

pertanyaan bisnis. Setiap pertanyaan bisnis menghasilkan 

rumusan key performance indicator yang akan digunakan 

sebagai informasi untuk mengembangkan database 

dimensional, data reporting, dan visualisasi dashboard yang 

terkoneksi dengan database sumber Odoo. Area bisnis yang 

dianalisis adalah keuangan dan customer dimana menjadi 
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salah satu  core bisnis dari sebagian besar bisnis saat ini 

termasuk ritel XYZ.  

Hasil dari penelitian ini adalah dashboard analitik bisnis 

berbasis PowerBi dengan enam halaman dashboard utama 

yaitu product profitability analytic, customer profitability 

analytic, cost and financial analytic, customer churn analytic, 

customer loyalty, dan customer spend analysis. Pengujian 

dilakukan dengan melacak test case yang dilakukan 

narasumber dengan requirement yang sudah diidentifikasi 

mengunakan requirement tracebility matrix. Didapatkan 

bahwa paket analitik memenuhi kebutuhan dan ekspektasi 

narasumber. 

Dengan mempertimbangkan pertanyaan bisnis dalam 

pengembangan analitik, diharapkan dashboard dapat 

mengubah data dan informasi ke dalam pengetahuan yang 

berdampak pada perbaikan ritel. 

Kata Kunci: Ritel, Analitik, indikator performa, pertanyaan 

bisnis 
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ABSTRACT 

Analytical data becomes an effective tool for retailers to 

improve their performance and help retailers monitor their 

business. Retail XYZ is one of the retail businesses engaged in 

the sale of car accessories. In daily business, ritel XYZ uses 

point-of-sales systems to archive sales data. However, the 

application of analytics business is still limited based on the 

tools owned by point-of-sales-systems. The retail also has not 

identified the detailed purpose of data analysis. the most 

important thing in analytical development is knowing what the 

most important unanswered questions. Retail need to know 

what questions they need to answers, before dive into the data. 

Therefore, this research proposes a development of business 

analytics based on business questions from retail XYZ. Each 

business question generates key performance indicator 

formulas that will be used as information for developing 

dimensional databases, data reporting, and dashboard 

visualization that is connected to the Odoo source database. the 

analytics business domains to be analyzed are the financial and 

customer domains. the methods used to identify business 

questions are through literature studies and interviews with 

retail owner. 
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This study provides an analytics business package on the 

financial and customer domains that developed using mysql and 

powerbi. Usability testing is used to track the test case results 

with requirements. It was found that analytic packages meet the 

needs and expectations of retail owner.  

By using business questions on analytic design, it is expected 

that analytics can transform data and information into 

knowledge that impact on retail improvement. 

Keywords: Retail, analytics, key performance indicator, 

business question 
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1. BAB I 

PENDAHULUAN 

Pada bab pendahuluan akan diuraikan proses identifikasi 

masalah penelitian yang meliputi latar belakang masalah, 

perumusan masalah, batasan masalah, tujuan tugas akhir, 

manfaat kegiatan tugas akhir dan relevansi terhadap pengerjaan 

tugas akhir. 

1.1. Latar Belakang 

Data adalah kunci pengambilan keputusan pada bisnis, baik 

pada perusahaan besar maupun persahaan kecil, data dapat 

memberikan sebuah insight yang dapat membantu bisnis dalam 

mengambil keputusan. Kemampuan untuk mengakses, 

menganalisis, dan mengelola data berukuran besar merupakan 

hal yang penting bagi ritel untuk meningkatkan efisiensi dan 

kinerja bisnis. Salah satu data yang tersedia pada bisnis ritel 

adalah data internal terstruktur seperti data customer, data 

keuangan, dan data point of sale[1].  

 

Ritel XYZ merupakan ritel yang bergerak pada penjualan 

aksesoris mobil. Penjualan dilakukan secara online melalui 

marketplace, media sosial, forum jual beli, atau melalui aplikasi 

percakapan untuk terhubung dengan customer service. Dalam 

melakukan arsip penjualan, ritel XYZ menggunakan sistem 

point of sales. Ketersediaan data yang dimiliki saat ini adalah 

data customer, data produk, dan data penjualan point of sales. 

Namun, analisis dari setiap data belum dilakukan secara 

maksimal. Salah satu kendalanya adalah keterbatasan tools 

yang disediakan oleh sistem POS yang dimiliki, serta dianggap 

belum mampu mendukung pengambilan keputusan bisnis. Saat 

ini ritel XYZ juga belum memiliki tujuan strategis secara 

spesifik dan formal dalam menganalisis data yang dimiliki. 

 

Dalam melakukan analisis data, hal yang menjadi permasalahan 

banyak bisnis saat ini adalah tidak adanya identifikasi 

kebutuhan atau identifikasi pertanyaan bisnis. Hal ini yang 
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menyebabkan proses pengambilan keputusan berbasis data, 

dimulai dengan mengidentifikasi pertanyaan bisnis utama atau 

key business questions. Melalui pertanyaan bisnis, solusi berupa 

key performance indicator atau data dan informasi dapat 

digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis yang 

diperlukan[2]. Identifikasi pertanyaan bisnis diutamakan 

digunakan untuk mendukung core dari area bisnis 

perusahaan[3]. Pada ritel XYZ, area  keuangan dan customer 

merupakan salah satu area analitik bisnis yang menjadi 

prioritas. Dalam penerapan analitik bisnis, salah satu solusi 

yang digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis pada tipe 

analitik deskriptif adalah menggunakan business intelligence 

dan visualisasi dashboard[4].  

 

Sehingga, salah satu cara yang dapat digunakan untuk 

mengatasi permasalahan terkait kebutuhan analitik bisnis pada 

ritel XYZ adalah dengan mengembangkan paket analitik bisnis 

berdasarkan pertanyaan bisnis ritel pada area keuangan dan 

customer. Setiap pertanyaan bisnis yang diidentifikasi akan 

dipetakan dengan kebutuhan key performance indicator atau 

kebutuhan data. Kebutuhan inilah yang selanjutnya digunakan 

untuk merancang dan mengembangkan bisnis analitik.   

 

Penelitian ini penting dilakukan mengingat kebutuhan akan 

analitik bagi ritel sangat berperan terhadap perkembangan 

bisnis. Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

alternatif analitik bisnis pada area keuangan dan pelanggan 

kepada ritel XYZ, baik dalam segi perancangan dan 

pengembangan database maupun visualisasi dashboard. 

Dengan mempertimbangkan pertanyaan bisnis dalam 

perancangan KPI, diharapkan dashboard dapat mengubah data 

dan informasi ke dalam pengetahuan yang berdampak pada 

perbaikan dan peningkatan ritel. 
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1.2. Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang, maka rumusan masalah 

yang menjadi fokus dan akan diselesaikan dalam Tugas Akhir 

ini antara lain: 

1. Bagaimana mengidentifikasi KPI sesuai kebutuhan 

pertanyaan bisnis pada studi kasus? 

2. Bagaimana menghasilkan rancangan database dimensional 

dan reporting  sesuai struktur database sumber Odoo? 

3. Bagaimana menghasilkan rancangan dashboard analitik 

bisnis untuk ritel? 

4. Bagaimana mengembangkan dashboard analitik bisnis 

untuk ritel? 

1.3. Batasan Masalah 

Batasan-batasan yang digunakan dalam pembahasan karya 

akhir ini meliputi: 

1. Tipe analitik yang akan dikembangkan adalah descriptive 

atau reporting analytics 

2. Area atau domain analitik bisnis yang akan dikembangkan 

adalah area keuangan dan pelanggan 

3. Identifikasi key performance indicator ditentukan 

berdasarkan pertanyaan bisnis dan ditentukan berdasarkan 

studi literatur serta wawancara 

4. Data yang digunakan dalam menentukan KPI dan 

perancangan analitik terbatas pada studi kasus penjualan 

POS Odoo 

1.4. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah 

mengembangkan analitik bisnis sesuai kebutuhan ritel. Secara 

lebih detil tujuan penelitian adalah: 

1. Mengidentifikasi KPI sesuai pertanyaan bisnis yang digali 

pada penggalian kebutuhan 

2. Membuat rancangan database dimensional dan reporting 

sesuai database sumber yaitu database Odoo 

3. Membuat rancangan dashboard analitik bisnis untuk ritel 
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4. Mengembangkan dashboard analitik bisnis untuk ritel 

berbasis PowerBi 

1.5. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dapat dihasilkan dari Tugas Akhir ini, 

yaitu: 

Bagi akademisi: 

1. Sebagai acuan untuk membuat perancangan pertanyaan 

bisnis atau KPI yang sesuai untuk ritel 

2. Sebagai acuan untuk melakukan penelitian terhadap 

implementasi atau kustomisasi dashboard odoo.  

3. Sebagai acuan untuk mengembangkan database 

dimensional yang lebih optimal dalam melakukan integrasi 

data.  

4. Sebagai acuan untuk mengembangkan paket analitik bisnis 

untuk ritel yang lebih lengkap sesuai identifikasi 

pertanyaan bisnis dan KPI yang digunakan.  

 

Bagi ritel: 

1. Bagi ritel pengguna POS Odoo, dapat menggunakan 

aplikasi yang dhasilkan untuk menganalisis data yang 

dimiliki.  

2. Sebagai acuan untuk merancang pertanyaan bisnis dan KPI 

bagi ritel meskipun menggunakan platform penjualan yang 

berbeda  

3. Sebagai acuan untuk implementasi dan atau kustomisasi 

dashboard odoo.  
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1.6. Relevansi 

Topik yang diangkat dalam Tugas Akhir ini adalah Customer 

Relationship Management (CRM) yang terdapat dalam ranah 

mata kuliah Laboraturium Sistem Enterprise (SE) seperti yang 

tertera pada Gambar 1.1. 

 

Gambar 1. 1 Kerangka Kerja Lab Sistem Enterprise (SE) 
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2. BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab ini dijelaskan tentang penelitian sebelumnya yang 

menjadi acuan serta dasar teori dalam pembuatan penelitian ini. 

Landasan teori berisi tentang penjabaran istilah secara umum 

yang digunakan dalam penelitian ini. 

2.1 Studi Sebelumnya 

Dalam penyusunan Tugas Akhir, terdapat beberapa penelitian 

terkait yang menjadi referensi dalam penyusunan Tugas Akhir. 

Deskripsi singkat dari penelitian yang telah dilakukan termuat 

pada Tabel 2.1 yang memuat pula keterkaitan dengan Tugas 

Akhir ini. 

Tabel 2. 1 Paper Penelitian Terdahulu 

Judul A Unified Foundation for Business Analytics 

Nama, Tahun Clyde Holsapple, Anita Lee-Post, Ram 

Pakath, 2015 

Gambaran 

umum 

penelitian 

Paper merupakan  penelitian secara 

komprehensif tentang penelitian-penelitian 

sebelumnya mengenai dasar perancangan 

analitik bisnis  yang berfungsi bagi peneliti, 

praktisi, dan pendidik untuk mendasarkan 

studinya tentang analitik bisnis. Penulis 

memberikan tiga bagian utama dalam 

penelitian yaitu tahapan menentuan dimensi, 

taxonomi, dan perancangan framework 

analitik bisnis. Salah satu bagian utama yang 

dijelaskan dalam penelitian ini adalah 

tahapan dalam menentukan tiga dimensi 

analitik bisnis. Tiga dimensi analitik bisnis 

meliputi identifikasi domain, orientasi, dan 

teknik. Domain adalah area yang akan 

dilakukan analisis bisnis. Orientasi mengacu 



8 

 

 

 
 

pada arah berpikir analitik. Sedangkan teknik 

mengacu pada cara analitik bisnis diterapkan. 

Keterkaitan 

penelitian 

Penelitian ini digunakan sebagai literatur 

untuk menentukan pondasi dalam membuat 

analitik bisnis, yaitu dengan mengidentifikasi 

dimensi. Identifikasi dimensi dilakukan 

dengan menentukan domain, orientasi, dan 

teknik[7]. 

Judul A review of dashboards in performance 

management: Implications for design and 

research 

Nama, Tahun Ogan M. Yigitbasioglu , Oana Velcu, 2015 

Gambaran 

umum 

penelitian 

Hasil dari penelitian ini adalah rangkuman 

dari studi literatur secara komprehensif 

terhadap perancangan dashboard. Dalam 

menentukan fitur dashboard, terdapat 2 

tahapan yang harus dilakukan yaitu 

menentukan tujuan dashboard dan menggali 

kebutuhan pengguna berdasarkan 3 aspek 

(task, knowledge, dan cognitive).Fitur 

Fungsional menggambarkan apa yang dapat 

dilakukan dasbor serta dapat memberikan 

pengetahuan yang sesuai dengan kognitif dari 

berbagai pengguna (contoh: drill down, drill 

up, alert). Sedangkan fitur visual 

menggambarkan prinsip visualiasi data, yaitu 

penyajian informasi secara efektif dan efisien. 

Kedua kategori fitur ini dapat dijadikan input 

untuk mendukung keputusan 

Keterkaitan 

penelitian 

Penelitian ini akan digunakan sebagai acuan 

dalam memilih fitur dashboard serta sebagai 

rujukan untuk menemukan studi literatur 

terkait dashboard yang telah dirangkum oleh 

penelitian ini.  [8] 
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Studi literatur tersebut akan menjadi acuan penulis dalam 

mengerjakan tugas akhir. 

2.2 Dasar Teori 

Penelitian kali ini menggunakan beberapa dasar teori sebagai 

acuan. Adapun istilah yang akan digunakan akan merujuk pada 

dasar teori tersebut. 

2.2.1. Ritel 

Bisnis ritel adalah penjualan barang secara eceran pada 

berbagai tipe gerai seperti kios,pasar,department store, butik 

dan lain-lain (termasuk juga penjualan dengan sistem 

deliveryservice), yang umumnya untuk dipergunakan langsung 

oleh pembeli yang bersangkutan. [9]. Gambar 2.1 

menggambarkan struktur rantai pasok, dimana ritel mengambil 

peran untuk mendeliver produk langsung kepada customer 

akhir.  

 

Gambar 2.1 Struktur Rantai Pasok 

2.2.2. Odoo 

Odoo adalah aplikasi ERP (Enterprice Reource Planing) yang 

bersifat open source sehingga sesuai untuk kebutuhan bisnis 

dari skala kecil hingga besar. Dalam aplikasinya, Odoo terdiri 

dari modul-modul yang terpisah namun dapat diintegrasikan 

satu sama lain. Modul yang ada di Odoo antara lain adalah 

Inventory, sales, purchase, accounting, point of sale, Human 

Resources, CRM dan Marketing [10]. Teknologi yang 

digunakan oleh Odoo antara lain adalah menggunakan bahasa 

Python dalam programmingnya, menggunakan bahasa XML 

dan Javascript dalam desain UI/UX nya, dan menggunakan 

database PostgreSQL [11, pp. 50–51]. 
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2.2.3. Analitik Bisnis 

Pada penelitian ini, istilah analitik bisnis digunakan sebagai 

proses dan teknik untuk mengubah data mentah menjadi 

informasi yang bermakna untuk mendukung pengambilan 

keputusan [12]. Analitik bisnis juga dapat digunakan untuk 

mewakili istilah business intelligence, analytic, atau 

performance management[13]. Analisis bisnis adalah proses 

mentransformasikan data menjadi tindakan melalui analisis dan 

wawasan dalam konteks pengambilan keputusan dan 

pemecahan masalah organisasi. Landasan dalam membangun 

analitik bisnis adalah menentukan tiga dimensi, yaitu domain, 

orientasi, dan teknik yang digunakan [7] 

a) Domain adalah area yang akan dilakukan analisis bisnis 

yaitu (namun tidak terbatas pada) [7]: 

- Human resource analytics 

- Supply chain analytic 

- Customer analytics 

- Business processes analytics 

- Financial analytics 

b) Orientasi mengacu pada arah berpikir analitik. Salah satu 

contoh orientasi analitik bisnis mengacu pada “Apa yang 

dilakukan analitik?” berdasarkan jenis analitik yaitu 

descriptive analytics, predictive analytics,  atau 

prescriptive analytics 

c) Teknik mengacu pada cara analitik bisnis diterapkan. Salah 

satu cara yang diterapkan adalah berdasarkan mekanisme 

spesifik yang digunakan untk menganalisis, seperti teknik 

data mining, text mining, audio mining, perancangan 

datawarehouse, dashboard analytics, visual mining, dan 

sebagainya. 

2.2.4. Analitik Keuangan (Financial Analytic) 

Financial Analytics atau analitik keuangan merupakan 

salah satu domain dari analitik bisnis. Analitik keuangan 

mengacu pada kinerja keuangan perusahaan. Kategori 

analitik keuangan meliputi, pelaporan eksternal, pelaporan 
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manajemen dan scorecard, keputusan melakukan 

investasi, dan manajemen biaya[14]. Analitik keuangan 

dapat meningkatkan kinerja keuangan dan pengendalian 

biaya, melalui pengawasan biaya yang terencana, 

mendorong profitabilitas di seluruh unit bisnis, lokasi 

geografis, produk, atau channel [15] 

Berikut contoh analitik bisnis yang termasuk dalam domain 

keuangan atau analitik keuangan (financial analytics) : 

- Product profitability analytics, adalah analitik untuk 

membandingkan produk berdasarkan total penjualan, dan 

biaya yang digunakan untuk menjual produk tersebut 

selama jangka waktu tertentu[15]. Analitik ini memiliki 

tujuan agar perusahaan dapat melakukan pengambilan 

keputusan lebih baik dari penjualan produk. Misalnya, 

apabila suatu produk memiliki keuntungan lebih tinggi, 

perusahaan dapat melakukan perluasan pemasaran atau 

melakukan research untuk menganalisis dan 

meningkatkan keuntungan. Selain itu, apabila suatu 

produk tidak menghasilkan keuntungan maka perusahaan 

dapat mempertimbangkan untuk mengevaluasi biaya 

operational atau tidak lagi menjual produk tersebut [16]. 

- Customer profitability analytic, analitik untuk 

membandingkan pelanggan berdasarkan kontribusi 

keuntungan yang diberikan pada usaha[16]. Customer 

profitability analytic bertujuan untuk memahami secara 

mendalam perilaku belanja customer, dan memfokuskan 

untuk memasarkan penjualan kepada customer yang lebih 

memberikan keuntungan[15]. Salah satu penggunaan 

laporan keuangan customer adalah dengan menampilkan 

gross profit tiap customer atau gross profit dari tiap 

transaksi yang dibuat[xx]. 

- Cost & financial analytics, Analitik akan memberikan 

pemahaman tentang keuangan bisnis sehingga pemilik 

bisnis dapat mengelola dan mengoptimalkan perencanaan 

biaya dan pengelolaan uang lainnya. Beberapa ukuran 
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kinerja yang digunakan analitik ini net sales, cost of good 

sold, profit, account receivable[17].  

2.2.5. Analitik Pelanggan (Customer Analytics) 

Customer Analytics atau analitik pelanggan merupakan salah 

satu domain dari analitik bisnis. Analitik pelanggan (customer 

analytics) adalah bagian dari mengelola hubungan dengan 

pelanggan meliputi pengumpulan, penyimpanan, analisis, dan 

pengembangan data pelanggan secara sistematis[18]. Analitik 

ini memberikan gambaran terhadap transaksi pelanggan dengan 

tujuan menemukan pola, perilaku, atau anomali [15] 

Berikut beberapa jenis analitik pada domain pelanggan atau 

customer analytics: 

- Customer Loyalty mengukur kesetiaan atau lamanya 

hubungan dengan pelanggan, jumlah pembelian, atau 

kombinasi keduanya. Customer Loyalty analytics melihat 

basis pelanggan dari waktu ke waktu[19][20]. Dalam 

implementasinya salah satu instrumen yang digunakan 

untuk mengetahui customer loyalty adalah dengan 

menggunakan RFM. [20]RFM membantu mengkategorikan 

pelanggan ke dalam berbagai kategori atau kluster untuk 

mengidentifikasi pelanggan yang lebih cenderung 

menanggapi promosi dan juga untuk layanan personalisasi 

di masa mendatang[21] 

- Customer Churn Analytics,  adalah proses menilai berapa 

banyak pelanggan yang pergi atau hilang dalam periode 

tertentu. Customer churn dapat dinilai menggunakan key 

performance indicator Custome churn rate, atau customer 

retention rate.[16]. KPI ini bertujuan untuk melacak 

kehilangan pelanggan  dan mengetahui apakah pelanggan 

tetap melakukan pembelian atau tidak [20] 

- Customer spend analytics Analitik ini menganalisis perilaku 

transaksi pelanggan atau perilaku pembelian sehingga dapat 

mengantisipasi potensi belanja. Analitik ini dapat 

memberikan wawasan mengenai produk atau layanan 

berdasarkan pola transaksi yang dilakukan[15] 
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2.2.6. Analitik Deskriptif (Descriptive Analytics) 

Analitik deskriptif atau Descriptive Analytics adalah jenis 

analitik dimana mendeskripsikan atau menggambarkan atau 

merangkum data kedalam sesuatu yang dapat ditafsirkan 

pengguna. Jenis analitik ini memberikan gambaran data yang 

sudah ada atau data masa lalu. Deskriptif analitik 

memungkinkan pengguna mendapatkan pembelajaran dari 

kejadian yang sudah dilalui, dan memahami bagaimana hal itu 

dapat berpengaruh terhadap masa depan. Deskriptif analitik 

menjawab pertanyaan "Apa yang telah terjadi?" atau "What has 

happened?" [22]. 

 

Gambar 2.2 Tiga jenis analitik ; Descriptive / Reporting, Predictive, and 

Prescriptive Analytcs [23]  

2.2.7. Key Business Questions 

Key business questions adalah pertanyaan yang berhubungan 

dengan area bisnis dan tujuan bisnis. Dengan kata lain, apa yang 

perlu diketahui untuk bisa mencapai tujuan strategis ? Berfokus 

pada key business questions membantu menggali data yang 

benar-benar dibutuhkan.. Hal inilah yang menyebabkan proses 

pengambilan keputusan berbasis data selalu dimulai dengan 

mengidentifikasi pertanyaan bisnis utama atau key business 

questions. [24]. Gambar 2.3 menunjukkan hubungan key 

business questions dimana mengubah data dan informasi 

menjadi sebuah pembelajaran atau pengetahuan serta 

kebijaksanaan [25] 
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Gambar 2.3 Hubungan antara pertanyaan bisnis, performance 

indicator, dan pembelajaran[25] 

Pertanyaan bisnis dibuat untuk mendukung tujuan strategis. 

Tujuan strategis dapat berupa elemen strategis yang mewakili 

sumber daya perusahaan baik secara fisik, intangible, atau 

finansial yang dapat digunakan perusahaan sebagai acuan 

kinerja selama periode kedepan. Contoh elemen strategis pada 

perusahaan misalnya meningkatkan hubungan kepada 

customer, meningkatkan kenyamanan customer dalam 

berbelanja, meningkatkan produk dan layanan, mengelola 

finansial perusahaan secara efektif, dan lain sebagainya. 

Gambar 2.3 menunjukkan hubungan antara tujuan strategis, 

pertanyaan bisnis, dan KPI. 

 

Gambar 2.4 Hubungan antara tujuan strategis, pertanyaan bisnis dan 

KPI [25] 

Dalam menentukan pertanyaan bisnis yang baik dibutuhkan 

keterlibatan orang lain di dalam organisasi. Keterlibatan orang 

tersebut diperlukan untuk mengetahui pertanyaan yang benar-

benar relevan dengan aktivitas di organisasi[25] .  
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2.2.8. Key Performance Indicator (KPI) 

Key performance Indicator adalah ukuran atau indikator yang 

membantu organisasi memahami seberapa baik kinerjanya 

dalam kaitannya dengan sasaran-sasaran strategis. Singkatnya, 

KPI menunjukkan apakah sebuah organisasi berada di jalur 

yang benar atau tidak. KPI juga membantu mengurangi 

kekompleksan kinerja dalam organisasi menjadi sejumlah 

indikator kunci yang lebih spesifik[26].  

Berikut beberapa contoh KPI pada area keuangan dan 

pelanggan :  

- Revenue / Pendapatan 

Dalam istilah akuntansi, pendapatan mewakili 'garis teratas', 

untuk menunjukkan laporan keuangan. Dimana pada ‘garis 

terbawah’ adalah untuk net profit. KPI ini yang mewakili 

seberapa besar hasil yang dibuat oleh penjualan. Revenue 

mewakili pertanyaan bisnis “Seberapa besar uang yang 

didapatkan dari penjualan?”[20]. Selain itu revenue tiap 

harinya atau revenue per day  dapat digunakan menjawab 

pertanyaan “hari apa yang paling menguntungkan saat ritel 

melakukan penjualan?” [21]. Berikut formula menghitung 

revenue   

𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒 =  𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑗𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑏𝑎𝑟𝑎𝑛𝑔 𝑡𝑒𝑟𝑗𝑢𝑎𝑙 

× ℎ𝑎𝑟𝑔𝑎 𝑏𝑎𝑟𝑎𝑛𝑔 

 

- Revenue Growth Rate 

Revenue growth memberikan pengetahuan tentang seberapa 

besar penjuaan meningkat sepanjang waktu. Revenue 

growth menjadi ukuran yang diminati investor untuk 

mempertimbangkan investasinya. Jika sebuah perusahaan 

menunjukkan pertumbuhan 'top line' atau pendapatan yang 

solid, analist akan menganggap ini hal yang positif bahkan 

meskipun pertumbuhan 'bottom line' atau profit lamban.  

[21]. Beberapa pertanyaan bisnis yang dapat dijawab dari 

revnue growth rate antara lain Bagimana peningkatan 

penjualan produk? Atau Berapa uang yang didapat dari hasil 
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penjualan dibandingkan dengan periode sebelumnya? [20] 

Berikut formula menghitung revenue growth rate[20] 

𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒 𝑔𝑟𝑜𝑤𝑡ℎ 𝑟𝑎𝑡𝑒

=  
𝑆𝑒𝑙𝑖𝑠𝑖ℎ 𝑝𝑒𝑛𝑑𝑎𝑝𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑑𝑢𝑎 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒

𝑝𝑒𝑛𝑑𝑎𝑝𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒 𝑎𝑤𝑎𝑙
 × 100% 

KPI ini dapat dipantau dengan setiap kuartal, bulan, tahun, 

atau frekuensi waktu lainnya [20]. 

- Net Profit  

Dalam bisnis apapun, laba bersih merupakan ukuran kinerja 

yang paling penting. Laba bersih memunjukkan apkah masih 

ada uang tersisa setelah mengurangkan seluruh pendapatan 

dengan biaya. Jika perusahaan tidak menghasilkan surplus 

maka perusahaan berada dalam masalah [21]. Dalam 

penggunaanya, net profit dapat digunakan untuk 

menghitung keuntungan tiap produk atau tiap customer. 

Pertanyaan bisniis yang dapat dijawab dari KPI ini adalah 

Produk apa saja yang memberikan keuntungan?, Produk apa 

saja yang memberikan kerugian?, Bagaimana perbandingan 

produk dilihat dari keuntungannya? [16] 

Net profit pada umumnya dipantau setiap bulan[21]. 

Berikut formula menghitung net profit  

𝑁𝑒𝑡 𝑃𝑟𝑜𝑓𝑖𝑡 𝑎𝑡𝑎𝑢 𝐿𝑎𝑏𝑎 𝑏𝑒𝑟𝑠𝑖ℎ
=  𝑃𝑒𝑛𝑑𝑎𝑝𝑎𝑡𝑎𝑛 − 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎 

- Gross profit 

Gros profit adalah total penjualan dikurange dengan biaya 

pokok penjualan. Dalam terminologi lebih sederhana, gross 

profit adalah sebanyak rupiah yang dibuat tanpa perusahaan 

membayar pengeluaran yang lain seperti biaya pegawai, 

sewa, san lainnya  

- Average Transaction Value / Basket Value / Rata-rata Nilai 

Transaksi 

KPI ini dapat memberikan pandangan tentang berapa 

banyak orang menghabiskan rupiah untuk berbelanja serta 

jenis dan jumlah barang yang mereka beli. KPI ini menjwab 

pertanyaan berapa pendapatan yang diterima tiap transaksi. 

Rata-rata transaksi yang rendah dapat mengindikasikan agar 
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usaha perlu memikirkan ulang strategi harga, atau taktik 

penjualan seperti strategi upsell, atau tawaran lainnya. KPI 

dapat dilakukan pemantau setiap hari, minggu, atau bulan 

[22] Beberapa pertanyaan bisnis yang dapat dijawab melalui 

KPI ini adalah “Berapa banyak yang pelanggan habiskan 

untuk berbelanja serta tipe dan jumlah barang apa yang 

dibeli?”, “Berapa pendapatan yang diterima tiap transaksi?”, 

“Kapan pelanggan cenderung menghabiskan banyak uang 

untuk belanja?” [22]. .Berikut formula menghitung Average 

Transaction Value [22]. 

𝐴𝑣𝑒𝑟𝑎𝑔𝑒 𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑡𝑖𝑜𝑛 𝑉𝑎𝑙𝑢𝑒 =  
𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑡𝑖𝑜𝑛 
 

- Customer Turnover Rate 

Customer turnover atau istilah lain dari customer churn atau 

customer defection atau customer attrition adalah kpi yang 

digunakan untuk memantau kehilangan pelanggan. Banyak 

organisasi atau sektor industri berfokus pada KPI ini karena 

pelanggan rentan untuk berpindah kepada pesaing yang 

mungkin memberikan produk ‘sedikit’ lebih baik atau lebih 

disukai. Umumnya, KPI dilakukan pemantauan setiap bulan 

atau kuartal [21]. Beberapa pertanyaan bisnis yang dapat 

dijawab melalui KPI ini antara lain “Berapa banyak 

pelanggan yang hilang, dari pada pelanggan yang bertahan 

selama periode tertentu?” [27] atau “Berapa banyak 

pelanggan yang meninggalkan ritel?”, “Apakah terdapat 

trend terhadap kehilangan pelanggan?” [16]   Berikut 

formula menghitung Customer turnover rate [21]. 

 

𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟 𝑡𝑢𝑟𝑛𝑜𝑣𝑒𝑟 𝑟𝑎𝑡𝑒 

=  
𝐾𝑒ℎ𝑖𝑙𝑎𝑛𝑔𝑎𝑛 𝑝𝑒𝑙𝑎𝑛𝑔𝑔𝑎𝑛 𝑠𝑒𝑙𝑎𝑚𝑎 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒 𝑡𝑒𝑟𝑡𝑒𝑛𝑡𝑢 

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑝𝑒𝑙𝑎𝑛𝑔𝑔𝑎𝑛 𝑎𝑘ℎ𝑖𝑟 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒
 

× 100% 
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- Customer Retention rate 

Agar tetap menghasilkan pendapatan, perusahaan 

membutuhkan pelanggan untuk membeli produk atau 

layanan yang disediakan. Mempertahankan pelanggan yang 

sudah dimiliki lebih baik dari pada mencari pelanggan baru. 

Sebuah buku berjudul The Loyalty Effect menuliskan 

peningkatan 5% pada customer retention rate berpengaruh 

terhadap peningkatan keuntungan senilai 20% hingga 100%. 

Secara umum, KPI ini dipantau dalam frekuensi bulan [21]. 

Beberapa pertanyaan bisnis yang dapat dijawab melalui KPI 

ini adalah “Seberapa baik pelayanan kita kepada 

pelanggan?” [28], “Sebarapa baik kita mempertahankan 

pelanggan yang sudah kita dapatkan?”, “Berapa persen dari 

pelanggan yang ada yang tetap melakukan transaksi ulang?” 

[29]. Berikut formula menghitung Customer retention rate 

[20] 
𝐶𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟 𝑟𝑒𝑡𝑒𝑛𝑡𝑖𝑜𝑛 𝑟𝑎𝑡𝑒 =

 
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑐𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟 𝑡𝑒𝑡𝑎𝑝 𝑚𝑒𝑛𝑗𝑎𝑑𝑖 𝑐𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟 𝑝𝑎𝑑𝑎 𝑎𝑘ℎ𝑖𝑟 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑐𝑢𝑠𝑡𝑜𝑚𝑒𝑟 𝑝𝑎𝑑𝑎 𝑎𝑤𝑎𝑙 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑒 
 × 100%  

- RFM (Recency Frequency Monetery ) 

RFM adalah sebuah pendekatan untuk menilai perilaku 

pelanggan dalam berbelanja. Recency adalah jangka waktu 

sejak pembelian terakhir, Frequency menunjukkan jumlah 

pembelian dalam jangka waktu tertentu dan Monetery 

adalah jumlah uang yang dihabiskan pelanggan untuk 

berbelanja. RFM menjawab pertanyaan bisnis diantaranya 

“Siapa pelanggan terbaik kita?” , “Pelanggan mana yang 

berada di ambang churning?”, “Siapa yang berpotensi untuk 

dikonversi menjadi pelanggan yang lebih 

menguntungkan?”, “Siapa pelanggan yang hilang dan tidak 

perlu diperhatikan?”, “Pelanggan mana yang perlu untuk 

dipertahankan?”, “Siapakah pelanggan yang loyal?” [30] 

 

- Sale Count 

Jumlah penjualan mengacu pada jumlah transaksi yang 

diselesaikan di ritel. Sale count dapat dengan mudah 

ditemukan dengan melihat data POS. KPI ini dapat 
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digunakan untuk mengevaluasi layanan pelanggan, 

pengalaman pelanggan dalam berbelanja, dan lainnya . KPI 

dapat dipantau secara harian, mingguan, bulanan, atau 

kuartal. KPI ini menjawab pertanyaan” Berapa jumlah 

transaksi yang dilakukan di ritel?” [22]. Berikut formula 

menghitung Sale count  [22]. 

 

𝑆𝑎𝑙𝑒 𝑐𝑜𝑢𝑛𝑡 =  𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑑𝑖𝑙𝑎𝑘𝑢𝑘𝑎𝑛 

2.2.9. Dimensional Database 

Model dimensional merupakan rancangan logikal yang 

bertujuan untuk menampilkan data dalam bentuk standar dan 

intuitif yang memperbolehkan akses dengan performa yang 

tinggi. Model dimensional menggunakan konsep model 

hubungan antar entity (entity relation) dengan beberapa batasan 

yang penting. Setiap model dimensi terdiri dari sebuah tabel 

dengan sebuah komposit primary key, disebut dengan tabel 

fakta, dan satu set tabel yang lebih kecil disebut tabel dimensi. 

Setiap tabel dimensi memiliki sebuah simple primmy key yang 

merespon tepat pada satu komponen primary key pada tabel 

fakta. Dengan kata lain primary key pada tabel fakta terdiri dari 

dua atau lebih foreign key. Struktur karakteristik ini dimodelkan 

dalam star scheme atau snowflake scheme[31]. 

Sebuah sistem OLTP memerlukan normalisasi untuk 

mengurangi redudansi,  validasi untuk input data, mendukung 

volume yang besar dari transaksi yang bergerak sangat cepat. 

Model OLTP sering terlihat seperti jaring laba-laba yang terdiri 

atas ratusan bahkan ribuan tabel sehingga sulit untuk 

dimengerti. Sebaliknya, dimension model yang sering 

digunakan pada data warehouse adalah star scheme atau 

snowflake yang mudah dimengerti dan sesuai dengan 

kebutuhan bisnis, mendukung query sederhana dan 

menyediakan query performance yang superior dengan 

meminimalisasi join antar tabel[31] 



20 

 

 

 
 

2.2.9.1. Tabel Fakta 

Tabel fakta adalah tabel utama yang menyimpan dalam bentuk 

data numerik atau agregasi dan atribut kunci. Nilai transaksi 

merupakan nilai yang menyimpan kinerja bisnis dan merupakan 

atribut kunci merupakan rujukan ke tabel dimensi[31].  

2.2.9.2. Tabel Dimensi 

Tabel dimensi merupakan tabel mjukan atau tabel deskriptif 

yang melengkapi dan menjelaskan atribut kunci dari tabel fakta. 

Tabel dimensi dapat digunakan sebagai constramt, filtering, 

grouping, hierarchy dan labellmg dalam proses penarikan data 

dan pembuatan laporan[31]. 

2.2.10. Pemodelan Database 

2.2.10.1. Skema Bintang 

Skema bintang adalah suatu jenis spesifik dari perancangan 

basis data yang digunakan untuk mendukung proses analitis 

serta memiliki secara spesifik satuan tabel normalisasi. Dalam 

skema bintang sederhana, setiap tabel mempunyai primery key 

yang bisa terdiri dari satu kolom atau lebih. Gambar 2.5 

menunjukkan primary key dari tabel fakta terdiri atas satu atau 

lebih foreign key. Foreign key adalah adalah kolom pada suatu 

tabel yang nilainya didefinisikan oleh pimary key pada tabel 

yang lain[31]. 

2.2.10.2. Skema Snowflake 

Sedangkan skema snowflake merupakan variasi lain dari skema 

bintang, dimana tabel dimensi dari skema bintang diorganisasi 

menjadi suatu hirarki dengan melakukan normalisasi. Skema 

snowflake menggunakan beberapa tabel fakta dan tabel dimensi 

yang sudah mengalami normalisasi seperti ditunjukkan pada 

gambar 2.6 sedangkan skema bintang menggunakan tabel 

dimensi yang masih denormalisasi[32].  
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Gambar 2.5 Contoh skema bintang[33] 

 

 

 

Gambar 2.6 Contoh skema snowflake[33] 
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2.2.10.3. Perpaduan Skema Bintang dan Skema Snowflake 

(Starflake) 

Starflake merupakan gabungan diantara keduanya. Keuntungan 

menggunakan masing-masing model tersebut dalam data 

warehouse antara lain [31] : 

a. Efisien dalam hal mengakses data  

b. Dapat beradaptasi terhadap kebutuhan-kebutuhan user  

c. Bersifat fleksibel terhadap pembahan yang terjadi 

khususnya perubahan yang mengarah pada perkembangan  

d. Memiliki kemampuan dalam memodelkan situasi bisnis 

secara  

e. Meskipun skema yang dihasilkan sangat kompleks, tetapi 

pemrosesan query dapat diperkirakan, hal ini dikarenakan 

pada level terendah, setiap tabel fakta harus dilakukan 

query secara independen 

 

2.2.11. OLAP 

Online analytical processing (OLAP) atau disebut juga dengan 

"cubes"  adalah sebuah perangkat yang menggambarkan 

teknologi menggunakan gambaran multidimensi sejumlah data 

untuk menyediakan akses yang lebih cepat bagi strategi 

informasi dengan tujuan mempercepat analisis. OLAP pada 

dasarnya didesain untuk menyimpan data dalam tabel yang 

ringkas untuk memfasilitasi retrieve dan navigasi data oleh end 

user.  OLAP memberikan teknik dasar untuk kalkulasi dan 

analisis oleh sebuah aplikasi bisnis[31]. 

Pada proses pengoperasian OLAP, digunakan teknik untuk 

mengubah dimensi cube yang dinamakan pivoting. Operasi-

operasi pivoting ini antara lain slicing, dicmg, roll-up dan roll-

down. Slicing dan dicing adalah operasi untuk melihat data 

sebagai visualisasi dari kubus. Dengan slicmg dan dicing 

pengguna dapat melihat data dari beberapa perspektif. Slicing 

memotong kubus sehingga dapat memfokuskan pada 
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perspektifyang spesifik pada suatu dimensi. Sedangkan pada 

dicing memberikan kemampuan untuk melihat pemilihan data 

pada dua dimensi atau lebih, yaitu dengan merotasi cube pada 

perpekstif yang lain sehingga pengguna dapat melihat lebih 

spesifik terhadap data yang di analisa. Sedangkan roll-up dan 

drill-down adalah operasi untuk melihat data global atau detail 

di sepanjang level hirarki dimensi. Roll-up digunakan untuk 

melihat data dari spesifik menjadi global atau rangkuman. Drill-

down memandu pengguna untuk memperoleh data yang lebih 

detail dan spesifik. Drill-down ini biasa digunakan untuk 

menjawab pertanyaan atas suatu kasus tertentu. Misalnya untuk 

menjawab pertanyaan ketika jumlah penjualan di area A berada 

di bawah atau di atas[31] 

2.2.12. ETL (Extract, Transform and Load) 

ETL singkatan dari "Extract, Transform and Load", proses 

dimana data diambil dari sistem sumber, dikonfigurasi, dan 

disimpan dalam data warehouse atau database. Dengan sistem 

yang sudah ada sebelumnya. Hasil dari proses ETL adalah 

dihasilkannya data yang memenuhi kriteria data warehouse 

seperti data historis, terpadu, terangkum, statis dan memiliki 

struktur yang dirancang untuk keperluan proses analisis[33].  

2.2.13. Business Intelligence Dashboard 

Business Intelligence merupakan seperangkat teori, 

metodologi, proses, arsitektur, dan teknologi yang mampu 

untuk mengolah data mentah menjadi informasi, yang 

kemudian diolah lagi sehingga menjadi pengetahuan dan 

strategi dalam mendukung aktivitas bisnis yang efektif [15] 

Sedangkan dashboard merupakan alat yang digunakan untuk 

menyajikan informasi dari proses BI dengan memberikan 

tampilan antarmuka dengan berbagai bentuk seperti diagram, 

laporan, indikator visual, serta mekanisme peringatan sehingga 

pengguna dapat mengukur, mengawasi, dan mengelola kinerja 

bisnis yang lebih efektif [16] . 



24 

 

 

 
 

2.2.14. Visualisasi Dashboard 

Berikut adalah jenis-jenis dari visualisasi data yang dapat 

digunakan dalam dashboard [34]: 

1. Bar Chart 

Jenis visualisasi yang paling umum digunakan untuk 

membandingkan informasi dan menunjukkan data dengan 

perbedaan kuantitas, sehingga sangat efektif digunakan 

untuk data dengan jenis numerik. Gambar 2.7 

menunjukkan contoh penggunaan bar chart. 

 

 

Gambar 2.7 Contoh bar chart  [34] 

 

Untuk meningkatkan kualitas penggunaan bar chart pada 

dashboard, dapat dilakukan hal-hal sebagai berikut: 

- Menampilkan beberapa bar chart dalam satu dashboard 

- Memberikan warna untuk memperkuat kesan pada data 

- Menggunakan stacked bars untuk data data yang 

berkaitan 

- Mengombinasikan bar chart dengan peta sebagai filter 

3. Line chart 

Line chart adalah grafik yang banyak digunakan untuk 

menghubungkan data-data dengan jenis angka, yang 

menghasilkan visualisasi berupa urutan nilai-nilai dalam 

data. Kegunaan utama dari chart ini adalah untuk 

menampilkan trend selama periode waktu tertentu. Gambar 

2.8 menunjukkan contoh penggunaan line chart.  
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Gambar 2.8 Contoh line chart[34] 

4. Pie Chart 

Pie chart biasanya digunakan untuk menunjukkan proporsi atau 

prosentase dari sebuah informasi. Gambar 2.9 menunjukkan 

contoh penggunaan pie chart 

 

Gambar 2.9 Contoh pie chart[34] 

5. Map  

Peta digunakan untuk melihat tampilan data berdasarkan lokasi. 

Gambar 2.10 menunjukkan contoh penggunaan map. Untuk 

memaksimalkan penggunaan map, dapat dilakukan hal-hal 

berikut ini : 

• Menggunakan map sebagai filter untuk grafik jenis lain 

• Menggunakan bubble map di atas map 
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Gambar 2.10 Contoh map[34] 

 

6. Heat Map 

Heat maps adalah jenis visualisasi yang paling baik digunakan 

untuk membandingkan data dari dua kategori menggunakan 

warna, dan menunjukkan hubungan serta perpotongan dari 

kedua kategori tersebut. Gambar 2.12 menunjukkan contoh 

penggunaan heat map.  

 

Gambar 2.11 Contoh heat map [34] 

7. Highlight table  

Jenis visualisasi ini adalah perkembangan dari heat maps, di 

mana pada visualisasi ini data juga ditampilkan dengan 

menggunakan warna, sehingga menampilkan informasi yang 



27 

 

 
 

lebih mendetail terhadap sebuah informasi. Gambar 2.13 

menunjukkan contoh penggunaan highlight table.  

 

Gambar 2.12 Contoh highlight table [34] 

8. Histogram chart 

Histogram digunakan untuk melihat distribusi data di berbagai 

kategori, dan dapat pula digunakan jika ingin melihat 

keseimbangan data di berbagai kategori. Gambar 2.14 

menunjukkan contoh penggunaan histogram chart.  

 

Gambar 2.13 Contoh histogram chart 

Untuk memaksimalkan penggunaan histogram, dapat dilakukan 

hal-hal sebagai berikut: 

• Gunakan berbagai jenis kelompok data yang berbeda untuk 

menguji penggunaan histogram 

• Gunakan filter 
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3. BAB III 

METODOLOGI 

Pada bab ini menjelaskan terkait metodologi yang akan 

digunakan sebagai panduan untuk menyelesaikan penelitian 

tugas akhir ini. 

3.1 Tahapan Pelaksanaan Tugas Akhir 

Metodologi penelitian dimulai dengan penggalian kebutuhan 

(identifikasi pertanyaan bisnis, KPI, dan kebutuhan data), 

perancangan database, perancangan dashboard,  pengembangan 

dashboard, dan pengujian. Kerangka metodologi dapat di lihat 

pada Gambar 3.1. Berikut ini merupakan menjelasan-

penjelasan uraian dari metodologi pengerjaan Tugas Akhir : 

3.1.1. Studi Literatur 

Tahap studi literatur  dilakukan dengan mempelajari studi 

kasus, literatur, paper, buku, jurnal, serta artikel ilmiah. Studi 

literatur berguna untuk menjadi dasar yang kuat dalam 

melakukan penelitian ini serta untuk mencari penelitian 

sebelumnya tentang topik terkait, khususnya tentang analitik 

pada bisnis. Output pada tahap ini diantaranya adalah 

permasalahan ritel yang diangkat dan usulan analitik bisnis 

berdasarkan domain tertentu. 

3.1.2. Penggalian Kebutuhan 

Tahap ini dilakukan untuk mendapatkan data yang dibutuhkan 

untuk melakukan penelitian. Terdapat tiga kebutuhan data pada 

tahap ini yaitu penggalian proses bisnis studi kasus, penggalian 

pertanyaan bisnis yang dibutuhkan, serta data operasional pada 

studi kasus yang akan digunakan untuk proses perancangan dan 

pengembang. Berikut penjabaran dari setiap kebutuhan: 



30 

 

 

 
 

 

Gambar 3.1 Metodologi tugas akhir 
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1. Proses Bisnis Studi Kasus 

Pengumpulan data mengenai proses bisnis dilakukan dengan 

wawancara narasumber yaitu pemilik ritel. Penggalian 

proses bisnis dilakukan untuk mengantisipasi kemungkinan 

pertanyaan bisnis yang akan diajukan pada tahap 

selanjutnya. Juga untuk menyesuaikan proses bisnis dengan 

aplikasi Odoo yang digunakan sebagai bahan penelitian. 

2. Mengidentifikasi Pertanyaan Bisnis 

 
Gambar 3.2 Hubungan antara tujuan strategis, pertanyaan bisnis 

dan KPI [25] 

Pertanyaan bisnis disusun untuk mendukung tujuan atau 

objektif tertentu dari setiap analitik[3]. Teknik yang 

digunakan untuk mengidentifikasi tujuan analitik serta 

kebutuhan pertanyaan bisnis adalah dengan menganalisis 

dokumen  menggunakan beberapa literatur buku dan artikel. 

Berikut hal yang sebaiknya dilakukan saat menyusun 

pertanyaan bisnis  [3]:  

a. Mengidentifikasi pertanyaan bisnis dari setiap panel 

analitik dengan jumlah yang disarankan adalah 2 – 5 

pertanyaan.. 

b. Melibatkan pihak yang berkepentingan dalam 

penyusunan pertanyaan bisnis 

c. Pertanyaan dibuat singkat dan jelas 

d. Menggunakan pertanyaan bisnis sebagai acuan 

penggalian data yang digunakan selanjutnya. 

Dalam menyusun pertanyaan bisnis diperlukan keterlibatan 

pihak yang berkepentingan, dimana pada penelitian ini 

melibatkan pemilik ritel sebagai pihak pengambil keputusan 

dalam bisnis. Sehingga dilakukan  tahapan wawancara 
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dengan pihak studi kasus agar pertanyaan bisnis yang 

dikembangkan relevan dan sesuai kebutuhan pengguna. 

3.1.3. Identifikasi KPI dan Kebutuhan  

Setiap pertanyaan bisnis yang digali melalui proses wawancara 

pada tahap 3.1.2 selanjutnya dipetakan dengan Key 

performance indicator atau dalam hal ini disebut juga sebagai 

data atau informasi yang dapat menjawab pertanyaan bisnis. 

Tidak semua pertanyaan bisnis yang digali pada tahap 3.1.2 

akan diteruskan untuk dikembangkan dalam analitik. Setiap 

kebutuhan KPI selanjutnya diidentifikasi kebutuhan sumber 

datanya, seperti data penjualan, data pembelian, transaksi 

gudang dan lainnya. Salah satu batasan penelitian tugas akhir 

ini adalah menggunakan internal data pada studi kasus seperti 

data penjualan dan data pelanggan. Selanjutnya setiap KPI yang 

menjawab pertanyaan bisnis tertentu didokumentasikan 

kedalam dokumen kebutuhan. 

3.1.4. Anlisis Database Sumber (ERD Odoo) 

Pada tahap ini dilakukan analisis ERD Odoo. ERD adalah suatu 

diagram yang menggambarkan hubungan antar entitas di dalam 

database. Entitas yang akan digunakan untuk menggambarkan 

struktur ERD menyesuaikan proses bisnis studi kasus.  

3.1.5. Perancangan Database Dimensional 

Pada tahap ini, dilakukan perancangan database dimensional 

dalam bentuk snowflake schema yang terdiri dari tabel-tabel 

dimensi dan beberapa tabel fakta. Perancangan menggunakan 

model dimensional yang mengacu pada pada Step Dimensional 

Design Process [6]Melalui langkah-langkah di bawah ini.. 

1. Pemilihan proses bisnis. Sebuah proses mengarahkan 

mengenai subyek data apa yang ingin dibangun pada 

database. proses bisnis ini nantinya akan menentukan 

terkait data apa saja yang akan menjadi sumber data yang 

akan digunakan dan dari mana data tersebut diperoleh. 
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2. Menyatakan grain. Penentuan grain digunakan untuk 

menentukan tingkat kedalaman informasi yang akan 

ditampilkan dalam fakta. Dengan penentuan grain, 

dimensi-dimensi dari tabel fakta sudah dapat 

diidentifikasi.  

3. Pemilihan dimensi. Mengidentifikasi dimensi yang 

diperlukan beserta atribut yang menyertai.  

4. Pemilihan matriks tabel fakta . Semua matriks fakta harus 

mengikuti grain yang sudah ditentukan pada proses 

sebelumnya. Di proses ini juga ditentukan measure apa 

saja yang akan ditampilkan 

3.1.6. Perancangan Data Reporting 

Tahap ini dilakukan perancangan pada level analisis data 

berdasarkan kebutuhan reporting yang digali pada tahap 

sebelumnya. Data reporting yang akan dirancang pada tahap ini 

adalah data yang akan direpresentasikan menuju dashboard.  

3.1.7. Perancangan Dashboard 

Pada tahap ini setiap dashbaord akan diklasifikasikan 

berdasarkan beberapa variabel  yaitu domain atau area analitik 

dashboard, peran dashboard (strategic, analytical, operational), 

frekuensi update, dan jenis interaksi dashboard [35]. 

Selanjutnya, setiap komponen pada setiap halaman analitik 

akan dirancang sesuai tahapan perancangan komponen 

dashboard oleh Stephen Few berikut [16]: 

1. Menentukan pesan yang ingin disampaikan dari data yang 

ditampilkan 

2. Menentukan penggunaan Tabel /grafik / keduannya   

3. Menentukan cara terbaik untuk menampilkan data  bar / line 

/ point   

4. Menentukan posisi setiap variable  

5. Menentukan desain dari komponen lain yang mendukung 

keterbacaan pesan 

6. Menentukan kebutuhan highlight pada data / gauge 
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3.1.8. Pemodelan Use Case Sistem 

Pada tahap ini dibuat use case sistem untuk pemodelan 

dashboard yang akan dikembangkan selanjutnya. Use case 

merupakan penjabaran dari functional requirement dashboard 

Use case sistem disajikan dalam bentuk flow of event dan 

memaparkan kebutuhan terkait, prasyarat, kondisi akhir, alur 

utama, dan alur alternatif yang digunakan[36]Selanjutnya, 

setiap functional requirement atau use case akan dipetakan 

dengan kebutuhan bisnis pada tahap awal untuk memastikan 

bahwa setiap kebutuhan telah terpenuhi oleh komponen 

fungsional yang akan dirancang menggunakan requirement 

tracebility matrix. Requirement tracebilitity matrix mengacu 

pada kemampuan untuk mendeskripsikan dan mengikuti setiap 

kebutuhan, baik dari arah depan atau dari arah sebaliknya [37]. 

3.1.9. Persiapan Data Odoo 

Pada tahap ini dilakukan instalasi Odoo dan melakukan entri 

data studi kasus menuju database Odoo. Importing akan 

dilakukan menggunakan teknk import CSV yang disediakan 

oleh Odoo. Kebutuhan modul dan pengaturan yang dilakukan 

disesuaikan dengan proses bisnis studi kasus.  

3.1.10. Pengembangan Database Dimensional 

Proses pengembangan melalui tiga tahapan yaitu mengolah data 

mulai dari ektraksi, transform, dan nantinya di load menuju 

database yang akan dibuat. Pada penelitian proses pembuatan 

database menggunakan server lokal MySQL sedangkan proses 

berupa ekstraksi, transformasi dan loading (ETL) dari database 

Odoo menggunakan fungsi yang dikembangkan melalui PHP 

dengan framework CodeIgniter.  

3.1.11. Pengembangan Data Reporting 

Pada tahap ini dilakukan proses pemuatan data dimana 

melakukan pengambilan data dari dimensional database yang 

dibuat sebelumnya menuju tabel reporting yang akan 
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dikembangkan. Proses pemuatan data pada tabel reporting 

menggunakan stored procedure dengan menggunakan query 

INSERT INTO untuk memuatkan data kedalam tabel-tabel data 

reporting yang sudah dirancang. Pada tahap ini, pengembangan 

data reporting dilakukan pada database yang sama dengan saat 

pengembangan data multidimensi sebelumnya.  

3.1.12. Pengembangan Dashboard 

Pada tahap ini dilakukan proses pengambilan data dari database 

mySql menuju PowerBI. Selanjutnya dilakukan implementasi 

visualisasi seperti yang telah dirancang pada tahap perancangan 

dashboard.  

3.1.13. Verifikasi Dashboard  

 Pada tahap ini setiap komponen dasboard dilakukan proses 

verifikasi dengan melakukan pencocokan data pada tampilan 

dashboard dengan data pada database. Proses pencocokan 

dilakukan dengan melakukan QUERY SELECT dan mengisi 

kuesioner verifikasi.  

3.1.14. Validasi dan Evaluasi Dashboard 

Selanjutnya dashboard akan dilakukan pengujian dengan 

narasumber, yaitu pemilik ritel sebagai pihak yang terlibat 

dalam identifikasi pertanyaan bisnis sejak awal penelitian. Uji 

coba dilakukan dengan merancang skenario dan mengujikannya 

kepada narasumber. Beberapa detail aktivitas yang dilakukan 

pada tahap ini adalah sebagai berikut :   

1. Pada tahap ini setiap aktivitas yang dilakukan penguji 

terhadap skenario yang diberikan didokumentasikan dalam 

requirement traceability matrix atau RTM, untuk 

memastikan apakah terdapat kebutuhan yang terlewatkan 

atau tidak dari tahap testing.  Tujuan dari RTM dengan 

metode penelusuran kembali atau backward / reverse 

traceability adalah untuk menelusuri apakah komponen 

yang dikembangkan sejauh ini sudah memenuhi dokumen 

kebutuhan [37] 
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2. Selain itu pada tahap ini juga bertujuan untuk mendapatkan 

masukkan dan evaluasi yang selanjutnya dikategorikan 

berdasarkan severity rating dengan skala 0 hingga 4. Skor 0 

menunjukkan bahwa evaluasi yang diberikan bukan 

merupakan masalah, skor 1 menunjukkan bahwa terdapat 

permasalahan tampilan dan dapat diselesaikan jika terdapat 

waktu tambahan penyelesaian, skor 2 menunjukkan 

permasalahan dengan prioritas rendah, skor 3 permasalahan 

dengan priotitas tinggi, dan skor 4 permasalahan yang harus 

diselesaikan sebelum produk dirilis[38]. Pada tahap ini 

setiap evaluasi yang diberikan akan didokumentasikan untuk 

iterasi atau pengembangan selanjutnya. 

3. Selanjutnya narasumber memberikan skor dari ketercapaian 

apakah dashboard telah menjawab pertanyaan bisnis dengan 

menggunakan skala 1 s/d 4. Skor 1 menunjukkan sangat 

setuju,  skor 2 setuju, skor 3 tidak setuju, dan skor 4 sangat 

tidak setuju. Hasil rerata penilaian akan digunakan sebagai 

kesimpulan terkait keberhasilan dashboard dalam menjawab 

pertanyaan bisnis. 

4. Pada tahap ini, narasumber juga megidentifikasi pertanyaan 

bisnis tambahan yang timbul akibat presentasi dashboard 

Dalam pengembangan analitik berbasis pertanyaan bisnis, 

pertanyaan bisnis tambahan yang muncul merupakan hal 

wajar dan dianggap sebagai peluang dari analisis di masa 

depan[3] 

3.1.15. Penyusunan Tugas Akhir 

Pada tahapan ini dilakukan penyusunan tugas akhir. Seluruh 

hasil data hasil analisis akan dirangkum menjadi satu kesatuan 

dokumen. Selain itu, kesimpulan dan saran dari pengerjaan 

tugas akhir ini akan disertakan sebagai bahan masukan 

untukpenelitian ke depannya. Luaran dari tahap ini adalah 

sebuah dokumentasi pengerjaan tugas akhir penulis yang dibuat 

dalam sebuah buku
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4. BAB IV 

ANALISIS KEBUTUHAN DAN 

PERANCANGAN 

 

Pada bab ini dipaparkan tentang perancangan terkait penelitian 

yang akan dilakukan untuk menyelesaikan tugas akhir ini. Pada 

tahapan proses pengumpulan data penulis melakukan 

penggalian informasi melalui studi literatur, wawancara 

dengan narasumber, dan penggalian data operasional dari studi 

kasus ritel yang digunakan. Kegiatan-kegiatan tersebut 

digunakan untuk menunjang proses pengumpulan data yang 

nantinya akan diolah berdasarkan metode yang tepat untuk 

selanjutnya dilakukan analisis. 

4.1. Penggalian Kebutuhan 

Pada bagian ini menerangkan tentang proses pengerjaaan 

dalam pengumpulan data yaitu detail proses pengumpulan data 

serta rangkuman hasil wawancara berupa profil, proses bisnis, 

kebutuhan pertanyaan bisnis, serta kebutuhan reporting dari 

Ritel XYZ. 

4.1.1. Proses Pengumpulan data 

Pengumpulan data berguna untuk mendapatkan kondisi terkini 

dari Ritel XYZ. Data yang dikumpulkan mengenai profil, 

proses bisnis, serta sistem pencatatan yang dilakukan saat ini.  

Data diambil dari wawancara dan penggalian dokumen fisik 

yang dimiliki ritel. Tabel 4.1 Proses Pengumpulan 

Datamenunjukkan rangkuman proses wawancara yang 

dilakukan.  

Tabel 4.1 Proses Pengumpulan Data 

No Waktu Output 

1.  8-9 April 2018 Lampiran 1 Transkrip Wawancara 

Profil dan Proses Bisnis & daftar 

kebutuhan  pertanyaan bisnis 
2.  1-2 April dan 

15 April 2018 
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4.1.2. Profil Umum Ritel XYZ 

Informasi umum yang telah didapat pada pengumpulan data 

Ritel XYZ dirangkumpada  Tabel 4.2 Profil Umum Ritel XYZ. 

Tabel 4.2 Profil Umum Ritel XYZ 

Nama XYZ 

Pemilik Pak Wawan 

Tahun berdiri 2010 

Media penjualan Online 

• Blog 

• Forum site 

a. Modifikasi.com 

b. Kaskus.com 

c. Detik.com 

• Sosial Media 

a. Facebook 

b. Instagram 

• Marketplace 

d. Ritelpedia 

e. Bukalapak 

Visi dan misi Tidak ada visi dan misi. Tujuan 

pendirian adalah untuk membuka usaha 

sesuai passion pemilik, dan dengan 

harapan dapat membuka lapangan 

pekerjaan bagi siswa SMK yang susah 

mencari pekerjaan. 

Produk Aksesoris mobil 

Proses bisnis Make-to-stock 

Pelanggan Perorangan dan bengkel 

Pekerja 5 
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Struktur organisasi Ritel XYZ dapat dilihat pada Gambar 4.1 

Struktur organisasi Ritel XYZ  

 

 

Gambar 4.1 Struktur organisasi Ritel XYZ 

Ritel XYZbergerak dalam bisnis otomotif yaitu penjualan 

secara make to stock produk aksesoris mobil.Berikut detail 

struktur organisasasi ritel XYZ : 

1. Pemilik sekaligus manajer, bertindak dalam memantau 

setiap aktivitas bisnis sekaligus hubungan dengan 

supplier. 

2. Customer service, menerima pesanan pelanggan 

3. Admin sosial media, melakukan posting dan membuat 

konten di sosial media 

4. Admin web, mengelola gambar dan konten website 

5. Admin pembelian, mengelola draft pembelian 

4.1.3. Proses Bisnis Ritel XYZ 

Setelah dilakukan wawancara sebagai pengumpulan data, 

didapat daftar proses bisnis yang ada di ritel XYZ. Proses 

bisnis yang ada adalah sebagai berikut: 

3.2.3.1. Mengelola Penjualan 

1. Proses penjualan dimulaisaat CS menerima pesanan dari 

pelanggan dimana dapat berasal dari beberapa media 

penjualan yaitu blog, forum site (Modifikasi.com, 

Kaskus.com, Detik.com ), sosial media (Instagram dan 

facebook), dan marketplace (Ritelpedia dan Bukalapak) 

Pemilik

Customer 
Service

Admin Sosial 
Media

Admin web
Admin 

pembelian

Manajer
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2. Produk selanjutnya akan dicek ketersediaannya di dalam 

gudang.  

- Apabila produk tidak tersedia, maka admin akan 

memberikan konfirmasi kepada pelanggan untuk 

membatalkan pesanan.  

- Terdapat kondisi tertentu dimana pelanggan 

memesan produk yang tidak tersedia, namun ritel 

XYZ bersedia untuk tetap melanjutkan pemesanan, 

sehingga CS akan mengajukan daftar pengadaan 

produk kepada manajer 

- Apabila produk tersedia maka pemesanan 

dilanjutkan menuju proses berikutnya. 

3. Apabila produk tersedia maka admin akan melakukan 

konfirmasi biaya keseluruhan yang akan dikenakan. 

- Apabila pesanan melalui media selain marketplace, 

pelanggan dan CS dapat melakukan kesepakatan 

harga yaitu dengan memberikan diskon sesuai jumlah 

yang disepakati. 

- Apabila pesanan melalui marketplace, harga yang 

disepakati adalah harga yang tertera pada halaman 

penjualan dan kesepakatan dilakukan melalui 

perantara marketplace. 

4. Apabila metode pembayaran dan pengiriman sudah 

disepakati, maka proses penjualan disetujui dan akan 

berlanjut ke proses pembayaran dan pengiriman.  

4.2.3.1. Menerima Pembayaran  

1. Setelah pesanan disetujui oleh CS, pembayaran dapat 

dilakukan melalui beberapa kondisi yaitu : 

- Apabila pesanan melalui media selain marketplace, 

pelanggan melalukan pembayaran secara lunas (tidak 

dengan cicilan) melalui transfer bank atau paypal.  

- Apabila pesanan melalui marketplace, pelanggan 

menggunakan perantara marketplace untuk 

membayar, dan marketplace akan meneruskan 

pembayaran kepada ritel XYZ setelah pesanan 

disetujui. 
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- Kondisi khusus terjadi apabila pelanggan membeli 

produk yang tidak tersedia di ritel XYZ dan nominal 

produk senilai jutaan, maka pelanggan membayar DP 

terlebih dahulu. Pelanggan akan melunasi 

pembayaran sebelum produk dikirim kepada 

pelanggan.  

2. Kondisi khusus terjadi apabila pelanggan meminta bukti 

pembayaran, maka ritel XYZ akan mengirimkan invoice 

kepada pelanggan.  

 

4.2.3.2. Mengirim Produk  

1. Setiap pemesanan yang sudah disetujui dan dibayar 

selanjutnya di kemas dan dikirim. 

- Apabila jasa pengiriman bukan melalui GOSEND, 

maka pengiriman dilakukan bersamaan menuju kurir 

setiap sorenya.  

- Apabila pengiriman menggunakan jasa GOSEND, 

maka pengiriman dilakukan sesuai waktu yang telah 

disepakati.  

2. Setiap pesanan selanjutnya diberikan nomor resi oleh 

pihak kurir.  

3. CS selanjutnya memberikan informasi resi kepada 

pelanggan dan pemberitahuan bahwa produk telah 

dikirim.  

4. Pelanggan yang telah menerima produk yang dibeli akan 

memberikan konfirmasi penerimaan.  

5. Pelanggan yang telah menerima produk dapat mengajukan 

retur berupa kembalian uang, penggantian produk, atau 

pengiriman ulang, apabila produk yang diterima tidak 

sesuai, baik karena rusak, atau jumlah yang tidak sesuai. 

4.2.3.3. Mengarsipkan Penjualan  

1. Penjualan selanjutnya diarsipkan pada sistem POS.  

2. Informasi pelanggan juga dicatat berdasarkan jenis mobil 

yang dimiliki, serta apakah termasuk pelanggan 

perorangan atau bengkel. Hal ini sekaligus untuk 
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mempermudah penjualan produk baru di kemudian hari. 

Tidak ada perlakuan khusus untuk tipe pelanggan 

perorangan maupun bengkel. Harga dijual setara dan tidak 

memberlakukan diskon kecuali untuk kasus tertentu 

apabila pelanggan meminta.   

4.2.3.4. Melakukan Pengadaan 

1. Proses pengadaan dimulai dengan pihak manajer 

menerima daftar pengadaan produk dari pegawai. 

- Daftar pengadaan produk umumnya dikarenakan 

jumlah produk yang menipis atau low stock. 

- Namun terdapat kondisi tertentu dimana daftar 

pengadaan produk dikarenakan pesanan pelanggan 

terhadap produk yang belum pernah dijual oleh ritel 

XYZ. Pada kasus ini, manajer akan mengirim 

purchase list setelah menerima DP dari pelanggan 

apabila harga produk senilai jutaan.  

2. Selanjutnya manajer mengecek harga dan ketersediaan 

produk dari masing-masing supplier.  

3. Lalu manajer mengirim purchase list kepada supplier yang 

sesuai.  

4. Selanjutnya supplier mengirimkan kuotation yang berisi 

jumlah dan harga produk kepada manajer.  

- Apabila manajer setuju, maka dilanjutkan dengan 

proses pembayaran.  

- Apabila tidak setuju, supplier akan merevisi harga 

sesuai kesepakatan dan akan dilanjutkan dengan 

proses pembayaran oleh ritel XYZ 

4.2.3.5. Melakukan Pembayaran  

Terdapat dua jenis pembayaran yang dilakukan ritel XYZ pada 

saat melakukan pengadaan barang yaitu  

1. Pembayaran kepada supplier dengan biaya yang telah 

disepakati. Produk yang dimiliki ritel XYZ sebagian besar 

merupakan produk import sehingga pembayaran kepada 

supplier menggunakan mata uang dollar (USD). 
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2. Selanjutnya ritel XYZ akan mendapatkan tagihan 

pembayaran dari Agen Bea Cukai untuk membayar pajak 

import. Pajak yang dikenakan dihitung berdasarkan 

pembelian yang dilakukan dan tidak memiliki nominal 

yang tetap.  

4.2.3.6. Menerima Produk  

1. Setelah pembayaran dilakukan, pihak supplier 

mengirimkan pemberitahuan bahwa produk telah dikirim. 

Pengiriman barang dikirim langsung menuju lokasi 

inventory ritel XYZ. Saat ini lokasi inventory ritel XYZ 

berada pada satu lokasi dengan kepemilikan ritel XYZ 

sendiri. 

2. Produk yang diterima selanjutnya dicek oleh karyawan 

gudang.  

3. Pengecekan dilakukan dengan mencocokan produk yang 

diterima dengan jumlah pemesanan, serta pengecekan 

kualitas produk.  

- Apabila jumlah produk yang dipesan tidak sesuai 

jumlahnya, pihak manajer melakukan konfirmasi 

penyebab ketidaksesuaian jumlah barang. Penyebab 

yang terjadi bisa dikarenakan kesalahan pengiriman 

dari supplier, produk sedang tidak tersedia, atau 

produk tidak dikirim dalam satu pengiriman. Dalam 

kasus ini, supplier akan mengganti uang, mengirim 

kekurangan produk, atau akan menyimpan sisa uang 

untuk pembelian berikutnya.  

- Apabila produk yang diterima mengalami kerusakan, 

maka akan diberikan produk pengganti oleh supplier 

atau pabrik. Namun  apabila kerusakan terjadi oleh 

pengiriman maka akan diganti oleh kurir.  

4. Produk yang diterima selanjutnya diberikan kode untuk 

dijadikan sistem penomoran produk yang dimiliki ritel 

XYZ 

5. Produk selanjutnya diletakkan pada rak-rak penyimpanan 

sesuai jenis produk misalnya rak grill, rak khusus lampu, 
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dan lainnya untuk memudahkan proses pengambilan dan 

identifikasi 

4.1.4. Kebutuhan Pertanyaan Bisnis 

Dalam membuat pertanyaan bisnis yang baik dibutuhkan 

keterlibatan pihak yang menjadi user dimana dalam penelitian 

ini adalah pemilik Ritel XYZ. Setiap pertanyaan bisnis yang 

dibuat adalah yang mendukung elemen strategis dari 

perusahaan. Dikarenakan tidak semua usaha memiliki elemen 

strategis, termasuk studi kasus yang digunakan pada penelitian 

ini, elemen strategis yang digunakan didapatkan melalui studi 

literatur dengan menggunakan tujuan objektif dari analitik 

yang akan dibangun. Pertanyaan bisnis yang diidentifikasi 

dilakukan proses validasi kebutuhan melalui metode 

wawancara. Pada tahap wawancara yang sama, narasumber 

juga menambahkan pertanyaan bisnis lain yang belum 

diidentifikasi oleh penulis. Tabel 4.3 menunjukkan kebutuhan 

pertanyaan bisnis dari tiap analitik, beserta keterangan sumber 

pertanyaan, sumber kebutuhan data, serta keberlanjutan  

pertanyaan bisnis untuk dikembangkan menuju tahap 

selanjutnya. Keberlanjutan pertanyaan bisnis ditentukan oleh 

ketersediaan data dan ruang lingkup pertanyaan bisnis dengan 

pengerjaan tugas akhir ini serta prioritas pertanyaan bisnis 

terhadap setiap pertanyaan bisnis lainnya. Hanya pertanyaan 

bisnis dengan prioritas lima teratas yang akan dilanjutkan pada 

tahap perancangan dan pengembangan. 
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Tabel 4.3 Kebutuhan Pertanyaan Bisnis Tiap Analitik 

No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

1.  Product 

profitabili

ty analytic 

Mening

katkan 

kemamp

uan 

pengam

bilan 

keputus

an 

dalam 

penjua-

lan 

produk. 

Produk apa saja 

yang memberikan 

keuntungan? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan, 

master 

produk 

 

 

1 Dilanjutkan 

2.  Produk apa saja 

yang memberikan 

kerugian? 

Studi 

literatur 2 Dilanjutkan 

3.  Bagaimana 

perbandingan 

produk dilihat dari 

keuntungannya? 

Studi 

literatur 
3 Dilanjutkan 

4.  Bagaimana 

peningkatan 

penjualan setiap 

produk? 

Studi 

literatur 
4 Dilanjutkan 

5.  Bagaimana 

peningkatan harga 

beli / HPP produk 
Narasumber 

Transaksi 

pembelian 

Master 

produk 

- 

Tidak 

dilanjutkan. 

Pengadaan 

tidak 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

dari waktu ke 

waktu? 

termasuk 

ruang 

lingkup TA 

6.  Produk mana yang 

lebih cepat terjual 

dan produk mana 

yang lebih lama di 

gudang? 

Narasumber 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

produk, 

Transaksi 

inventory 

 

5 Dilanjutkan 

7.  Customer 

profitabili

ty analytic 

Memaha

mi 

secara 

mendala

m 

perilaku 

belanja 

custome

r, dan 

Bagaimana profil 

pelanggan dilihat 

dari produk yang 

dibeli? 

Narasumber 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

produk, 

Master 

pelanggan 

1 Dilanjutkan 

8.  Pelanggan dengan 

tipe/jenis apa yang 

paling 

Narasumber 

Transaksi 

penjualan,  2 Dilanjutkan 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

memfok

uskan 

untuk 

memasa

rkan 

penjuala

n kepada 

custome

r yang 

lebih 

member

ikan 

keuntun

gan 

menguntungkan? 

(berdasaran gender, 

usia) 

Master 

pelanggan 

9.  Bagaimana 

keuntungan 

pelaggan dilihat 

dari geografisnya?  

Narasumber 3 Dilanjutkan 

10.  Melalui media 

penjualan apa 

pelanggan tersebut 

membeli? 

Studi 

literatur 
4 Dilanjutkan 

11.  Siapa saja customer 

yang memberikan 

keuntungan? 
Studi 

literatur 
- 

Tidak 

dilanjutkan. 

Tidak sesuai 

kebutuhan 

narasumber 

12.  Siapa saja customer 

yang memberikan 

kerugian? 

Studi 

literatur 
- 

Tidak 

dilanjutkan. 

Tidak sesuai 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

kebutuhan 

narasumber 

13.  Cost & 

Financial 

Analytic 

Mengop

timalkan 

pengelol

aan 

uang 

perusah

aan 

Berapa omset yang 

didapatkan dari 

hasil penjualan? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan 1 Dilanjutkan 

14.  Berapa besar profit 

yang didapatkan 

dari penjualan? 

Studi 

literatur 
2 Dilanjutkan 

15.  Seberapa baik kita 

menjaga perputaran 

kas / cash 

conversion cyscle  

perusahaan? 

Studi 

literatur 
3 Dilanjutkan 

16.  Berapa hasil 

penjualan periode 

sekarang 

dibandingkan 

dengan periode 

sebelumnya? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan, 

transaksi 

inventory, 

transaksi 

4 Dilanjutkan 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

pembayar

an 

17.  Bagaimana trend 

penjualan setiap 

periode? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan 5 Dilanjutkan 

18.  Customer 

churn 

analytics 

Melacak 

kehilang

an 

pelangg

an  dan 

mengeta

hui 

apakah 

pelangg

an tetap 

melakuk

Seberapa baik 

pelayanan kita 

kepada pelanggan? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan, 

master 

pelanggan 

1 Dilanjutkan 

19.  Seberapa banyak 

pelanggan yang 

churn atau tidak 

lagi melakukan 

pembelian? 

Studi 

literatur 
2 Dilanjutkan 

20.  Siapakah pelanggan 

yang churn 

tersebut? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  3 Dilanjutkan 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

21.  an 

pembeli

an atau 

tidak 

Berapa persen dari 

pelanggan yang ada 

yang tetap 

melakukan 

transaksi ulang? 

Studi 

literatur 

Master 

pelanggan 

4 Dilanjutkan 

22.  Seberapa baik kita 

mempertahankan 

pelanggan yang 

sudah kita 

dapatkan? 

Studi 

literatur 
5 Dilanjutkan 

23.  Berapa jumlah 

pelanggan yang 

tidak lagi 

melakukan 

pembelian, 

dibandingkan 

pelanggan yang 

masih bertahan 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan 
6 

Tidak 

dilanjutkan 

karena tidak 

termasuk 

prioritas 

teratas 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

selama periode 

tertentu? 

24.    Apakah terdapat 

tren atau 

kecenderungan 

naik/turun dari 

jumlah pelanggan 

yang churn 

sepanjang periode?  

 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan 

7 

Tidak 

dilanjutkan 

karena tidak 

termasuk 

prioritas 

teratas 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

25.    Apakah terdapat 

waktu-waktu 

tertentu dimana 

terdapat lebih 

banyak pelanggan 

cenderung 

meninggalkan ritel? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan 

8 

Tidak 

dilanjutkan 

karena tidak 

termasuk 

prioritas 

teratas 

26.  Customer 

Loyalty 

Analytics 

Mengka

tegorika

n 

pelangg

an ke 

dalam 

berbagai 

Siapa pelanggan 

terbaik kita? 
Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan 

1 Dilanjutkan 

27.  Siapakah pelanggan 

yang loyal? 

Studi 

literatur 
2 Dilanjutkan 

28.  Pelanggan mana 

yang perlu untuk 

dipertahankan? 

Studi 

literatur 
3 Dilanjutkan 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

29.  kategori 

atau 

mengide

ntifikasi 

pelangg

an yang 

lebih 

cenderu

ng 

menang

gapi 

promosi 

dan juga 

untuk 

layanan 

personal

isasi di 

masa 

Siapa yang 

berpotensi untuk 

dikonversi menjadi 

pelanggan yang 

lebih 

menguntungkan? 

Studi 

literatur 
4 Dilanjutkan 

30.  Pelanggan mana 

yang berada di 

ambang churning? 

Studi 

literatur 
5 Dilanjutkan 

31.  Berapa hari yang 

lalu pelanggan 

berbelanja ke ritel? 

 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan 
6 

Tidak 

dilanjutkan 

karena tidak 

termasuk 

prioritas 

teratas 

32.  Berapa kali 

pelanggan 

berbelanja ke ritel? 

 

Studi 

literatur 

 

7 

Tidak 

dilanjutkan 

karena tidak 

termasuk 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

mendata

ng 
prioritas 

teratas 

33.  Customer 

Spend 

Analysis 

Mengan

tisipasi 

potensi 

belanja. 

Selain 

itu dapat 

member

ikan 

wawasa

n 

mengen

ai 

produk 

atau 

layanan 

berdasar

kan pola 

Berapa banyak 

yang pelanggan 

habiskan untuk 

berbelanja, serta 

barang apa dan 

berapa yang dibeli? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan

, master 

produk 

1 Dilanjutkan 

34.  Kapan pelanggan 

cenderung 

menghabiskan 

banyak uang untuk 

berbelanja? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan,  

Master 

pelanggan

, 

2 Dilanjutkan 

35.  Hari apa yang 

paling 

menguntungkan 

saat ritel 

melakukan 

penjualan? 

Studi 

literatur 

Transaksi 

penjualan 

3 Dilanjutkan 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

36.  transaks

i yang 

dilakuka

n 

Berapa jumlah 

transaksi yang 

dilakukan di ritel? 

Studi 

literatur 
4 Dilanjutkan 

37.  Berapa rata-rata 

pendapatan yang 

kita terima tiap 

transaksi? 

Studi 

literatur 5  Dilanjutkan 

38.  Berapa lama jarak 

antara pelanggan 

mengontak pertama 

kali dan akhirnya 

melakukan check 

out pembelian ? 

Narasumber 

Transaksi 

penjualan, 

riwayat 

pesan 
- 

Tidak 

dilanjutkan, 

karena tidak 

termasuk 

ruang 

lingkup TA 
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No Analitik Tujuan Pertanyaan Bisnis 
Sumber 

pertanyaan 

Sumber 

data 

Priori-

tas 
Dilanjutkan? 

39.  Apa yang 

menyebabkan 

pelanggan lama 

dalam melakukan 

check out ? 

Narasumber 

Transaksi 

penjualan, 

riwayat 

pesan 
- 

Tidak 

dilanjutkan, 

karena tidak 

termasuk 

ruang 

lingkup TA 



 

 

57 

 

4.1.5. Data Operasional Perusahaan 

Ritel XYZ pada tahap ini memberikan data operasional yang 

dimiliki untuk kebutuhan analisis selanjutnya. Pada proses ini 

berikut data operasional yang diberikan untuk kebutuhan 

penelitian :  

1. Transaksi penjualan (Tabel ospos_sales , tabel 

ospos_sales_item) 

2. Transaksi gudang (tabel ospos_inventory) 

3. Master produk (Tabel ospos_item) 

4. Master pelanggan (tabel ospos_people) 

4.2. Analisis Kebutuhan  

Pada tahap ini setiap pertanyaan bisnis akan dipetakan dengan 

KPI dan data yang dibutuhkan. Setiap kebutuhan data akan 

dilakukan pengecekan apakah tersedia pada sumber data atau 

tidak, apabila tidak maka pertanyaan bisnis tidak diteruskan 

kedalam perancangan reporting. Salanjutnya, setiap KPI yang 

diperlukan untuk ditampilkan pada reporting akan 

diidentifikasi kedalam dokumen kebutuhan KPI dimana 

masing-masing KPI akan memiliki pengkodean yang akan 

digunakan seterusnya pada penelitian ini.  

4.2.1. Identifikasi Key Performance Indicator    

Pada tahap ini setiap pertanyaan bisnis akan dilakukan 

pemetaan dengan KPI. Key performance indicator 

bertindak sebagai data atau informasi yang akan 

mengubah pertanyaan bisnis kedalam pengetahuan atau 

kebijakan. Tidak semua pertanyaan bisnis yang digali 

akan diteruskan untuk dikembangkan dalam analitik. 

Pertanyaan bisnis yang akan dilanjutkan menuju tahap 

pengembangan adalah pertanyaan bisnis dengan 

kebutuhan data tersedia pada data operasional. Tabel 4.4 

menunjukkan pemetaan pertanyaan bisnis dengan KPI 

serta kebutuhan data.  
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Tabel 4.4 Pemetaan pertanyaan bisnis dengan KPI dan kebutuhan data 

ID Pertanyaan Bisnis 
KPI/Data/ 

Informasi 

Product profitability analytics 

PB1.1 Produk apa saja yang memberikan 

keuntungan? 

Net Profit per 

produk 

PB1.2 Produk apa saja yang memberikan 

kerugian? 

PB1.3 Bagaimana perbandingan produk 

dilihat dari keuntungannya? 

PB1.4 Bagaimana peningkatan penjualan 

setiap produk? 

Revenue 

growth rate 

PB1.5 Produk mana yang lebih cepat terjual 

dan produk mana yang lebih lama di 

gudang? 

 

 

 

 

Rata-rata 

waktu terjual 

tiap produk 

rata-rata waktu 

produk berada 

di gudang  

Customer profitability analytics 

PB2.1 Bagaimana profil pelanggan dilihat 

dari produk yang dibeli? 

Daftar 

pembelian 

produk tiap 

pelanggan 

PB2.2 Pelanggan dengan tipe/jenis apa yang 

paling menguntungkan? (berdasaran 

gender, usia) 

Gross profit  

per customer 

(berdasarkan 

gender dan 

usia) 

PB2.3 Bagaimana keuntungan pelaggan 

dilihat dari geografisnya?  

Gross profit 

per geografis 

customer 

PB2.4 Melalui media penjualan apa 

pelanggan tersebut membeli? 

Media 

penjualan per 

customer 



59 

 

 
 

ID Pertanyaan Bisnis 
KPI/Data/ 

Informasi 

Financial Analytics 

PB3.1 Berapa omset yang didapatkan dari 

hasil penjualan? 

Revenue  

PB3.2 Bagaimana trend penjualan setiap 

periode? 

Revenue 

PB3.3 Berapa besar profit yang didapatkan 

dari penjualan? 

Net Profit 

PB3.4 Berapa hasil penjualan periode 

sekarang dibandingkan dengan 

periode sebelumnya? 

Revenue 

growth rate 

PB3.5 Seberapa baik kita menjaga perputaran 

cash/uang perusahaan? 

Cash 

conversion 

cycle 

Customer churn analytics 

PB4.1 Seberapa baik pelayanan kita kepada 

pelanggan? 

Customer 

retention rate 

PB4.2 Berapa persen dari pelanggan yang 

ada yang tetap melakukan transaksi 

ulang? 

PB4.3 Seberapa baik kita mempertahankan 

pelanggan yang sudah kita dapatkan? 

PB4.4 Seberapa banyak pelanggan yang 

churn atau tidak lagi melakukan 

pembelian? 

Customer 

churn rate 

 

PB4.5 Siapakah pelanggan yang churn 

tersebut? 

Daftar 

customer yang 

mengalami 

churn 
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ID Pertanyaan Bisnis 
KPI/Data/ 

Informasi 

Customer Loyalty 

PB5.1 Siapa pelanggan terbaik kita? 

RFM  

PB5.2 Siapakah pelanggan yang loyal? 

PB5.3 Pelanggan mana yang perlu untuk 

dipertahankan? 

PB5.4 Siapa yang berpotensi untuk 

dikonversi menjadi pelanggan yang 

lebih menguntungkan? 

PB5.5 Pelanggan mana yang berada di 

ambang churning? 

Customer Spend Analysis 

PB6.1 Berapa rata-rata pendapatan yang kita 

terima tiap transaksi? 

Average 

transaction 

vaue / basket 

value 
PB6.2 Berapa banyak yang pelanggan 

habiskan untuk berbelanja, serta 

barang apa dan berapa yang dibeli?  Daftar 

pembelian 

produk 

PB6.3 Kapan pelanggan cenderung 

menghabiskan banyak uang untuk 

berbelanja? 

Sale count  

PB6.4 Berapa jumlah transaksi yang 

dilakukan di ritel? 

PB6.5 Hari apa yang paling menguntungkan 

saat ritel melakukan penjualan? 

Revenue per 

day 

Pertanyaan bisnis yang tidak dilanjutkan dari tahap penggalian 

kebutuhan adalah pertanyaan bisnis yang berada di luar 

cakupan tugas akhir, dan bukan merupakan lima pertanyaan 

bisnis dengan prioritas teratas, sesuai jumlah ideal dari 

pertanyaan bisnis pada tiap halaman analitik. Selain itu 

pertanyaan bisnis dengan kebutuhan data eksternal, seperti 
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riwayat percakapan tidak diteruskan dikarenakan tidak 

termasuk dalam batasan penelitian.  

4.2.2. Identifikasi Kebutuhan Bisnis 

Setiap kebutuhan informasi yang diidentifikasi untuk 

menjawab pertanyaan bisnis sebelumnya akan menjadi 

dokumen kebutuhan reporting yang akan digunakan untuk 

proses perancangan dan pengembangan reporting selanjutnya. 

Tabel 4.5 menunjukkan identifikasi kebutuhan bisnis dari 

identifikasi pertanyaan bisnis yang dilakukan sebelumnya.  

Tabel 4.5 Kebutuhan reporting 

ID Kebutuhan Deskripsi 

R1.1 Mengetahui net 

profit per produk 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan net 

profit per produk untuk 

menjawab pertanyaan bisnis:  

- Produk apa yang 

memberikan keuntungan 

- Produk apa yang 

memberikan kerugian  

- Bagaimana perbandingan 

produk dilihat dari 

keuntungannya 

R1.2 Mengetahui 

peningkatan 

penjualan per 

produk  

Pemilik ritel dapat 

mengetahui penigkatan 

penjualan per produk untuk 

menjawab pertanyaan bisnis :  

- Bagaimana peningkatan 

penjualan setiap produk 

R1.3 Mengetahui daftar 

produk berdasarkan 

rata-rata waktu 

terjual dan rata-rata 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui rata-rata waktu 

produk terjual dan disimpan 
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ID Kebutuhan Deskripsi 

waktu produk berada 

di gudang 

digudang untuk menjawab 

pertanyaan bisnis: 

- produk apa yang lebih 

cepat terjual dan produk 

apa yang lama berada di 

gudang 

R2.1 Mengetahui daftar 

pembelian produk 

tiap customer 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui daftar pembelian 

produk/ customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis:  

bagaimana profil pelanggan 

dilihat dari produk yang 

dibeli 

R2.2 Mengetahui gross 

profit per customer 

(berdasarkan tipe 

gender dan usia) 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui dapat melihat 

gross profit per customer 

untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- pelanggan dengan 

tipe/jenis apa yang paling 

menguntungkan? 

(berdasaran gender, usia) 

R2.3 Mengetahui gross 

profit per geografis 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  gross profit per 

customer untuk menjawab 

pertanyaan bisnis: 

- bagaimana keuntungan 

pelaggan dilihat dari 

geografisnya 
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ID Kebutuhan Deskripsi 

R2.4 Mengetahui media 

penjualan dari 

customer 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  media penjualan 

tiap customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

-  melalui media penjualan 

apa pelanggan tersebut 

membeli 

R3.1 Mengetahui omset 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  omset untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

- Berapa omset yang 

didapatkan dari hasil 

penjualan? 

R3.2 Mengetahui 

perolehan tren 

penjualan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  tren penjualan 

untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- Bagaimana trend 

penjualan setiap periode? 

R3.3 Mengetahui profit 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  profit 

perusahaan untuk menjawab 

pertanyaan bisnis 

- Berapa besar profit yang 

didapatkan dari 

penjualan? 

R3.4 Mengetahui 

perolehan revenue 

growth rate 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  revenue growth 

rate perusahaan untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 
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ID Kebutuhan Deskripsi 

Berapa hasil penjualan 

periode sekarang 

dibandingkan dengan periode 

sebelumnya? 

R3.5 Mengetahui 

perolehan CCC 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  CCC perusahaan 

untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

Seberapa baik kita menjaga 

perputaran cash/uang 

perusahaan? 

R4.1 Mengetahui 

perolehan retention 

rate perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  perolehan 

retention rate perusahaan 

untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- Seberapa baik pelayanan 

kita kepada pelanggan? 

- Berapa persen dari 

pelanggan yang ada yang 

tetap melakukan transaksi 

ulang? 

- Seberapa baik kita 

mempertahankan 

pelanggan yang sudah kita 

dapatkan? 

R4.2 Mengetahui 

perolehan customer 

churn rate /jumlah 

customer churn 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui  perolehan 

customer churn rate untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

- Seberapa banyak 

pelanggan yang churn 
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ID Kebutuhan Deskripsi 

atau tidak lagi melakukan 

pembelian? 

R4.3 Mengetahui daftar 

customer yang 

mengalami churn  

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan 

customer churn rate untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

Siapakah pelanggan yang 

churn tersebut? 

R5 Mengetahui 

segmentasi 

pelanggan 

berdasarkan skor 

RFM 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan RFM / 

customer untuk menjawab 

pertanyaan bisnis 

- Siapa pelanggan terbaik 

kita? 

- Siapakah pelanggan yang 

loyal? 

- Pelanggan mana yang 

perlu untuk 

dipertahankan? 

- Siapa yang berpotensi 

untuk dikonversi menjadi 

pelanggan yang lebih 

menguntungkan? 

- Pelanggan mana yang 

berada di ambang 

churning? 

R6.1 Mengetahui rata-rata 

pendapatan yang 

diterima tiap 

transaksi / Average 

transaction vaue  

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan rata-

rata transaksi customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis  :  

- Berapa rata-rata 

pendapatan yang kita 

terima tiap transaksi? 
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ID Kebutuhan Deskripsi 

- Berapa banyak yang 

pelanggan habiskan untuk 

berbelanja, serta barang 

apa dan berapa yang 

dibeli? 

R6.2 Daftar pembelian 

produk 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan rata-

rata transaksi customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis  :  

Berapa banyak yang 

pelanggan habiskan untuk 

berbelanja, serta barang apa 

dan berapa yang dibeli? 

R6.3 Mengetahui rata-rata 

penjualan perhari / 

revenue per day 

User dapat Mengetahui 

perolehan revenue per day 

untuk menjawab pertanyaan 

bisnis  :  

Hari apa yang paling 

menguntungkan saat ritel 

melakukan penjualan? 

R6.4 Mengetahui jumlah 

transaksi yang 

dilakukan 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat 

mengetahui perolehan jumlah 

transaksi customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis  :  

- Berapa jumlah transaksi 

yang dilakukan di ritel? 

- Kapan pelanggan 

cenderung menghabiskan 

banyak uang untuk 

berbelanja? 
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4.3. Analisis Database Sumber (ERD Odoo) 

Pada tahapan ini dilakukan analisis database yang akan 

dijadikan sebagai sumber data pembuatan database 

dimensional. Database yang akan digunakan sebagai sumber 

data adalah database Odoo pada transaksi penjualan POS. 

Sumber database merupakan PostgreSQL dengan menggunaan 

server lokal. Hasil dari analisis data adalah analisis ERD 

database Odoo pada proses bisnis penjualan dengan 

penyesuaian kebutuhan model sesuai proses bisnis dari studi 

kasus.Tabel 4.6 menunjukkan hasil analisis berupa keterangan 

model Odoo berdasarkan relevansi dengan proses bisnis pada 

studi kasus penelitian. 

Tabel 4.6 Analisis tabel pada tabase Odoo 

No Model Definisi 

1.  account.account Master chart of account perusahaan 

2.  account.account. 

type 

Master tipe akun keuangan perusahaan, 

seperti Fixed Assets, Income, Expenses, 

dll 

3.  account.invoice Header atau informasi general dari 

invoice perusahaan, baik invoice dari 

supplier atau invoice yang dikirim ke 

customer. Detail invoice terletak pada 

account.invoice.line 

4.  account.invoice. 

line 

Detail individual line invoice dari model 

account.invoice 

5.  account.journal Master jurnal akuntansi perusahaan 

6.  account.move Header atau informasi general dari 

journal entries atau transaksi perusahaan 

seperti invoice, pengiriman/penerimaan 

produk, landed cost, dan pembayaran. 

Detail dari tiap transaksi berupa double 

entry bookkeeping system terletak pada 

account.move.line 

7.  account.move. 

line 

Detail account.move.line berupa double 

entry bookkeeping system dari tiap 

transaksi 
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No Model Definisi 

8.  account.payment Berisi transaksi pembayaran yang 

dilakukan perusahaan 

9.  account.payment. 

method 

Master metode pembayaran yang 

dilakukan seperti manual atau elektronik 

berserta keterangan inbound / outbond 

10.  pos.category Master dari kategori publik produk 

11.  pos.config Berisi pengaturan session pos 

12.  pos.order Header atau informasi general dari 

penjualan melalui sistem POS. Informasi 

spesifik mengenai produk, kuantitas, dsb 

terletak pada pos.order.line 

13.  pos.order. 

line 

Detaill penjualan dari pos.order seperti 

informasi individual dari produk, 

kuantitas, dan harga,  dimana terkait 

dengan pesanan penjualan tertentu 

14.  pos.pack. 

operation.lot 

Berisi informasi serial number/ lot 

produk saat proses packing pada POS 

15.  pos.session Berisi informasi mengenai tiap sesi POS 

yang dilakukan user perusahaan 

16.  product.attribute Master atribut dari produk yang 

didefinisikan oleh user. Misalnya atribut 

warna, ukuran, dll 

17.  product.attribute. 

line 

Relasi antara produk template dengan 

atribut yang dimiliki 

18.  product.attribute. 

line.product. 

attribute.value. 

rel 

Relasi antara product attribute line 

(product_attribute_line) dan product 

attribute value (product_attribute_value) 

19.  product.attribute. 

value 

Detail atribut produk misalnya “hitam” 

dan “putih”  

20.  product.category Master kategori internal produk.  

21.  product.product Master produk perusahaan 

22.  product.supplier 

info 

Berisi informasi produk berdasarkan 

supplier  

23.  product.template Master template produk 

24.  product.uom Master uom produk 
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No Model Definisi 

25.  purchase.order Header atau informasi general dari 

purchase order atau form pengadaan 

barang. Detail transaksi terdapat pada 

purchase.order.line 

26.  purchase.order. 

line 

Detail transaksi pengadaan barang dari 

purchase.order 

27.  res.bank Master bank, sebagai bagian dari 

informasi akun yang dimiliki partner 

28.  res.company Master perusahaan atau channel 

penjualan yang dimiliki perusahaan 

29.  res.country Master nama negara beserta kode 

standard internasional untuk 

mengidentifikasi nama negara tersebut 

30.  res.country.group Berisi nama grup dari negara yang 

diidentifikasi pada tabel res_country  

31.  res.country. 

res.country. 

group.rel 

Relasi antara negara pada tabel 

res_country dengan nama grup dari 

negara tersebut 

32.  res.country. 

state 

Master nama profinsi  beserta kode 

standard internasional untuk 

mengidentifikasi nama profinsi  

33.  res.currency Berisi standar internasional mata uang  

34.  res.currency. 

rate 

Berisi tabel lookup untuk 

mengidentifikasi nilai tukar mata uang 

dari tabel res_currency 

35.  res.partner Master dari partner meliputi customer, 

supplier, employee, dan company.  

36.  res.partner. 

bank 

Berisi informasi mengenai akun bank 

dari partner 

37.  res.partner. 

category 

Berisi tag yang menempel pada partner. 

Contohnya retailer, wholesaler, 

manufacturer, distributor, dsb. 

38.  res.partner. 

title 

Berisi informasi title dari partner seperti 

Mr, Mrs, dan Dr  

39.  res.users Master user odoo 

40.  stock.incoterms Berisi incoterm dari pengiriman barang 

41.  stock.landed. 

cost 

Header transaksi landed cost atau 

tambahan biaya yang terjadi saat proses 
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No Model Definisi 

pengiriman produk. Detail perhitungan 

berupa split transaksi tertentu terletak 

pada stock.landed.cost.line 

42.  stock.landed. 

cost.lines 

Berisi detail transaksi dari header landed 

cost 

43.  stock.landed. 

cost.stock. 

picking.rel 

Relasi antara stock.landed.cost 

dan.stock.picking.  

44.  stock.location Master nama lokasi dari perpindahan 

barang, baik lokasi virtual maupun 

physical  

45.  stock.location. 

route.move 

Relasi antara stock move dan stock 

relation route 

46.  stock.move Berisi informasi tiap produk pada 

perpindahan barang / pengiriman barang 

47.  stock.move. 

operation.link 

Berisi pack operation atau moves link 

dari aktivitas pack operation 

48.  stock.pack. 

operation Berisi aktivitas packing operation.  

49.  stock.pack. 

operation.lot 

Berisi lot/serial number untuk aktivitas 

packing 

50.  stock.picking Berisi aktivitas picking atau transfer 

produk 

51.  stock.picking. 

type Master tipe picking yang dilakukan 

52.  stock.production. 

lot Berisi lot/serial number dari produk 

53.  stock.quant Berisi riwayat stock dari tiap produk 

seperti jumlah, biaya inventory, lokasi 

inventory dan tanggal kedatangan 

54.  stock.valuation. 

adjustment.lines 

Berisi nilai stock akhir setelah produk 

mengalami penambahan biaya pada 

landed cost 

55.  stock.warehouse Berisi master warehouse perusahaan 
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4.4. Perancangan Dimensional Database 

Pada tahap ini, dilakukan perancangan dimensional database 

dalam bentuk snowflake schema yang terdiri dari tabel-tabel 

dimensi dan beberapa tabel fakta. Perancangan dilakukan 

menggunakan model dimensional yang mengacu pada pada 

Step Dimensional Design Process. Melalui tahapan penentuan 

proses bisnis, identifikasi grain, identifikasi tabel dimensi dan 

identifikasi tabel fakta.  

4.4.1. Identifikasi Proses Bisnis 

Proses bisnis yag menjadi fokus dari penelitian ini adalah 

proses penjualan mengunakan transaksi POS. Pada tahapan 

penggalian kebutuhan, didapatkan beberapa proses bisnis yang 

mendukung kebutuhan pertanyaan bisnis seperti ditunjukkan 

pada Tabel 4.7 

Tabel 4.7 Identifikasi proses bisnis sesuai kebutuhan pertanyaan bisnis 

Kode Kebutuhan 

Reporting 
Proses Bisnis yang dianalisis 

R1.1,R1.2 

R2.1,R2.2,R2.3,R2.4 

R3.1,R3.2,R3.3,R3.4 

R3.5 

R4.1,R4.2,R4.3 

R5 

R6.1,R6.2,R6.3 

- Penjualan POS 

- Pengiriman 

R1.3 

 

- Manajemen gudang 

- Pengiriman 

R3.3 

 

- Pembayaran oleh customer 

- Manajemen gudang 

 

Sehingga berikut proses bisnis yang akan dianalisis pada 

perancangan dimensional database: 

1. Penjualan melalui POS 
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2. Pengiriman 

3. Manajemen gudang 

4. Pembayaran oleh customer 

4.4.2. Identifikasi Grain 

Grain atau granularity adalah informasi yang akan 

direpresentasikan record dari tabel fakta Grain merupakan data 

dari calon fakta yang bisa dianalisis. Dengan deklarasi grain, 

maka nantinya dimensi akan terbentuk. Pada penelitian ini 

berikut grain yang akan diidentifikasi :  

1. Setiap individual line dari transaksi POS  

2. Setiap individual line dari transaksi pengiriman  

3. Setiap individual line dari transaksi pembayaran  

4. Setiap individual line dari transaksi penyimpanan gudang 

4.4.3. Identifikasi Tabel Dimensi 

Tahap ini menentukan perancangan setiap tabel dimensi yang 

akan dikembangkan pada tahap pengembangan database 

dimensional.  

4.4.3.1. Dimensi Waktu 

Perancangan tabel dimensi waktu ditunjukkan pada Gambar 

4.2 dengan keterangan detail perancangan berupa nama kolom 

dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.8 

 

Gambar 4.2 Tabel dimensi waktu 
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Tabel 4.8 Perancangan tabel dimensi waktu 

Nama Kolom Tipe data Keterangan 

Date_key Varchar (255) Primary key dim_date 

Day_of_week 
Int (5) Nomor hari dalam 

satu minggu 

Day_name_of_week  Varchar (255) Nama hari 

Day_of_month 
Int (5) Nomor hari dalam 

satu bulan 

Day_of_year 
Int (5) Nomor hari dalam 

satu tahun 

Month_name Varchar (255) Nama bulan 

Month_of_year 
Int (5) Nomor bulan dalam 

satu tahun 

Calendar_quarter Int (5) Nama kuartal 

Calendar_year Int (5) Tahun 

Calendar_year_month Int (5) Nomor bulan 

Calendar_year_qtr Int (5) Nomor kuartal 

 

4.4.3.2. Dimensi Produk 

Perancangan tabel dimensi produk ditunjukkan padaGambar 

4.3 dengan keterangan detail perancangan berupa nama kolom 

dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.9 

 

Gambar 4.3 Tabel dimensi produk 
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Tabel 4.9 Perancangan tabel dimensi produk 

Nama Kolom Tipe data Keterangan 

id Int (5) Primary key produk 

pos_categ_id  
Int (5) Foreign key kategori publik 

produk (dim_pos_category) 

categ_id 

Int(5) Foreign key kategori internal 

produk 

(dim_product_category)_ 

uom_id  

 

Int (5) 
Satuan produk saat penjualan 

uom_po_id  

 

Int (5) 
Satuan produk saat pembelian 

code Varchar (255) Internal Reference 

name Varchar (255) Nama produk  

list_price Float  Biaya pokok pembelian 

weight Float  Berat 

warna Varchar (255) 

Berisi value produk dari 

atribute warna. Misalnya : 

hijau, merah 

4.4.3.3. Dimensi Kategori POS Produk  

Perancangan tabel dimensi kategori POS produk ditunjukkan 

pada Gambar 4.4 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.10. 

 

Gambar 4.4 Tabel dimensi kategori POS produk 

Tabel 4.10 Perancangan tabel dimensi kategori POS produk 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) 
Primary key kategori 

POS produk 

parent_id Int (5) 
Foreign key parent 

kategori POS produk 

name Varchar (255) Nama kategori produk 
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4.4.3.4. Dimensi Kategori Produk  

Perancangan tabel dimensi kategori internal produk 

ditunjukkan pada Gambar 4.5 dengan keterangan detail 

perancangan berupa nama kolom dan tipe data ditunjukkan 

pada Tabel 4.11 

 

Gambar 4.5 Tabel dimensi template produk 

Tabel 4.11 Perancangan tabel dimensi template produk 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) 
Primary key kategori 

produk 

parent_id Int (5) Foreign ket parent id 

Name Varchar (255) 
Nama kategori interal 

produk 

 

4.4.3.5. Dimensi Satuan Produk  

Perancangan tabel dimensi satuan produk ditunjukkan pada 

Gambar 4.6 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.12 

 

Gambar 4.6 Tabel dimensi satuan produk 
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Tabel 4.12 Perancangan tabel dimensi satuan produk 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) 
Primarry key kategori 

produk 

name Varchar (255) Nama satuan 

uom_type Varchar (255) Tipe satuan 

factor Float Rasio 

active Boolean Apakah aktif 

category_id Int (5) 

Foreign key dimensi 

kategori satuan 

produk 

 

4.4.3.6. Dimensi Kategori Satuan Produk  

Perancangan tabel dimensi satuan produk ditunjukkan pada 

Gambar 4.7 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.13. 

 

Gambar 4.7 Tabel dimensi kategori satuan produk 

Tabel 4.13 Perancangan tabel dimensi kategori satua produk 

Nama kolom Tipe data Keterangan 

id 
Int (5) 

Primarry key kategori 

produk 

name 
Varchar (255) 

Nama kategori satuan 

produk 

 

4.4.3.7. Dimensi Partner (Customer, Supplier, Employee) 

Perancangan tabel dimensi partner ditunjukkan pada Gambar 

4.8 dengan keterangan detail perancangan berupa nama kolom 

dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.14 
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Gambar 4.8 Tabel dimensi partner 

Tabel 4.14 Perancangan tabel dimensi partner 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) 
Primary key dari 

customer / supplier 

state_id Int (5) Foreign key profinsi 

currency_id Int (5) Mata uang 

Title Varchar (255) Title 

commercial_ 

company 

Varchar (255) 
Nama perusahaan 

Name Varchar (255) Nama 

function Varchar (255) Jabatan atau posisi 

birthdate Date  Tanggal kelahiran 

gender Varchar (255) Jenis kelamin 

address Varchar (255) Alamat lengkap 

street Varchar (255) Jalan 

street2 Varchar (255) Jalant2 

City Varchar (255) Kota 

email Varchar (255) Email 

mobile Varchar (255) Mobile 

phone Varchar (255) Phone 

is_company Boolean Apakah perusahaan 

active Boolean Apakah aktif 

supplier Boolean Apakah supplier 
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

employee Boolean Apakah pegawai 

customer Boolean Apakah customer 

 

4.4.3.8. Dimensi User 

Perancangan tabel dimensi partner ditunjukkan pada Gambar 

4.9 dengan keterangan detail perancangan berupa nama kolom 

dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.15 

 

Gambar 4.9 Tabel dimensi user 

Tabel 4.15 Perancangan tabel dimensi user 

Nama kolom Tipe data Keterangan 

id Int (5) Primary key user 

Partner_id 
Int (5) 

Foreign key dimensi 

partner 

Active  Boolean Apakah aktiv 

Login Varchar (255) Email user 

 

4.4.3.9. Dimensi Negara 

Perancangan tabel dimensi negara ditunjukkan pada Gambar 

4.10 dengan keterangan detail perancangan berupa nama 

kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.16 

 

Gambar 4.10 Tabel dimensi negara 
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Tabel 4.16 Perancangan tabel dimensi negara 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) Primary key profinsi 

currency_id  Int (5) 
Foregin key dimensi mata 

uang 

Name Varchar (255) Nama negara 

Code Varchar (255) Kode negara 

phone_code Varchar (255) Kode telepon 

 

4.4.3.10. Dimensi Profinsi 

Perancangan tabel dimensi profinsi ditunjukkan pada Gambar 

4.11 dengan keterangan detail perancangan berupa nama 

kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.17. 

 

 

 Gambar 4.11 Tabel dimensi profinsi  

Tabel 4.17 Perancangan tabel dimensi profinsi 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) Primary key profinsi 

country_id Int (5) 
Foreign key dimensi 

negara  

Name Varchar (255) Nama profinsi  

Code Varchar (255) Kode profinsi 

 

4.4.3.11. Dimensi Perusahaan 

Perancangan tabel dimensi perusahaan ditunjukkan pada 

Gambar 4.12 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.18 
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Gambar 4.12 Tabel dimensi perusahaan 

Tabel 4.18 Perancangan tabel dimensi perusahaan 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key perusahaan 

parent_id  Int (5) Foreign key parent 

perusahaan 

(Dim_company) 

partner_id Int (5) Foreign key partner_id 

(Dim_partner) 

Currency_id 

 

Int (5) Kode mata uang 

(Dim_currency) 

name Varchar (255) Nama perusahaan  

website Varchar (255) Website 

email Varchar (255) Email 

phone Varchar (255) Phone 

4.4.3.12. Dimensi Mata Uang 

Perancangan tabel dimensi mata uang ditunjukkan pada 

Gambar 4.13 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.19 

 

Gambar 4.13 Tabel dimensi mata uang 
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Tabel 4.19 Perancangan tabel dimensi mata uang 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Prymary key 

name Varchar (255) Nama mata uang 

Position Varchar (255) Letak simbol mata uang 

symbol Varchar (255) Simbol mata uang 

active Boolean  Apakah aktif 

 

4.4.3.13. Dimensi Lokasi Stock 

Perancangan tabel dimensi lokasi stock ditunjukkan pada 

Gambar 4.14 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.20 

 

Gambar 4.14 Tabel dimensi lokas stock 

Tabel 4.20 Perancangan tabel dimensi lokasi stock 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key  

location_id Int (5) Foreign key dimensi 

lokasi 

company_id Int (5) Foreign key 

perusahaan 

name Varchar (255) Nama lokasi  

complete_name Varchar (255) Nama lengkap lokasi 

usage_ Varchar (255) Tipe lokasi 

active Boolean Apakah aktif 

return_location Boolean Apakah lokasi retur 

scrap_location Boolean Apakah lokasi scrap 
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4.4.3.14. Dimensi Picking Type 

Perancangan tabel dimensi picking type ditunjukkan pada 

Gambar 4.15 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.21. 

 

Gambar 4.15 Tabel dimensi picking type 

Tabel 4.21 Perancangan tabel dimensi picking type 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key  

default_location_ 

src_id 

Int (5) Foreign key lokasi 

sumber 

(dim_stock_location) 

default_location_ 

dest_id 

Int (5) Foreign key lokasi 

tujuan 

(dim_stock_location) 

warehouse_id Int (5) Foreign key dimensi 

warehouse  

(dim_warehouse) 

return_picking_ 

type_id 

Int (5) Foreign key retur dari 

picking 

code Varchar (255) Kode picking  

name Varchar (255) Nama picking type 

active Boolean Apakah lokasi aktif 

 

4.4.3.15. Dimensi Warehouse 

Perancangan tabel dimensi warehouse ditunjukkan pada 

Gambar 4.16 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.22 
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Gambar 4.16 Tabel dimensi warehouse 

Tabel 4.22 Perancangan tabel dimensi perusahaan 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key  

company_id Int (5) Foreign key perusahaan 

code Varchar (255) Kode gudang  

name Varchar (255) Nama gudang 

display_name Varchar (255) Nama detail gudang 

4.4.3.16. Dimensi Akun Keuangan 

Perancangan tabel dimensi akun keuangan ditunjukkan pada 

Gambar 4.17 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.23Tabel 

4.23. 

 

Gambar 4.17 Tabel dimensi akun keuangan 

Tabel 4.23 Perancangan tabel dimensi akun keuangan 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key  

user_type_id Int (5) Foreign key tipe akun 

keuangan 

currency_id Int (5) Foreign key mata uang 
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

company_id Int (5) Foreign key 

perusahaan 

code Varchar (255) Kode akun 

name Varchar (255) Nama akun 

internal_type Varchar (255) Tipe akun 

reconcile Boolean Apakah dapat 

direkonsiliasi 

 

4.4.3.17. Dimensi Tipe Akun Keuangan 

Perancangan tabel dimensi akun keuangan ditunjukkan pada 

Gambar 4.18 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.24 

 

Gambar 4.18 Tabel dimensi tipe akun keuangan 

Tabel 4.24 perancangan tabel dimensi tipe akun keuangan 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key tipe akun 

keuangan 

name Varchar (255) Nama tipe akun 

type Varchar (255) Tipe akun  

 

4.4.4. Identifikasi Tabel Fakta 

Tahapan ini mengidentifikasi tabel fakta yang akan 

dikembangkan. Tabel fakta merupakan tabel yang berisi 

foreign key dari tabel dimensi yang sudah dirancang dan 

terdapat measure. 
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4.4.4.1. Fakta Transaksi Penjualan POS 

Perancangan tabel fakta transaksi penjualan POS ditunjukkan 

pada Gambar 4.19 dengan keterangan detail perancangan 

berupa nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.25 

 

Gambar 4.19 Tabel fakta transaksi penjualan POS 

Tabel 4.25 Perancangan tabel fakta transaksi penjualan POS 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

order_id Int (5) Primary key transaksi pos 

company_id Int (5) 

Foreign key dimensi 

perusahaan 

(Dim_company) 

partner_id Int (5) 
Foreign key dimensi 

partner (dim_partner) 

product_id Int (5) 
Forein key dimensi produk 

(Dim_product) 

Date_order Date  Tanggal penjualan 

datekey Varchar (255) 
Foreign key dimensi 

waktu (dim_date) 

name Varchar (255) Nama transaksi 

qty Float  Measure jumlah produk 

price_unit Float  Measure harga per unit 

cost_unit Float  Measure biaya per unit 

discount Float  Measure diskon (%) 

amount_price Float  
Measure harga per unit 

dikali jumlah produk 
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

amount_cost Float  
Measure biaya produk 

dikali jumlah produk 

 

4.4.4.2. Fakta Transaksi Pengiriman 

Perancangan tabel fakta transaksi perpindahan barang 

ditunjukkan pada Gambar 4.20 dengan keterangan detail 

perancangan berupa nama kolom dan tipe data ditunjukkan 

pada Tabel 4.26 

 

Gambar 4.20 Tabel fakta pengiriman barang 

Tabel 4.26 Perancangan tabel fakta pengiriman barang 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Id Int (5) 
Primary key transaksi 

pengiriman barang 

datekey Varchar (255) 
Foreign key dimensi 

waktu 

picking_type_id  
Int (5) Foregin key dimensi 

picking type 

warehouse_id  
Int (5) Foreign key dimensi 

warehouse 

location_id  
Int (5) Foregin key dimensi 

lokasi sumber 
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

location_dest_id 
Int (5) Foreign key dimensi 

lokasi tujuan 

company_id 
Int (5) Foregin key dimensi 

perusahaan 

product_id 
Int (5) Foregin key dimensi 

produk  

product_uom  Int (5) 
Foreign key dimensi 

satuan prdoduk 

date date Tanggal pengiriman 

date_expected date 
Tanggan ekspektasi 

pengiriman 

Origin Varchar (255) Sumber dokumen 

name Varchar (255) Deskripsi dokumen 

price_unit 
Float  Measure harga per unit 

produ 

ordered_qty 
Float  Measure produk yang 

dipesan 

product_uom_qty 

Float  Masure jumlah produk 

sesuai satuan yang 

tertuls 

product_qty Float  Jumlah stok sebenarnya 

State Varchar (255) Status pengiriman 

 

4.4.4.3. Fakta Riwayat Produk 

Perancangan tabel fakta riwayat produk ditunjukkan pada 

Gambar 4.21 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.27 

 

Gambar 4.21 Tabel fakta riwayat produk 
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Tabel 4.27 Perancangan tabel fakta riwayat produk 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key transaksi 

pembelian 

product_id Int (5) Foregin key dimensi 

picking type 

product_uom_id Int (5) Foreign key satuan produk  

lot Varchar (255) Serial number / lot 

qty Float  Measure jumlah produk 

cost Float  Measure biaya per unit 

peoduk 

in_date Date Tanggal masuk produk 

out_date Date Tanggal keluar produk 

location_id Int (5) Foreign key dimensi 

lokasi stock 

 

4.4.4.4. Fakta Transaksi Akuntansi 

Perancangan tabel fakta riwayat produk ditunjukkan pada 

Gambar 4.22 dengan keterangan detail perancangan berupa 

nama kolom dan tipe data ditunjukkan pada Tabel 4.28 

 

Gambar 4.22 Tabel fakta transaksi akuntansi 
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Tabel 4.28 Perancangan tabel fakta transaksi akuntansi 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

id Int (5) Primary key transaksi 

pembelian 

date date Tanggal transasksi 

name Varchar (255) Nama transaksi 

ref Varchar (255) Sumber dokumen 

partner_id Int (5) Foregin key dimensi 

partner 

account_id Int (5) Foreign key akun 

keuangan 

user_type Varchar (255) Foreign key tipe akun 

keuangan 

amount_currency Float  Measure nilai transaksi 

amount_residual Float  Measure  

amount_residual 

_currency 

Float  
Measure  

balance Float  Measure balance 

credit Float  Measure credit 

debit Float  Measure debit 

 

4.4.5. DetaiI Perancangan Database Dimensional 

Perancangan arsitekur database dimensional ditunjukkan pada 

Tabel 4.29 dimana menunjukkan pemetaan untuk menentukan 

perspektif analisis sesuai dengan tujuan yang diinginkan. 

Proses pemetaan ini dituangkan ke dalam sebuah kerangka 

yang disebut bus matrix. Kolom pada bus matrix menjelaskan 

proses bisnis yang terkait, sedangkan baris pada bus matrix 

menjelaskan objek atau dimensi database.  
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Tabel 4.29 Bus Matrix - Pemetaan proses bisnis dengan objek database 

 

 Proses Bisnis 
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Dimensi  

Waktu   v v v v 

Produk v v  v 

Kategori produk (internal) v v  v 
Kategori POS produk v v  v 

Kategori internal produk v v  v 
Satuan produk v v  v 

Perusahaan  v v v  

Mata uang   v   

Nama akun  v   

Gudang v   v 

Lokasi stock v   v 

Jenis picking v    

Partner  v v v 

Profinsi  v   

Negara  v   

 

Tabel 4.30 menunjukkan model yang digunakan untuk 

mengembangkan tabel dimensi dan tabel fakta pada proses 

dimensional database.  
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Tabel 4.30 Data sumber tabel dimensi dan fakta 

No Tabel Tujuan Keterangan 
Model yang 

digunakan 

1.  Dim_date Berisi informasi 

detail dari tanggal 

- 

2.  Dim_product Berisi informasi 

produk yang 

dimiliki 

perusahaan 

product.product 

product.attribute.

value 

Product.product.t

emplate 

3.  Dim_product_ 

category 

Berisi kategori 

produk (internal 

kategori) 

product.category 

4.  Dim_product_ 

pos_category 

Berisi kategori 

produk (publik 

kategori) 

pos.category 

5.  Dim_product_uo

m 

Berisi informasi 

satuan produk 

product.uom 

6.  Dim_product_uo

m_categ 

Berisi informasi 

kategori satuan 

produk 

product.uom.cate

g 

7.  Dim_partner Berisi informasi 

partner perusahaan 

(customer, 

supplier, pegawai) 

res.partner 

8.  Dim_users Berisi informasi 

user 

res.users 

 

9.  Dim_country Berisi informasi 

negara 

res.country 

 

10.  Dim_state Berisi informasi 

profinsi 

res.state 

11.  Dim_company Berisi informasi 

perusahaan 

res.company 

12.  Dim_currency Berisi informasi 

mata uang 

res.currency 

13.  Dim_stock_locat

ion 

Berisi informasi 

lokasi stock 

stock.location 

14.  Dim_picking_ 

type 

Berisi informasi 

jenis picking  

stock.picking.typ

e 



92 

 

 

 
 

No Tabel Tujuan Keterangan 
Model yang 

digunakan 

15.  Dim_warehouse Berisi informasi 

warehouse 

stock.warehouse 

16.  Dim_account Berisi informasi 

akun keuangan 

account.account 

17.  Dim_account_ 

type 

Berisi informasi 

jenis akun 

keuangan 

account.account.t

ype 

18.  Fact_pos_order Berisi transaksi 

detail dari pos 

order 

pos.order.line 

pos.order 

stock.move 

19.  Fact_purchase_ 

order 

Berisi transaksi 

detail dari 

pembelian ke 

supplier 

purchase.order 

purchase.order. 

line 

20.  Fact_stock_ 

move 

Berisi traansaksi 

perpindahan 

produk di 

perusahaan 

Stock.move 

 

21.  Fact_stock_ 

quant 

Berisi informsi 

riwayat produk 

termasuk tanggal 

kedatangan dan 

pengeluaran 

stock.move 

stock.quant 

stock_quant_mo

ve_rel 

 

22.  Fact_account_m

ove 

Berisi transaksi 

akuntasi 

perusahaan 

account.move 

account.move.lin

e 

 

4.5. Perancangan Data Reporting 

Pada tahap ini akan menjelaskan perancangan pada level data 

analisis melalui OLAP atau on line anlytical processing. Tabel 

reporting yang dirancang sesuai identifikasi kebutuhan yang 

dilakukan sebelumnya. Pada penelitian ini, database yang 

digunakan untuk membuat data reporting menggunakan 

sumber database dimensional hasil ekstraksi database Odoo. 

Rangkuman data reporting yang dirancang pada tahap ini 

ditunjukkan pada Tabel 4.31.  
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Tabel 4.31 Perancangan data reporting 

No Nama Laporan Measure Dimensi Sumber Tabel 

1.  Laporan transaksi penjualan 

POS 

(rep_fact_pos_order) 

Pendapatan, biaya, 

profit, jumlah produk 

Produk, kategori 

produk, partner, 

user, waktu 

Fact_pos_order_line 

2.  Laporan riwayat produk 

(rep_stock_product) 

COGS,  Jumlah produk, 

rata-rata produk terjual 

(hari), rata-rata produk 

di gudang (hari) 

Produk, kategori 

produk, lokasi 

stock, waktu 

Fact_quant 

3.  Laporan pengiriman 

(rep_stock_move) 

Jumlah produk, COGS Produk, kategori 

produk, lokasi 

stock, waktu 

Fact_stock_move 

4.  Laporan akun hutang piutang 

(rep_account_move) 

Credit, debit, sisa Partner, nama akun, 

tipe akun, waktu 

Fact_account_move 

5.  Laporan RFM customer 

(rep_rfm_customer) 

Nilai recency, 

frequency, monetery 

Partner Fact_pos_order_line 
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No Nama Laporan Measure Dimensi Sumber Tabel 

6.  Laporan customer churn 

(rep_customer_churn) 

Jumlah customer churn, 

jumlah customer 

bertahan, jumlah total 

customer, customer 

churn rate, customer 

retention rate 

Partner, waktu Fact_pos_order_line 

7.  Laporan detail customer 

churn 

(rep_customer_churn_detail) 

- Partner, waktu Fact_pos_order_line 

8.  Laporan peningkatan 

penjualan 

(rep_revenue) 

Pendapatan, selisih 

pendapatan, revenue 

growth rate 

Produk, kategori 

produk, partner, 

user, waktu 

Fact_pos_order_line 
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4.5.1. Laporan Transaksi Penjualan POS 

Laporan transaksi penjualan POS memberikan informasi detail 

penjualan yang telah dilakukan. Informasi yang ditampilkan 

meliputi produk, kategori produk, harga, biaya, jumlah produk, 

nama partner sebagai customer, channel yang digunakan 

partner dalam membeli, umur partner.  Skema transaksi POS 

menunjukkan hubungan antara tabel fakta transaksi POS dan 

beberapa tabel dimensi lainnya yaitu tabel dimensi partner 

(customer), dimensi profinsi, dimensi negara, dimensi produk, 

dimensi kategori produk, dimensi perusahaan, dan dimensi 

waktu. Gambar 4.23 menunjukkan skema transaksi POS yang 

dibuat. Laporan transaksi penjualan POS memiliki beberapa 

measure yang digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis 

analitik. Measure pada tabel laporan transaksi penjualan POS 

ditunjukkan pada Tabel 4.32. 

Tabel 4.32 Keterangan kolom laporan transaksi penjualan POS 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Qty Float Jumlah produk 

Amount_price Float Measure pendapatan 

(price_unit × qty) 

Amount_cost Float Measure pendapatan 

(cost_unit × qty) 

Amount_profit Float Measure profit 

(amount_price – 

amount_cost ) 

profit_margin Float Measure gross profit 
amount_price –  cost 

𝑎𝑚𝑜𝑢𝑛𝑡_𝑝𝑟𝑖𝑐𝑒
 

Age Varchar  umur customer dengan 

kategori <20 thn ,  

20-30 thn, 30-40 thn, 

40-50 thn, >50 thn 
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Gambar 4.23 Skema tabel laporan transaksi pennjualan POS 
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4.5.2. Laporan Transaksi Pengiriman 

Skema transaksi perpindahan produk menunjukkan transaksi 

perpindahan barang yang terjadi  di perusahaan. Perpindahan 

dapat berupa pengiriman menuju lokasi customer, produk yang 

datang dari supplier, atau perpindahan internal gudang. Skema 

transaksi inventory memiliki tabel dimensi produk, kategori 

produk, produk template, lokasi, gudang, dan waktu. Gambar 

4.24 menunjukkan skema laporan perpindahan produk atau 

pengiriman barang. 

 

 

Gambar 4.24 Skema laporan pengiriman barang 

 

4.5.3. Laporan Riwayat Produk  

Skema laporan riwayat produk menunjukkan waktu 

kedatangan, waktu pengeluaran, dan lama produk berada di 

gudang. Skema memiliki tabel dimensi produk, kategori 

produk, produk template, lokasi, picking type, dan waktu. 

Gambar 4.25 menunjukkan skema transaksi stock produk. 
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Gambar 4.25 Skema laporan riwayat produk 

Laporan riwayat produk memiliki beberapa kolom yang 

digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis analitik 

ditunjukkan pada Tabel 4.33. 

Tabel 4.33 Keterangan kolom laporan riwayat produk 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Qty Float Measure jumlah produk 

In_date Float Measure tanggal 

kedatangan produk 

Out_date Float Measure tanggal produk 

terjual / keluar gudang 

Day_sold Float Measure jumlah hari 

produk berada di gudang. 

State Varchar 

(255)  

Status produk  

( AVALIABLE / SOLD) 

 

4.5.4. Laporan Akun Hutang Piutang Perusahaan  

Skema transaksi hutang/piutang memunjukkan hubungan 

antara tabel fakta dari transaksi keuangan beserta tabel dimensi 

partner, waktu, dan dimensi nama akun. Gambar 4.26 

menunjukkan skema transaksi hutang piutang. 
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Gambar 4.26 Skema laporan akun hutang piutang perusahaan 

Skema laporan ini menggunakan tabel fakta transaksi 

akuntansi dengan filter akun hanya bertipe receivable dan 

payable. Tabel 4.34 menunjukkan keterangan kolom yang 

digunakan.  

Tabel 4.34 Keterangan kolom laporan akun hutang piutang 

perusahaan 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Account Varchar 

(255) 

Tipe akun (Payable / 

Receivable) 

Credit Float Measure jumlah credit 

Debit Float Measure jumlah debit 

Sisa Float Measure sisa tagihan 

hutang atau piutang  

(credit – debit) 
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4.5.5. Laporan RFM Customer 

Skema laporan RFM Customer menunjukkan hubungan antara 

tabel fakta dari laporan RFM Customer beserta tabel dimensi 

partner (customer). Gambar 4.27 menunjukkan skema laporan 

RFM Customer 

 

Gambar 4.27 Skema laporan RFM customer 

Laporan RFM customer memiliki beberapa kolom yang 

digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis analitik 

ditunjukkan pada Tabel 4.35 

Tabel 4.35 Keterangan kolom RFM customer 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

Recency Float Measure jarak dari terakhir 

pembelian (hari) 

Frequency Float Measure jumlah pembelian 

Monetery Float Measure jumlah pendapatan 

yang dihasilkan (rupiah) 

 

4.5.6. Laporan Customer Churn 

Laporan customer churn bertujuan untuk memberikan 

informasi mengenai nilai churn rate, retention rate, dan jumlah 
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customer baru, jumlah customer yang melakukan pembelian 

ulang, dan jumlah yang mengalami churn. Pada tahap ini, 

dibuat sebuah tabel baru bernama ParentPeriode yang 

menyimpan nilai periode dari tabel laporan customer churn. 

Gambar 4.28 menunjukkan skema laporan customer churn 

 

Gambar 4.28 Skema laporan customer churn 

Laporan customer churn memiliki beberapa kolom yang 

digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis analitik 

ditunjukkan pada Tabel 4.36. 

Tabel 4.36 Keterangan kolom laporan customer churn 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

custNow Float Measure jumlah customer 

periode saat ini 

custBefore Float Measure jumlah customer 

periode sebelumnya 

New Float Measure jumlah customer 

baru 

Loyal Float Measure jumlah customer 

yang melakukan pembelian 

ulang pada satu periode 

Lost Float Measure jumlah customer 

yang tidak melakukan 

pembelian ulang ada satu 

periode 

Churn_rate Float Measure nilai churn rate  

Retention_rate Float Measure nilai retention rate 
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4.5.7. Laporan Detail Customer Churn 

Laporan customer churn bertujuan untuk memberikan 

informasi mengenai status customer sepanjang periode, apakah 

customer baru, customer yang melakukan transaksi ulang, atau 

customer yang churn. Pada tahap ini, dibuat sebuah tabel baru 

bernama ParentPeriode yang menyimpan nilai periode dari 

tabel laporan customer churn. Gambar 4.29 menunjukkan 

skema laporan customer churn 

 

Gambar 4.29 Skema lapran detail customer churn 

Laporan customer churn memiliki beberapa kolom yang 

digunakan untuk menjawab pertanyaan bisnis analitik 

ditunjukkan pada Tabel 4.37. 

Tabel 4.37 Keterangan kolom laporan detail customer churn 

Nama Kolom Tipe Data Keterangan 

State Varchar 

(255) 

Status customer pada satu 

periode  

NEW = Jika customer baru, 

LOST = Jika customer churn,   

STAY= jika customer 

melakukan transaksi ulang 
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4.6. Perancangan Dashboard 

Bab ini akan memaparkan tentang klasifikasi dashboard yang 

akan dikembangkan serta perancangan tiap komponen 

dashboard. 

4.6.1. Klasifikasi Dashboard  

Pada tahap ini, setiap dashboard akan diklasifikasikan 

berdasarkan beberapa variabel  yaitu domain atau area analitik 

dashboard, peran dashboard (strategic, analytical, 

operational), frekuensi update, dan jenis interaksi dashboard.  

Tabel 4.38 menunjukkan klasifikasi dashboard yang akan 

dikembangkan pada penelitian ini 

Tabel 4.38 Klasifikasi dashboard 

Nama Domain Peran 
Frekuen-

si update 

Interaksi 

dashboard 

Product 

profitabilit

y analytics 

Keuangan Analytic Bulan, 

Quarter, 

Tahun 

Filter : 

Produk 

(Produk , 

kategori 

produk) 

- Tahun 

 

Drill Down :  

- Kategori 

Produk → 

Produk 

- Tahun → 

Kuartal → 

Bulan 

-  

Customer 

profitabilit

y analytics 

Keuangan Analytic Bulan, 

Quarter, 

Tahun 

Filter : 

- Nama 

customer 

 

Drill Down :  
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Nama Domain Peran 
Frekuen-

si update 

Interaksi 

dashboard 

- Kategori 

Produk → 

Produk 

- Tahun → 

Kuartal → 

Bulan 

Cost and 

financial 

analytics 

Keuangan Strategic Bulan, 

Quarter, 

Tahun 

Filter : 

- Tahun 

- Periode 

(Kuartal/Bu

lan/Tahun) 

Customer 

churn 

analytics 

Customer Analytic Bulan, 

Quarter, 

Tahun 

Filter : 

- Tahun 

- Periode 

(Kuartal/Bu

lan/Tahun) 

- Tipe 

customer 

 

(Lost/new/s

tay) 

Customer 

loyalty 

Customer Analytic Tahun Filter : 

- Nama 

customer 

- Tipe 

customer 

 

Customer 

spend 

analysis 

Customer Analytic Hari, 

Bulan, 

Quarter 

Bulan, 

Quarter, 

Tahun 

Filter : 

- Tahun 

- Produk 

 

Drill Down :  

- Kategori 

Produk → 

Produk 

- Tahun → 

Kuartal → 
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Nama Domain Peran 
Frekuen-

si update 

Interaksi 

dashboard 

Bulan → 

Minggu 

 

4.6.2. Perancangan Komponen Dashboard 

Pada tahap ini menentukan komponen yang akan digunakan 

untuk merepresentasikan setiap kebutuhan reporting. 

Komponen dapat berupa tabel, grafik, atau keduanya. Beberapa 

keterangan yang digunakan untuk memperjelas tampilan 

adalah pesan yang akan disampaikan, nama komponen 

visualisasi, Variabel, penempatan objek pendukung, dan 

Atribut highlight untuk mendukung visualisasi seperti 

penggunaan highight. Berikut perancangan komponen 

dashboard pada tiap analitik :  

4.6.2.1. Product profitability analytics 

Perancangan komponen dashboard dari product profitability 

analytics ditunjukkan pada Tabel 4.39. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya.  

Tabel 4.39 Perancangan komponen dashboard - Product profitability 

analytics 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

R1.1 Tabel Pesan :  

Menampilkan perolehan net 

profit tiap produk dan kategori 

produk berdasarkan periode 

bulan / quarter / tahun 

Variabel :  

Baris : produk / kategori produk 

Kolom : periode (bulan / kuarter / 

tahun) 
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Value : net profit per produk 

Atribut highlight :  

Menampilkan data bar 

berdasarkan value net profit.  

Perbedaan warna bar jika 

Net profit >=0 , berwarna biru 

Net profit <0 , berwarna oranye 

R1.2 Line chart Pesan :  

Menampilkan perolehan revenue 

growth rate tiap kategori produk 

berdasarkan periode bulan / 

quarter / tahun 

Variabel :  

Sumbu x = periode 

Sumbu y = revenue growth rate 

tiap kategori produk 

Objek pendukung :  

Judul : Peningkatan Penjualan 

Tiap Produk 

Legend : kategori produk, dengan 

penempatan di atas chart 

R1.3 

R1.4 

Tabel 

 

Pesan :  

Menampilkan jumlah produk dan 

rata-rata waktu produk terjual 

(hari) 

Variabel :  

Baris : produk / kategori produk 

Value : jumlah produk dan value 

rata-rata waktu produk terjual 

Objek pendukung :  

Judul : Daftar Produk Terjual 
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Atribut highlight :  

Penggunaan highlight color 

gradasi warna biru menuju 

oranye berdasarkan rata-rata 

waktu produk terjual (hari) 

Tabel Pesan :  

Menampilkan jumlah produk dan 

rata-rata waktu produk di gudang 

l (hari) 

Variabel :  

Baris : produk / kategori produk 

Value : jumlah produk dan value 

rata-rata waktu produk di gudang 

Objek pendukung :  

Judul : Daftar Produk di Gudang 

Atribut highlight :  

Penggunaan highlight color 

gradasi warna biru menuju 

oranye berdasarkan rata-rata 

waktu produk di gudang (hari) 

 

4.6.2.2. Customer profitability analytics 

Perancangan komponen dashboard dari customer profitability 

analytics ditunjukkan pada Tabel 4.40. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya.  

Tabel 4.40 Perancangan komponen dashboard – Customer profitability 

analytics 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

R2.1 Tabel Pesan :  

Menampilkan perolehan gross 

profit tiap customer dan tiap 

produk / kategori produk 

pembelian tiap customer 
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Variabel :  

Baris : customer, produk dan 

kategori produk 

Kolom : periode (bulan / kuarter / 

tahun) 

Value : Gross profit  

Objek pendukung :  

Judul : Tabel Pembelian 

Customer 

Atribut highlight :  

Menampilkan data bar pada tiap 

value gross profit 

Perbedaan warna bar jika 

Gross profit >=0 , berwarna biru 

Gross profit <0 , berwarna 

oranye 

R2.2 Bar chart 

dengan 

kategori 

Pesan :  

Menampilkan perolehan gross 

profit berdasarkan kategori 

gender dan umur 

Variabel :  

Sumbu x = kategori umur 

customer  

Sumbu y = value gross profit 

Objek pendukung :  

Judul : Gross profit berdasarkan 

Umur dan Gender 

Legend : Keterangan gender 

R2.3 Map Pesan :  

Menampilkan persebaran kota 

customer melalui peta 

Variabel :  

Lokasi peta = kota customer  

Objek pendukung :  

Judul : Persebaran Georagafis 

Customer 



109 

 

 
 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

Tabel  Pesan :  

Menampilkan gross profit tiap 

kota dan jumlah customer pada 

tiap kota  

Variabel :  

Baris : nama kota  

Value: jumlah customer, value 

jumlah gross profit 

Objek pendukung :  

Judul : Laporan Gross profit 

berdasarkan Georgafis 

Atribut highlight :  

Menampilkan data bar pada tiap 

value gross profit 

Perbedaan warna bar jika 

Gross profit >=0 , berwarna biru 

Gross profit <0 , berwarna 

oranye 

R2.4 Bar chart 

dengan 

kategori 

Pesan : 

Menampilkan jumlah media 

penjualan yang digunakan tiap 

customer 

Variabel :  

Sumbu x = media penjualan 

Sumbu y = value jumlah 

transaksi 

Objek pendukung :  

Judul : Media Penjualan 

Customer 

Legend : Tahun penjualan 
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4.6.2.3. Cost and financial analytics 

Perancangan komponen dashboard dari customer profitability 

analytics ditunjukkan pada Tabel 4.41. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya.  

Tabel 4.41 Perancangan komponen dashboard – Cost and financial 

analytics 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

R3.1,  

R3.3 

R3.4 

 

Tabel Pesan :  

Menampilkan perolehan biaya, 

omset, profit, revenue growth 

rate  tiap periode bulan / kuarter / 

tahun 

Variabel :  

Baris : Periode (bulan / kuarter / 

tahun) 

Value :biaya, omset, profit, 

revenue growth rate 

Objek Pendukung :  

Judul : Laporan Penjualan 

Sepanjang Periode 

Atribut highlight :  

Highligt pada perolehan revenue 

growth rate , biru jika >= 0%, 

oranye < 0% 

- Penggunaan data bar pada 

perolehan omset dan profit, 

dengan warna biru jika omset 

atau profit > 0 , dan oranye 

jika omset atau profit <= 0 

R3.2 Line chart Pesan :  

Menampilkan perolehan omset 

tiap periode bulan / kuarter / 

tahun  
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Variabel :  

Sumbu x: Periode (bulan / kuarter 

/ tahun) 

Sumbu y : value omset 

Objek Pendukung :  

Judul : Peningkatan Penjualan 

Sepanjang Periode 

R3.5 Tabel  Pesan :  

Menampilkan perolehan detail 

CCC tiap tahun 

Variabel :  

Baris : tahun 

Value  : perolehan CCC 

Objek pendukung : 

Judul : Perolehan Cash 

Conversion Cycle  

Informasi : Definisi cash 

conversion cycle / CCC 

Card Pesan :  

Menampilkan perolehan CCC 

periode terakhir dan 

perbandingan dengan periode 

sebelumnya 

Objek pendukung : 

Judul : Cash Conversion Cycle 

(Days) 

Atribut highlight :  

Perbedaan warna font 

berdasarkan nilai CCC   

Biru jika >= tahun sebelumnya 

Oranye jika < tahun sebelumnya 
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4.6.2.4. Customer churn analytics 

Perancangan komponen dashboard dari customer churn 

analytics ditunjukkan pada Tabel 4.42. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya.  

Tabel 4.42 Perancangan komponen dashboard - Customer Churn 

Analytics. 

Kebutuhan Komponen Keterangan 
R4.1 Card Pesan :  

Menampilkan rangkuman  

perolehan retention rate periode 

terakhir  

Variabel :  

Value : rata-rata pendapatan per 

transaksi  

Objek pendukung :  

Judul : Rata-rata pendapatan per 

transaksi 
R4.1, 

R4.2, 
Tabel 

 

Pesan :  

Menampilkan perolehan jumlah 

customer total, customer churn, 

customer yang melakukan 

transaksi ulang, customer churn 

rate, dan customer retention rate 

sepanjang periode bulan / kuarter 

/ tahun 

Variabel :  

Baris : periode bulan / kuarter / 

tahun 

Value : jumlah customer total, 

customer churn, customer yang 

melakukan transaksi ulang, 

customer churn rate, dan 

customer retention 

Objek pendukung :  
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Judul : Tabel Laporan Jumlah 

Customer 

Atribut highlight :  

Highlight color gradasi biru 

menuju oranye berdasarkan 

perolehan customer retention 

rate  
R4.2 

 
Line chart Pesan :  

Menampilkan perolehan jumlah 

customer churn, dan customer 

bertahan sepanjang periode bulan 

/ kuarter / tahun 

Variabel :  

Sumbu y = periode  

Sumbu x = jumlah customer 

Objek pendukung : 

Judul : Peningkatan Jumlah 

Customer berdasarkan Tipe  

Legend : keterangan jenis 

customer 
R4.3 Tabel Pesan :  

Menampilkan daftar customer 

beserta status tiap customer, 

apakah termasuk churn, stay, 

atau new 

Variabel :  

Value : periode, nama customer, 

status customer 

Objek pendukung  : 

Judul  : Tabel Status Customer  

Atribute highlight :  

Highlight color pada status 

customer  

Biru : customer stay 

Oranye : customer churn 

Abu-abu : customer new 
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4.6.2.5. Customer loyalty 

Perancangan komponen dashboard dari customer loyalty 

analytics ditunjukkan pada Tabel 4.43. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya. 

Tabel 4.43 Perancangan komponen dashboard - Customer Loyalty 

Analytics 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

R.5 Tabel Pesan :  

Menampilkan perolehan skor 

recency, frequency, monetery 

tiap customer beserta nama 

segmentas berdasarkan skor yang 

didapat  

Variabel :  

Baris : nama customer 

Value : skor recency, frequency, 

monetery, RFM, status customer 

Objek pendukung :  

Judul : Tabel Segmentasi 

Loyalitas Pelanggan 

Informasi : keterangan definisi 

recency, frequency, monetery 

dan keterangan tiap segmentasi 

Atribut highlight :  

Gradasi warna biru menuju 

oranye berdasarkan skor RFM 

 Tabel 

 

Pesan :  

Menampilkan rangkuman 

segmentase berupa perolehan 

prosentase dan jumlah customer 

berdasarkan segmentasi 

Variabel :  

Baris: nama segmentasi customer 
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Value : prosentase jumlah 

customer, jumlah customer 

Objek pendukung :  

Judul : Tabel rangkuman 

segmentasi pelanggan 

Atribut highlight :  

Penggunaan data bar pada value 

jumlah customer sehingga 

terlihat perbandingan nilai yang 

dimiliki 

 

4.6.2.6. Customer spend analysis 

Perancangan komponen dashboard dari customer spend 

analysis ditunjukkan pada Tabel 4.44. Setiap komponen 

merupakan penjabaran visualisasi KPI dari kebutuhan 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya.  

Tabel 4.44 Perancangan komponen dashboard - Customer Spend 

Analysis 

Kebutuhan Komponen Keterangan 

R6.1, 

 

Line chart Pesan : 

Menampilkan perolehan rata-

rata pendapatan tiap transaksi 

berdasarkan periode bulan / 

kuartal / tahun 

Variabel :  

Sumbu x = periode 

Sumbu y = value transaksi rata-

rata 

Objek pendukung :  

Judul : Peningkatan Rata-rata 

Pendapatan Per Transaksi 
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Card 

 

Pesan :  

Menampilkan rangkuman  

perolehan rata-rata pendapatan 

tiap transaksi  

Variabel :  

Value : rata-rata pendapatan per 

transaksi  

Objek pendukung :  

Judul : Rata-rata pendapatan per 

transaksi 

R6.2 Tabel Pesan :  

Menampilkan jumlah 

pembelian tiap produk dan 

kategori produk berdasarkan 

periode bulan / kuartal / tahun 

Variabel :  

Baris : Produk / kategori produk  

Kolom : periode bulan / kuartal 

/ tahun  

Value : jumlah produk  

Objek pendukung :  

Judul : Tabel laporan jumlah 

penjualan produk 

Atribut highlight :  

Penggunaan data bar pada 

jumlah penjualan produk 

sehingga tampak perbandingan 

jumlah masing-masing produk 

R6.3 Highlight 

table 

Pesan :  

Menampilkan perolehan 

revenue per day setiap hari (hari 

senin s/d minggu) berdasarkan 

periode bulan / kuartal / tahun  

Variabel :  

Baris : periode bulan / kuartal / 

tahun  
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Kebutuhan Komponen Keterangan 

Kolom : hari (senin s/d minggu) 

Value : revenue per day  

Objek pendukung :  

Judul : Laporan Rata-Rata 

Pendapatan Perhari 

Atribut highlight :  

Penggunaan highlight color 

gradasi warna biru menuju 

oranye berdasarkan perolehan 

revenue per day 

R6.4 Highlight 

table 

Pesan :  

Menampilkan perolehan sale 

count setiap hari (hari senin s/d 

minggu) berdasarkan periode 

bulan / kuartal / tahun  

Variabel :  

Baris : periode bulan / kuartal / 

tahun  

Kolom : hari (senin s/d minggu) 

Value : sale count 

Objek pendukung :  

Judul : Laporan Jumlah 

Transaksi Perhari 

Atribut highlight :  

Penggunaan highlight color 

gradasi warna dari biru menuju 

oranye berdasarkan perolehan 

sale count 

 

4.7. Perancangan Use Case Sistem 

Pada tahap ini dilakukan pendokumentasian alur use case atau 

use case flow dari tiap use case. Setiap use case mendukung 

kebutuhan fungsional dan kebutuhan bisnis yang diidentifikasi 

sebelumnya. Tabel 4.45 menunjukkan pemetaan kebutuhan 

fungsional dengan kebutuhan bisnis.  
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Tabel 4.45 Pemetaan kebutuhan fungsional dan kebutuhan bisnis 

ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R1.1 Mengetahui net 

profit per 

produk 

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

net profit per produk untuk menjawab 

pertanyaan bisnis:  

- Produk apa yang memberikan 

keuntungan 

- Produk apa yang memberikan kerugian  

Bagaimana perbandingan produk dilihat 

dari keuntungannya 

FR1.1 Melihat tabel 

laporan profit 

produk 

 

 

R1.2 Mengetahui 

peningkatan 

penjualan per 

produk 

Pemilik ritel dapat mengetahui 

penigkatan penjualan per produk untuk 

menjawab pertanyaan bisnis :  

- Bagaimana peningkatan penjualan 

setiap produk 

FR1.2 Melihat line chart 

peningkatan 

penjualan produk 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R1.3 Mengetahui 

daftar produk 

berdasarkan 

rata-rata waktu 

terjual dan rata-

rata waktu 

produk berada 

di gudang 

Pemilik ritel dapat mengetahui rata-rata 

waktu produk terjual dan disimpan 

digudang untuk menjawab pertanyaan 

bisnis: 

- produk apa yang lebih cepat terjual 

dan produk apa yang lama berada di 

gudang 

FR1.3 Melihat tabel daftar 

produk terjual 

FR1.4 Melihat tabel daftar 

produk di gudang 

R2.1 Mengetahui 

daftar 

pembelian 

produk tiap 

customer 

Pemilik ritel dapat mengetahui daftar 

pembelian produk/ customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis:  

- bagaimana profil pelanggan dilihat 

dari produk yang dibeli  

FR2.1 Melihat tabel 

pembelian customer 

R2.2 Mengetahui 

gross profit per 

customer 

(berdasarkan 

Pemilik ritel dapat mengetahui dapat 

melihat gross profit per customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

FR2.2 Melihat bar chart 

gross profit 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

tipe gender dan 

usia) 
- pelanggan dengan tipe/jenis apa 

yang paling menguntungkan? 

(berdasaran gender, usia) 

berdasarkan umur 

dan gender 

R2.3 Mengetahui 

gross profit per 

geografis  

Pemilik ritel dapat mengetahui  gross 

profit per customer untuk menjawab 

pertanyaan bisnis: 

- bagaimana keuntungan pelanggan 

dilihat dari geografisnya  

FR2.3 Melihat map 

persebaran kota 

customer 

R2.4 Mengetahui 

media 

penjualan dari 

customer 

Pemilik ritel dapat mengetahui  media 

penjualan tiap customer untuk menjawab 

pertanyaan bisnis 

- melalui media penjualan apa 

pelanggan tersebut membeli  

FR2.4 Melihat bar chart 

media penjualan 

customer 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R3.1 Mengetahui 

omset 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  omset 

untuk menjawab pertanyaan bisnis 

- Berapa omset yang didapatkan dari 

hasil penjualan? 

FR3.1 Melihat line chart 

penjualan sepanjang 

periode 

FR3.2 Melihat tabel 

laporan penjualan 

R3.2 Mengetahui 

perolehan tren 

penjualan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  tren 

penjualan untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- Bagaimana trend penjualan setiap 

periode? 

FR3.1 Melihat line chart 

penjualan sepanjang 

periode 

R3.3 Mengetahui 

profit 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  profit 

perusahaan untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- Berapa besar profit yang didapatkan 

dari penjualan? 

FR3.2 Melihat tabel 

laporan penjualan 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R3.4 Mengetahui 

perolehan 

revenue growth 

rate perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  revenue 

growth rate perusahaan untuk menjawab 

pertanyaan bisnis 

- Berapa hasil penjualan periode 

sekarang dibandingkan dengan 

periode sebelumnya? 

FR3.2 Melihat tabel 

laporan penjualan 

R3.5 Mengetahui 

perolehan CCC 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  CCC 

perusahaan untuk menjawab pertanyaan 

bisnis 

- Seberapa baik kita menjaga 

perputaran cash/uang perusahaan? 

 

FR3.3 Melihat card CCC 

(Cash conversion 

cycle) 

FR3.4 Melihat tabel CCC 

(Cash conversion 

cycle) 

R4.1 Mengetahui 

perolehan 

FR4.1 Melihat card 

retention rate 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

retention rate 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui  

perolehan retention rate perusahaan 

untuk menjawab pertanyaan bisnis 

- Seberapa baik pelayanan kita kepada 

pelanggan? 

- Berapa persen dari pelanggan yang 

ada yang tetap melakukan transaksi 

ulang? 

- Seberapa baik kita mempertahankan 

pelanggan yang sudah kita dapatkan? 

FR4.2 Melihat line chart 

peningkata customer 

FR4.3 Melihat tabel 

laporan jumlah 

customer 

R4.2 Mengetahui 

perolehan 

customer churn 

rate /jumlah 

customer churn 

Pemilik ritel dapat mengetahui  

perolehan customer churn rate untuk 

menjawab pertanyaan bisnis 

- Seberapa banyak pelanggan yang 

churn atau tidak lagi melakukan 

pembelian? 

FR4.3 Melihat tabel 

laporan jumlah 

customer 



124 

 

 

 
 

ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R4.3 Mengetahui 

daftar customer 

yang 

mengalami 

churn  

Pemilik ritel dapat mengetahui daftar 

customer untuk menjawan pertanyaan  

- Siapakah pelanggan yang churn 

tersebut? 

FR4.4 Melihat tabel 

laporan status 

customer 

R5 Mengetahui 

segmentasi 

pelanggan 

berdasarkan 

skor RFM 

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

RFM / customer untuk menjawab 

pertanyaan bisnis 

- Siapa pelanggan terbaik kita? 

- Siapakah pelanggan yang loyal? 

- Pelanggan mana yang perlu untuk 

dipertahankan? 

- Siapa yang berpotensi untuk 

dikonversi menjadi pelanggan yang 

lebih menguntungkan? 

- Pelanggan mana yang berada di 

ambang churning? 

FR5.1 Melihat tabel 

segmentasi loyalitas 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

 

R6.1 Mengetahui 

rata-rata 

pendapatan 

yang diterima 

tiap transaksi / 

Average 

transaction 

vaue  

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

rata-rata transaksi customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis  :  

- Berapa rata-rata pendapatan yang kita 

terima tiap transaksi? 

FR6.1 Melihat line chart 

rata-rata pendapatan 

per transaksi 

FR6.2 Melihat card rata-

rata pendapatan / 

transaksi 

R6.2 Mengetahui 

average 

transaction 

value dan 

Daftar 

pembelian 

produk 

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

rata-rata transaksi customer dan daftar 

pembelian untuk menjawab pertanyaan 

bisnis   

- Berapa banyak yang pelanggan 

habiskan untuk berbelanja, serta 

barang apa dan berapa yang dibeli? 

FR6.3 Melihat tabel jumlah 

penjualan produk 
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ID 
Kebutuhan 

Bisnis 
Deskripsi Kebutuhan ID FR 

Nama Functional 

Requirement 

R6.3 Mengetahui 

rata-rata 

penjualan 

perhari / 

revenue per day 

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

rata-rata rata-erata penjualan per hari 

untuk mengetahui:   

- Kapan pelanggan cenderung 

menghabiskan banyak uang untuk 

berbelanja? 

FR6.4 Melihat highlight 

tabel laporan rata-

rata pendapatan 

perhari 

R6.4 Mengetahui 

jumlah 

transaksi yang 

dilakukan 

perusahaan 

Pemilik ritel dapat mengetahui perolehan 

jumlah transaksi customer untuk 

menjawab pertanyaan bisnis  :  

- Berapa jumlah transaksi yang 

dilakukan di ritel 

FR6.5 Melihat highlight 

tabel laporan jumlah 

transaksi 
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Gambar 4.30 Pelacakan Use Case atau functional requirement dengan requirement
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Setiap kebutuhan fungsional selanjutnya akan dilacak 

menggunakan requirement traceability matrix seperti 

ditunjukkan pada Gambar 4.30. Pada tahap selanjutnya, setiap 

alur use case akan dipaparkan.Berikut penjelasan setiap Use 

Case flow dari setiap functional requirement :  

1. FR1.1 Melihat tabel laporan profit produk 

Alur use case pada Tabel 4.46 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel laporan profit.  

Tabel 4.46 Alur use case melihat tabel laporan profit 

Nama Use Case Melihat tabel laporan profit produk 

Deskripsi Pemilik ritel melihat komponen 

tabel profit produk dan melihat 

perolehan net profit dari masing-

masing produk 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

B2 Melihat komponen tabel profit 

produk 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengubah filter produk  

A1.3 Melihat komponen tabel profit 

produk 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A2.2 Melihat komponen tabel profit 

produk 

A2.3 Mendetailkan laporan tabel 

profit 

Alur alternatif 3 A3.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A3.2 Mengubah filter tahun 

A3.3 Melihat tabel profit produk 

Prasyarat Membuka halaman analitik 
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Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan laporan profit 

tiap produk 

 

2. FR1.2  Melihat line chart peningkatan penjualan produk 

Alur use case pada Tabel 4.47 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat line chart peningkatan 

penjualan produk 

Tabel 4.47 Alur Use Case melihat line chart peningkatan 

penjualan produk pada 

Nama Use Case Melihat line chart peningkatan 

penjualan produk 

Deskripsi Pemilik ritel melihat komponen line 

chart peningkatan penjualan produk 

dan melihat perolehan revenue 

growth rate dari masing-masing 

produk 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

B2 Melihat line chart peningkatan 

penjualan produk 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengubah filter produk  

A1.3 Melihat line chart peningkatan 

penjualan produk 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A2.2 Melihat line chart peningkatan 

penjualan produk  

A2.3 Mendetailkan line chart 

peningkatan penjualan produk 

Alur alternatif 3 A3.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A3.2 Mengubah filter tahun 



130 

 

 

 
 

A3.3 Melihat line chart peningkatan 

penjualan produk 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan laporan profit 

tiap produk 

 

3. FR1.3  Melihat tabel daftar produk terjual 

Alur use case pada Tabel 4.48 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel daftar produk 

terjual 

Tabel 4.48 Alur use case melihat tabel daftar produk terjual 

Nama Use Case Melihat tabel daftar produk terjual 

Deskripsi Pemilik ritel melihat komponen 

daftar produk terjual dan melihat 

perolehan rata-rata waktu terjual 

tiap produk  

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

B2 Melihat tabel daftar produk 

terjual 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengubah filter produk  

A1.3 Melihat tabel daftar produk 

terjual 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A2.2 Melihat tabel daftar produk 

terjual 

A2.3 Mendetailkan tabel daftar 

produk terjual 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan tabel daftar 

produk terjual 
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4. FR1.4  Melihat Tabel Daftar Produk di Gudang 

Alur use case padaTabel 4.49 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel daftar produk di 

gudang. 

Tabel 4.49 Alur use case melihat tabel daftar produk di gudang 

Nama Use Case Melihat tabel daftar produk di 

gudang 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel daftar 

produk di gudang dan melihat 

perolehan rata-rata produk berada di 

gudang 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

B2 Melihat tabel daftar produk di 

gudang 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengubah filter produk  

A1.3 Melihat tabel daftar produk di 

gudang 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan tabel daftar 

produk di gudang 

 

5. FR2.1  Melihat tabel pembelian customer 

Alur use case pada Tabel 4.50 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel pembelian 

customer. 
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Tabel 4.50 Alur use case melihat tabel pembelian dan gross profit 

tiap customer 

Nama Use Case Melihat tabel pembelian customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel pembelian 

customer dan melihat perolehan 

gross profit tiap customer dan dari 

tiap produk yang dibeli oleh 

customer  

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

B2 Melihat tabel pembelian 

customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti nama customer  

A1.3 Melihat tabel pembelian 

customer 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

A2.2 Melihat tabel gross profit tiap 

customer 

A2.3 Mendetailkan tabel 

pembelian customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan daftar 

pembelian dan gross profit tiap 

customer 
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6. FR2.2  Melihat bar chart gross profit berdasarkan umur 

dan gender 

Alur use case pada Tabel 4.51  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat bar chart gross profit 

berdasarkan umur dan gender 

Tabel 4.51 FR2.2  Alur use case melihat bar chart gross profit 

berdasarkan umur dan gender 

Nama Use Case Melihat bar chart gross profit 

berdasarkan umur dan gender 

Deskripsi Pemilik ritel melihat bar chart gross 

profit berdasarkan umur dan gender dan 

melihat perolehan gross profit 

berdasarkan tipe tersebut  

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

B2 Melihat tabel gross profit tiap 

customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti nama customer  

A1.3 Melihat bar chart gross profit 

berdasarkan umur dan gender 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Bar chart menampilkan perolehan 

gross profit berdasarkan umur dan 

gender 

 

7. FR2.3  Melihat map persebaran kota customer 

Alur use case pada Tabel 4.52 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional Melihat map persebaran kota 

customer  
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Tabel 4.52 Alur use case melihat map persebaran kota customer 

Nama Use Case Melihat map persebaran kota 

customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat map persebaran 

kota customer melalui visualisasi peta 

pada dashboard 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

B2 Melihat map persebaran kota 

customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti nama customer  

A1.3 Melihat map persebaran kota 

customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Map menampilkan persebaran kota 

customer 

 

8. FR2.4  Melihat tabel gross profit persebaran kota customer 

Alur use case pada Tabel 4.53  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel gross profit 

persebaran kota customer 

Tabel 4.53 Alur use case melihat bar chart gross profit berdasarkan 

kota customer 

Nama Use Case Melihat tabel gross profit persebaran 

kota customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel gross 

profit persebaran kota customer dan 

melihat perolehan gross profit tiap 

customer berdasarkan kota 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 
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B2 Melihat tabel gross profit 

persebaran kota customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti nama customer  

A1.3 Melihat gross profit 

persebaran kota customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan perolehan gross 

profit berdasarkan persebaran kota 

customer 

 

9. FR2.5  Melihat bar chart media penjualan customer 

Alur use case pada Tabel 4.54  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat bar chart media 

penjualan customer 

Tabel 4.54 Alur use case melihat bar chart media penjualan 

customer 

Nama Use Case Melihat bar chart media penjualan 

customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat bar chart 

media penjualan customer dan 

melihat perolehan jumlah transaksi 

yang digunakan tiap media 

penjualan 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

profitability analytic 

B2 Melihat bar chart media 

penjualan customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti nama customer  

A1.3 Melihat bar chart media 

penjualan customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 
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Kondisi akhir 

sukses 

Bar chart menampilkan jumlah 

transaksi yang dilakukan tiap media 

penjualan 

 

10. FR3.1  Melihat line chart penjualan sepanjang periode 

Alur use case pada Tabel 4.55  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat line chart penjualan 

sepanjang periode. 

Tabel 4.55 Alur use case melihat line chart penjualan sepanjang 

periode 

Nama Use Case Melihat line chart penjualan sepanjang 

periode 

Deskripsi Pemilik ritel melihat line chart 

penjualan sepanjang periode dan 

melihat perolehan penjualan 

sepanjang periode 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

cost and financial analytic 

B2 Melihat line chart penjualan 

sepanjang periode 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman cost and 

financial analytic 

A1.2 Mengganti filter periode  

A1.3 Melihat line chart penjualan 

sepanjang periode 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman cost and 

financial analytic 

A2.2  Melihat line chart penjualan 

sepanjang periode 

A2.3 Mendetailkan line chart 

penjualan sepanjang periode 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Line chart  menampilkan perolehan 

penjualan sepanjang periode 
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11. FR3.2  Melihat tabel laporan penjualan 

Alur use case padaTabel 4.56   menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel laporan penjualan 

Tabel 4.56 Alur use case melihat Tabel laporan penjualan 

Nama Use Case Melihat Tabel laporan penjualan 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel laporan 

penjualan dan melihat detail 

penjualan berikut revenue growth 

rate, cost, profit 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

cost and financial analytic 

B2 Melihat tabel laporan penjualan 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A1.2 Mengganti filter periode  

A1.3 Melihat tabel laporan 

penjualan 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman product 

profitability analytic 

A2.2 Melihat tabel laporan 

penjualan 

A2.3 Mendetailkan tabel laporan 

penjualan 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan perolehan 

penjualan, cost, profit, revenue 

growth rate 

 

12. FR3.3  Melihat card CCC (Cash conversion cycle) 

Alur use case pada Tabel 4.57  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat card CCC (Cash 

conversion cycle). 
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Tabel 4.57 Alur use case melihat card CCC 

Nama Use Case Melihat card CCC 

Deskripsi Pemilik ritel melihat card CCC  dan 

melihat perolehan cash conversion 

cycle yang didapatkan perusahaan 

pada tahun terakhir dan 

perbandingannya dengan tahun 

sebeumnya 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

cost and financial analytc 

B2 Melihat card CCC 

Kondisi akhir 

sukses 

Card menampilkan perolehan CC 

 

13. FR3.4  Melihat tabel CCC (Cash conversion cycle) 

Alur use case pada Tabel 4.58 menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel CCC (Cash 

conversion cycle). 

Tabel 4.58  Alur use case melihat tabel CCC 

Nama Use Case Melihat tabel CCC 

Deskripsi Melihat tabel CCC dan melihat 

perolehan cash conversion cycle 

yang didapatkan perusahaan pada 

tahun terakhir dan tahun 

sebelumnya  

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman cost and 

financial analytic 

B2 Melihat tabel CCC 

Kondisi akhir 

sukses 

menampilkan Tabel laporan 

penjualan 

 

14. FR4.1  Melihat card retention rate 

Alur use case pada Tabel 4.59  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat card retention rate. 
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Tabel 4.59 Alur use case melihat card retention rate 

Nama Use Case Melihat card retention rate 

Deskripsi Pemilik ritel melihat card 

retention rate dan melihat 

perolehan rangkuman perolehan 

retention rate 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

B2 Melihat card retention rate 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

A1.2 Mengganti periode  

A1.3 Melihat card retention rate 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Card menampilkan perolehan 

retention rate periode terakhir 

 

15. FR4.2  Melihat line chart peningkatan customer 

Alur use case pada Tabel 4.60  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat line chart peningkatan 

customer 

Tabel 4.60 Alur use case melihat line chart peningkatan customer 

Nama Use Case Melihat line chart peningkatan 

customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat line chart 

peningkatan customer  dan melihat 

peningkatan jumlah customer 

berdasarkan tipe customer (stay/ 

lost/new) 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

B2 Melihat line chart peningkatan 

customer 
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Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

A1.2 Mengganti periode  

A1.3 Melihat line chart 

peningkatan customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Line chart menampilkan perolehan 

jumlah customer berdasarkan tipe 

new / lost / stay 

 

16. FR4.3  Melihat tabel laporan jumlah customer 

Alur use case padaTabel 4.61   menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel laporan jumlah 

customer. 

Tabel 4.61 Alur use case melihat tabel laporan jumlah customer 

Nama Use Case Melihat tabel laporan jumlah 

customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel jumlah 

customer  dan melihat detail 

jumlah customer sepanjang 

periode (stay/ lost/new) serta 

perolehan customer churn rate 

dan customer retention rate 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

B2 Melihat tabel jumlah customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

A1.2 Mengganti periode  

A1.3 Melihat tabel jumlah 

customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan perolehan 

jumlah customer berdasarkan tipe 
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dan perolehan customer retention 

rate serta customer churn rate 

 

17. FR4.4  Melihat tabel status customer 

Alur use case pada Tabel 4.62menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel status customer. 

Tabel 4.62 Alur use case melihat tabel status customer 

Nama Use Case Melihat tabel status customer 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel status 

customer dan melihat status customer  

sepanjang periode (stay/ lost/new) 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

B2 Melihat tabel status customer 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

A1.2 Mengganti periode  

A1.3 Melihat tabel status customer 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman customer 

churn analytic 

A2.2 Mengganti tipe customer 

A2.3 Melihat tabel status customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan daftar customer 

beserta status yang dimiliki sepanjang 

periode 

 

18. FR5.1  Melihat tabel segmentasi loyalitas 

Alur use case pada Tabel 4.63  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel segmentasi 

loyalitas. 
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Tabel 4.63  Alur use case melihat tabel segmentasi loyalitas 

Nama Use Case Melihat tabel segmentasi loyalitas 

Deskripsi Pemilik melihat tabel segmentasi 

loyalitas dan melihat perolehan skor 

RFM masing-masing pelanggan 

beserta tipe customer yang dimiliki 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

loyality analytic 

B2 Melihat tabel segmentasi loyalitas 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

loyality analytic 

A1.2 Mengganti tipe customer 

A1.3 Melihat tabel segmentasi 

loyalitas 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman customer 

loyalitas analytic 

A2.2 Membuka halaman informasi 

A2.3 Kembali menuju halaman 

customer loyalty analytic 

A2.4 Melihat tabel status customer 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan perolehan skor 

RFM tiap customer beserta tipe 

customer yang dimiliki 

 

19. FR6.1  Melihat line chart rata-rata pendapatan / transaksi 

Alur use case pada Tabel 4.64  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat line chart rata-rata 

pendapatan / transaksi 

Tabel 4.64 Alur use case melihat line chart rata-rata pendapatan / 

transaksi 

Nama Use Case Melihat line chart rata-rata 

pendapatan / transaksi 
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Deskripsi Pemilik ritel melihat line chart rata-

rata pendapatan / transaksi dan 

melihat perolehan rata-rata per 

transaksi sepanjang periode 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

spend analytic 

B2 Melihat line chart rata-rata 

pendapatan / transaksi 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

spend analytic 

A1.2 Mengganti periode 

A1.2 Melihat line chart rata-rata 

pendapatan / transaksi 

Alur alternatif 2 A2.1 Membuka halaman customer 

spend analytic 

A2.2 Mendetailkan line chart rata-

rata pendapatan / transaksi 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Line chart menampilkan perolehan 

rata-rata pendapatan per transaksi 

sepanjang  periode 

 

20. FR6.2  Melihat card rata-rata pendapatan / transaksi 

Alur use case pada Tabel 4.65  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat card rata-rata 

pendapatan / transaksi. 

Tabel 4.65 Alur use case melihat card rata-rata pendapatan / 

transaksi 

Nama Use Case Melihat card rata-rata pendapatan / 

transaksi 

Deskripsi Pemilik ritel melihat card rata-rata 

pendapatan / transaksi dan melihat 

rangkuman perolehan rata-rata per 

transaksi  
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Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer 

spend analytic 

B2 Melihat card rata-rata pendapatan 

/ transaksi 

Alur alternatif 1 A1.1 Membuka halaman customer 

spend analytic 

A1.2 Mengganti periode 

A1.2 Melihat card rata-rata 

pendapatan / transaksi 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Card menampilkan perolehan 

rangkuman rata-rata pendapatan per 

transaksi 

 

21. FR6.3  Melihat tabel jumlah penjualan produk 

Alur use case pada Tabel 4.66  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat tabel jumlah penjualan 

produk 

Tabel 4.66 Alur use case melihat tabel jumlah penjualan produk 

Nama Use 

Case 

Melihat tabel jumlah penjualan produk 

Deskripsi Pemilik ritel melihat tabel jumlah 

penjualan produk dan melihat perolehan 

penjualan produk tiap periode 

Alur utama 

(Basic Flow) 

B1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

B2 Melihat tabel jumlah penjualan 

produk 

Alur 

alternatif 1 

A1.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A1.2 Melihat tabel jumlah penjualan 

produk 

Alur 

alternatif 2 

A2.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A2.2 Mengganti periode 
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A2.3 Melihat tabel jumlah penjualan 

produk 

Alur 

alternatif 3 

A3.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A3.2 Mendetailkan  tabel jumlah 

penjualan produk 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi akhir 

sukses 

Tabel menampilkan jumlah penjualan 

tiap produk berdasarkan periode 

 

22. FR6.4  Melihat highlight table laporan rata-rata 

pendapatan perhari 

Alur use case pada Tabel 4.67  menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat highlight table laporan 

rata-rata pendapatan perhari 

Tabel 4.67 Alur use case melihat highlight table laporan rata-rata 

pendapatan perhari 

Nama Use 

Case 

Melihat highlight table laporan rata-rata 

pendapatan perhari 

Deskripsi Pemilik ritel melihat laporan rata-rata 

pendapatan perhari dan melihat 

perolehan rata-rata revenue per day 

setiap hari  

Alur utama 

(Basic 

Flow) 

B1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

B2 Melihat highlight table laporan rata-

rata pendapatan perhari 

Alur 

alternatif 1 

A1.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A1.2 Mengganti periode 

A1.3 Melihat highlight table laporan 

rata-rata pendapatan perhari 

Alur 

alternatif 2 

A2.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 
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A2.2 Mendetailkan highlight table 

laporan rata-rata pendapatan perhari 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi 

akhir 

sukses 

Highlight table laporan rata-rata 

pendapatan perhari menampilkan 

perolehan rata-rata revenue per day 

 

23. FR6.5 Melihat highlight table laporan jumlah transaksi 

Alur use case pada Tabel 4.68menunjukkan alur use case 

pada kebutuhan fungsional melihat highlight table laporan 

jumlah transaksi 

Tabel 4.68  Alur use case melihat highlight table jumlah transaksi 

Nama Use 

Case 

Melihat highlight table jumlah transaksi 

Deskripsi Pemilik ritel melihat highlight table 

laporan jumlah transaksi dan melihat 

perolehan jumlah transaksi setiap hari  

Alur utama 

(Basic 

Flow) 

B1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

B2 Melihat highlight table laporan jumlah 

transaksi 

Alur 

alternatif 1 

A1.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A1.2 Mengganti periode 

A1.3 Melihat highlight table laporan 

jumlah transaksi 

Alur 

alternatif 2 

A2.1 Membuka halaman customer spend 

analytic 

A2.2 Mendetailkan highlight table laporan 

jumlah transaksi 

Prasyarat Membuka halaman analitik 

Kondisi 

akhir 

sukses 

highlight table laporan jumlah transaksi 

menammpilkan perolehan jumlah transaksi 

yang dilakukan 

 



 

 

147 

 

5. BAB V 

PENGEMBANGAN 

Bab ini menjelaskan mengenai pengembangan aplikasi yang 

dilakukan dengan tahapan melakukan konfigurasi Odoo, 

pengembangan database, dan pengembangan dashboard. 

5.1. Pemilihan Software 

Penilitian ini menggunakan beberapa perangkat lunak dengan 

spesifikasi dan keterangan seperti ditunjukkan pada Tabel 5.1. 

Tabel 5.1 Daftar pemilihan software 

Perangkat Lunak Keterangan 

Odoo v10 Software ERP sebagai aplikasi OLTP 

yang digunakan  

PostgreSQL Database sumber yang akan dianalisis 

My SQL Database tujuan hasil proses ETL 

Code Igniter Framework yang digunakan untuk 

mengembangkan aplikasi ETL  

Power BI Software pembuat desain dashboard 

yang dapat diintegrasikan dengan 

database dan digunakan untuk 

menganalisis data.  

 

5.2. Persiapan Data 

Pada tahap ini melakukan konfigurasi Odoo yaitu instalasi 

modul yang digunakan, konfigurasi tambahan yang diperlukan, 

serta proses memasukkan data studi kasus ritel XYZ kedalam 

Odoo. 

5.2.1. Konfigurasi Modul Odoo 

Penelitian ini menggunakan software ERP Odoo sebagai 

aplikasi sumber yang akan dilakukan analisis, sehingga 

diperlukan instalasi modul dan konfigurasi sesuai dengan 

proses bisnis yang diidentifikasi pada tahapan penggalian data. 

Konfigurasi yang dilakukan secara umum menggunakan 
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pengaturan default dari Odoo sehingga sub bab konfigurasi 

modul akan memaparkan pengaturan secara umum yang 

dilakukan.  

5.2.1.1. Instalasi Awal 

Setiap proses bisnis yang diidentifikasi pada tahap perancangan  

selanjutnya dipetakan dengan kebutuhan modul pada Odoo 

seperti ditunjukkan pada Tabel 5.2.   

Tabel 5.2 Daftar instalasi modul sesuai kebutuhan proses bisnis 

No Proses Bisnis Modul 

1.  Manajemen gudang 
- Inventory 

- Accounting & Finance 

2.  
Penjualan melalui 

POS 

- Point of Sales 

- Accounting & Finance 

- Inventory 

3.  
Pembayaran oleh 

customer 
- Accounting & Finance 

 

Proses instalasi dilakukan melalui halaman :  

Apps → Klik “Install” modul   

5.2.1.2. Konfigurasi Awal 

Pada tahap ini melakukan pengaturan perusahaan dan 

pengaturan umum yang terletak pada menu Setting. Berikut 

detail pengaturan yang dilakukan pada tahap ini : 

1. Pengaturan perusahaan  

Pengaturan dilakukan pada halaman Setting → Users → 

Companies.  

Tabel 5.3 Keterangan pengaturan perusahaan 

Nama Field Keterangan 

Company Name Berisi nama perusahaan 

Address Berisi alamat perusahaan 
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Website Berisi website perusahaan 

Currency Berisi mata uang perusahaan. 

Pada penelitian ini 

menggunakan IDR. Pengaturan 

setting IDR akan dipaparkan 

pada sub bab Setting Accounting 

and Finance 

 

Gambar 5.1 Pengaturan perusahaanmenunjukkan pengaturan 

perusahaan yang dilakukan. Langkah selanjutnya adalah klik 

Save 

 

Gambar 5.1 Pengaturan perusahaan 

2. Pengaturan Umum 

Pengaturan dilakukan pada halaman Setting → General 

Setting  

Terdapat beberapa pengaturan yang dilakukan pada tahap 

ini yaitu “ 

- Centang pilihan  Allow multiple currencies 

Memungkinkan perusahaan memiliki lebih dari satu 

jenis mata uang 

- Centang pilihan Allow users to import data from 

CSV/XLS/XLSX/ODS files 
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Memungkinkan user dapat melakukan import data 

melalui CSV/XLS/XLSX/ODX 

Gambar 5.2 Konfigurasi awal Odoomenunjukkan 

pengaturan yang dilakukan pada halaman Setting → 

General Setting 

 

Gambar 5.2 Konfigurasi awal Odoo 

5.2.1.3. Konfigurasi Modul Accounting and Finance 

Sub bab ini memaparkan pengaturan yang dilakukan pada menu 

Accounting and Finance dengab rincian sebagai berikut :  

1. Pengaturan Multi Currency 

ritel XYZ menggunakan mata uang rupiah untuk 

penjualan, dan mata uang Dolar untuk pembelian jika 

menggunakan supplier luar negeri. Untuk mengaktifkan 

mata uang Rupiah, pengaturan dilakukan pada halaman 
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Accounting → Configuration → Multi Currency → 

Currencies selanjutnya pilih IDR, dan klik activate 

2. Pengaturan umum accounting and finance 

Pengaturan dilakukan pada menu Accounting → 

Configuration → Setting  

Beberapa pengaturan selain pengaturan default Odoo yang 

dilakukan pada tahap ini adalah :  

- Pada menu accounting and finance memilih IDR 

sebagai Default company currency (Gambar 5.3 

Pengaturan accounting and finance) 

 

Gambar 5.3 Pengaturan accounting and finance 

- Pada menu Multi Currencies Gambar 5.4 Pengaturan 

multi currenciesmemilih Exchange Differece (IDR) 

pada pilihan Rate diferrence journal. 

 

Gambar 5.4 Pengaturan multi currencies 

5.2.1.4. Konfigurasi Modul Inventory 

Sub bab ini memaparkan pengaturan yang dilakukan pada 

modul inventory dengab rincian sebagai berikut : 

1. Pengaturan Umum Inventory 

Pengaturan umum pada inventory dilakukan pada menu 

Inventory → Configuration → Setting  

Tabel 5.4 menunjukkan pengaturan selain default setting yang 

dilakukan merujuk pada keterakaitan proses bisnis studi kasus 
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Tabel 5.4 Pengaturan umum modul inventory 

Nama Kolom Isian Keterangan 

Lots and 

Serial 

Number 

Track lots or 

serial numbers 

Menggunakan pelacakan 

nomor serial pada produk 

Expiration 

Dates 

Do not use 

Expiration Date 

on serial 

numbers 

Tidak menggunakan 

tanggal kadaluarsa 

Product 

Owners 

All products in 

your warehouse 

belong to your 

company 

Produk di gudang 

seluruhnya merupakan 

milik perusahaan.  

Landed Costs Include landed 

costs in product 

costing 

computation 

Memungkinkan untuk 

menggunakan landed 

cost pada perhitungan 

cogs 

Inventory 

Valuation 

Perpetual 

inventory 

valuation (stock 

move generates 

accounting 

entries) 

Perhitungan persediaan 

barang dilakukan secara 

otomatis, dimana setiap 

pergerakan barang akan 

menghasilkan jurnal 

Units of 

Measure 

Some products 

may be 

sold/purchased 

in different units 

of measure 

(advanced) 

Memungkinkan 

penggunaan lebih dari 

satu satuan produk 

Product 

Variants 

Products can 

have several 

attributes, 

defining variants 

(Example: size, 

color,...) 

Memungkinkan produk 

memiliki banyak atribut 

dan varian.  
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Gambar 5.5 Pengaturan umum modul inventorymenunjukan 

pengaturan umum yang dilakukan pada modul inventory.  

 

Gambar 5.5 Pengaturan umum modul inventory 
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2. Pengaturan Kategori Produk 

Setiap produk yang selanjutnya akan dientrikan menuju 

database Odoo adalah produk dengan tipe All / Seleable. 

Pengaturan pada kategori produk dapat dilakukan pada 

menu  Inventory → Configuration → Product 

Categories. Pengaturan selain default setting yang 

dilakukan pada kategoi produk adalah :  

1. Costing method : Real Price. Pengaturan ini digunakan 

agar biaya pokok pembelian terupdate secara otomatis 

dengan metode default inventory FIFO 

2. Inventory valuation : Perpetual. Pengaturan ini 

digunakan agar perhitungan persediaan barang dilakukan 

secara otomatis, dimana setiap pergerakan barang akan 

menghasilkan jurnal 

Gambar 5.6 Pengaturan kategori produk Odoomenunjukkan 

pengaturan yang dilakukan pada kategori produk.  

 

Gambar 5.6 Pengaturan kategori produk Odoo 
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5.2.1.5. Konfigurasi Modul Point of Sales 

Berikut pengaturan yang dilakukan pada menu Point of Sale 

1. Pembuatan Point of Sale 

Untuk melakukan transaksi dibutuhkan pembuatan Point 

of Sale menyesuaikan halaman POS yang diiinginkan. 

Pengaturan dilakukan pada Point of Sale → 

Configuration → Point of Sale → Create. 

Gambar 5.7 Pengaturan pembuatan point of 

salemenunjukkan pengaturan yang dilakukan pada 

pembuatan POS 

Berikut keterangan pengaturan yang dilakukan :  

- Jenis picking yang digunakan : Picking Type → Pos 

Order 

- Nama perusahaan : Company → ritel XYZ 

- Jurnal penjualan : Sale Journal → Customer Invoices 

(IDR) 

- Lokasi stock : Stock Location → WH / Stock 

- Jenis pembayaran : Avaliable Payment Methode → 

Bank’ 

 

Gambar 5.7 Pengaturan pembuatan point of sale 

2. Pengaturan umum POS  

Pengaturan yang digunakan pada modul point of sales 

secara keseluruhan menggunakan pengaturan default dari 
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Odoo seperti ditunjukkan pada Gambar 5.8 Pengaturan 

umum point of sale Odoo 

 

  

Gambar 5.8 Pengaturan umum point of sale Odoo 

5.2.2. Entri Data 

Bagian ini akan memaparkan tahapan entri data dari data 

sumber, yaitu data penjualan dengan format .sql (hasil eksport 

menuju database Odoo. Untuk melakukan entri data, penelitian 

ini sebagian besar menggunakan fasilitas import file CSV yang 

disediakan oleh Odoo, sehingga setiap data sumber yang 

dibutuhkan akan diubah kedalam bentuk CSV dengan format 

field menyesuaikan model Odoo 

Tabel 5.3 Keterangan pengaturan perusahaanmenunjukkan 

mapping tabel data sumber menuju database Odoo beserta 

teknik yang digunakan dalam melakukan entri data.  

Tabel 5.5 Maping dan teknik import data sumber menuju model Odoo 

No Tabel Odoo Tabel Sumber 

Teknik 

yang 

digunakan 

1.  
Product.product 

Product.template 
Ospos_items 

Import 

file CSV 

2.  pos.category Ospos_items 
Insert data 

Odoo 
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No Tabel Odoo Tabel Sumber 

Teknik 

yang 

digunakan 

3.  Res.partner 

Ospos_people 

Ospos_supplier 

Ospos_employee 

Import 

file CSV 

4.  
Purchase.order 

Purchase.order.line 

Ospos_receive 

Ospos_receive_item 

Import 

file CSV 

5.  

Stock.inventory 

Stock.kuant 

Stock.move 

Ospos_inventory 
Import 

file CSV 

6.  
Pos.order 

Pos.order.line 

Ospos_sales 

Ospos_sales_items 

Import 

file JSON 

pada 

order POS 

 

5.2.2.1. Entri Data Partner 

Entri data partner jenis customer, supplier, atau employee dapat 

dilakukan pada halaman  

Accounting → Sales → Customer → tab Import File 

atau 

Accounting →Purchase → Vendor → tab Import File 

Tabel 5.4 Pengaturan umum modul inventorymenunjukkan 

maping data sumber menuju data partner Odoo beserta 

keterangan isian yang dilakukan pada penelitian ini.   

Tabel 5.6 Maping data sumber menuju data partner Odoo (res.partner) 

Field Sumber Field Tujuan Ketarangan  

person_id External ID  

first_name 
Name 

Nama partner 

last_name 

phone_number Phone Nomor telepon partner 

email Email Email partner 
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Field Sumber Field Tujuan Ketarangan  

address_1 Street Alamat 

address_2 Street2 Alamat 2 

city City Kota  

state State Profinsi 

zip Zip Kode kota 

country Country Negara 

comments Notes Catatan 

 Birthdate Tanggal lahir  

(yyyy-mm-dd) 

 Gender Gender (Female / 

Male) 

 Customer Apakah customer 

(TRUE/FALSE) 

 Vendor Apakah supplier 

(TRUE/FLASE) 

 Employee Apakah pegawai 

(TRUE/FLASE) 

 Account 

payable 

COA hutang 

 Account 

receivable 

COA piutang 

 

File CSV yang diimport selanjutnya dilakukan validasi 

kesesuaian format dengan menekan tombol “Validate”. Gambar 

5.9 Proses validasi import file CSV data partnermenunjukkan 

file CSV telah  tervalidasi sehingga siap dilakukan import .
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Gambar 5.9 Proses validasi import file CSV data partner 
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5.2.2.2. Entri Data Produk 

Entri data produk dilakukan pada halaman :  

Inventory → Inventory Control → Product → tab Import 

File 

Gambar 5.5 Pengaturan umum modul inventorymenunjukkan 

mapping file CSV dari data sumber (ospos_items) menuju 

database Odoo (product.product dan product.template).  

Tabel 5.7 Maping data sumber menuju data produk Odoo 

(product.product) 

Field Sumber Field Tujuan Ketarangan  

Item_id Internal Code ID produk sesuai 

kebutuhan user 

Name Name Nama produk 

Category Point of sales 

category 

Kategori POS produk 

 Poduct categories Kategori internal 

produk (All / Seleable) 

Cost_price Cost Biaya pokok penjualan 

Unit_price Sale Price Harga publik 

 Available in the 

point of sale 

Apakah akan tersedia 

pada menu POS 

 Product type Tipe produk 

 Unit of Measure Satuan penjualan 

 Purchase unit of 

Measure 

Satuan pembelian  

 Income account COA pendapatan ( 

“Product Sold”) 

 Expenses account COA hpp  (“Cost of 

revenue”) 

 Stock input 

account 

COA penerimaan 

barang (Stock Interim 

Account (Received)) 
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 Stock ouput 

account 

COA pengiriman 

barang (Stock Interim 

Account (Delivered)) 

 Inventory 

Valuation 

Metode perhitungan 

nilai persediaan 

 Inventory 

location 

Lokasi virtual tempat 

stock berada  

 Product type Jenis produk – 

stockable product / 

consumable product / 

service  

 Costing Method Metode penentuan hpp 

produk (real / average / 

standard) 

 

File CSV yang diimport selanjutnya dilakukan validasi 

kesesuaian format dengan menekan tombol “Validate”. Gambar 

5.10 menunjukkan file CSV telah  tervalidasi sehingga siap 

dilakukan import .
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Gambar 5.10 Proses validasi import file CSV data produk 
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5.2.2.3. Entri Data Inventory 

Entri data inventory dapat dilakukan pada halaman  

Inventory → Inventory Control → Inventory Adjustment 

→ tab Import File 

Tabel 5.8 menunjukkan maping data sumber (ospos_inventory) 

menuju model Odoo yang digunakan untuk melakukan update 

jumlah inventory.  

Tabel 5.8 Maping data sumber menuju data inventory adjustment Odoo  

Field Sumber Field Tujuan Ketarangan  

trans_id Inventory 

reference 

Nomor dokumen 

trans_items Inventories / 

product 

Kode produk 

trans_user Salesperson Pegawai yang 

bertanggung 

jawab 

trans_date Force accounting 

date 

Tanggal saldo 

awal / stock 

opname 

trans_comment Notes Catatan 

sum 

(trans_inventory) 

Inventories / 

 Quantity 

Jumlah barang 

yang ada secara 

fisik 

 Inventories / 

product unit of 

measures 

Satuan barang 

 

File CSV yang diimport selanjutnya dilakukan validasi 

kesesuaian format dengan menekan tombol “Validate”. Gambar 

5.11 Proses validasi import file CSV data 

inventorymenunjukkan file CSV telah  tervalida si sehingga 

siap dilakukan import
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Gambar 5.11 Proses validasi import file CSV data inventory 
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5.2.2.4. Entri Data Penjualan POS 

Penelitian ini menggunakan import file JSON untuk proses entri 

data menuju database Odoo. Proses import dilakukan melalui 

tahapan berikut :  

1. Mengaktifkan developer mode Odoo  

(Halaman setting → Klik “Activated Developer Mode”) 

2. Membuka session POS  

(Point of Sales → New Session) 

3. Memilih menu “Import order” 

4. Memilih file JSON berisi detail transaksi POS 

5. OK  

Gambar 5.12 Proses import order POS melalui 

sessionmenunjukkan proses import order yang telah berhasil 

dilakukan. Tahapan entri data penjualan dilanjutkan dengan 

menyelesaikan transaksi dan mengakhiri session.   

 

Gambar 5.12 Proses import order POS melalui session 
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Tabel 5.9 Maping data sumber menuju data order POS Odoo  

Field Sumber Field Tujuan Ketarangan  

sale_time Date_order Tanggal 

pemesanan 

customer_id Partner_id Kode customer 

sale_id Name Nama order 

item_id Lines / 

product_id 

Kode produk 

serialnumber Lines / 

 pack_lots_ids 

Lots / nomor seri 

produk 

line Lines / id Id line 

quantity_purchased Lines / qty Jumlah produk 

item_unit_price Lines / price_unit Harga per unit 

discount_percent Lines / discount Diskon per unit 

 amount_total  Total pembayaran 

 pos_session_id Kode session 

 

File JSON yang digunakan untuk import order merupakan file 

berisi detail transaksi penjualan dengan format field seperti 

ditunjukkan pada Tabel 5.9. Pemetaan field tersebut digunakan 

untuk membuat kode berformat JSON seperti ditunjukkan pada 

Gambar 5.14 Contoh pembuatan tabel dimensi atau tabel fakta 

pada MySQL Gambar 5.13.  
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Gambar 5.13 File JSON untuk import order POS
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5.3 Pengembangan Dimensional Database 

Sumber data yang digunakan dalam pengembangan database 

adalah database PostgreSQL. Untuk melakukan ETL menuju 

database baru, dimana dalam penelitian ini menggunakan 

MySQL, teknik yang digunakan adalah pembuatan fungsi pada 

aplikasi PHP dengan menggunakan framework CI. Sub bab ini 

memaparkan tentang pembangunan tabel dimensi dan tabel 

fakta yang digunakan dalam penelitian, dimana didalamnya 

termasuk menentukan pemetaan field dari database. Gambar 

database relational yang menunjukkan hubungan relasi antara 

primary key tiap entittas yang dikembangkan pada database 

MySQL terlampir pada LAMPIRAN 2.  

5.3.1. Persiapan Database 

Tabel 5.10 menunjukkan tabel yang dibuat pada database 

MySQL sebagai database tujuan proses ekstraksi dari database 

Odoo 

Tabel 5.10 Pengembangan dimensional database 

No Tabel Tujuan Keterangan 

1.  Dim_date Berisi informasi detail dari 

tanggal 

2.  Dim_product Berisi informasi produk yang 

dimiliki perusahaan 

3.  Dim_product_ 

Category 

Berisi kategori produk (internal 

produk) 

4.  Dim_product_ 

pos_category 

Berisi kategori produk (publik 

kategori) 

5.  Dim_product_uom Berisi informasi satuan produk 

6.  Dim_product_uom_c

ateg 

Berisi informasi kategori satuan 

produk 

7.  Dim_partner Berisi informasi partner 

(customer, supplier, pegawai, 

perusahaan) 

8.  Dim_country Berisi informasi negara 

9.  Dim_state Berisi informasi profinsi 
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No Tabel Tujuan Keterangan 

10.  Dim_company Berisi informasi perusahaan 

11.  Dim_currency Berisi informasi mata uang 

12.  Dim_stock_location Berisi informasi lokasi stock 

13.  Dim_picking_ 

type 

Berisi informasi jenis picking  

14.  Dim_warehouse Berisi informasi warehouse 

15.  Dim_account Berisi informasi akun keuangan 

16.  Dim_account_ 

type 

Berisi informasi jenis akun 

keuangan 

17.  Fact_pos_order Berisi transaksi detail dari pos 

order 

18.  Fact_purchase_ 

order 

Berisi transaksi detail dari 

pembelian ke supplier 

19.  Fact_stock_ 

move 

Berisi traansaksi perpindahan 

produk di perusahaan 

20.  Fact_stock_ 

product 

Berisi informsi riwayat produk 

termasuk tanggal kedatangan dan 

pengeluaran 

21.  Fact_account_move_l

ine 

Berisi detail transaksi keuangan 

berupa double entry bookkeeping 

system dari tiap transaksi 

 

Untuk pembuatan tabel dimensi dan tabel fakta, dilakukan 

dengan mengatur atribut mulai dari primary key, tipe data dan 

ukuran data atau length seperti ditunjukan pada Gambar 5.14. 

 

Gambar 5.14 Contoh pembuatan tabel dimensi atau tabel fakta pada 

MySQL 
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5.3.2. Mekanisme Dimensional Database  

Tahapan ini memaparkan mekanisme pengembangan 

dimensional database berupa tabel dimensi dan tabel fakta pada 

database MySQL. Mekanisme pengembangan termasuk 

melakukan mapping field antar database serta pembuatan fungsi 

source code aplikasi ekstraksi datatabase Odoo menggunakan 

PHP. Contoh pengembangan source code yang dilakukan pada 

tahap ini  ditunjukkan pada Gambar 5.15 

 

Gambar 5.15 Source code ETL tabel dimensi kategori POS produk pada 

kelas controller 

Baris nomor 80 dan 81 pada Gambar 5.15 merupakan source 

code untuk membaca model ‘pos.category’ pada database Odoo 

melalui API web service. Selanjutnya, baris nomor 87 sampai 

93 menunjukkan field dari model ‘pos.category’ yang akan 

dilakukan ekstract, transform, dan load menuju database 

MySQL. Proses ini akan menambahkan dan atau mengganti 

record pada database MySQL tabel dim_pos_category dengan 

fungsi pada kelas model seperti ditunjukkan pada Gambar 5.16 

Source code ETL tabel dimensi kategori POS produk pada kelas 

models  

 

Gambar 5.16 Source code ETL tabel dimensi kategori POS produk pada 

kelas models 
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Fungsi pada kelas tersebut menunjukkan bahwa tabel dimensi 

kategori pada MySQL akan diperbarui dengan data baru sesuai 

database sumber yaitu Odoo. Proses ETL ini akan dilakukan 

untuk seluruh tabel dimensi dan tabel fakta yang dikembangkan 

pada database MySQL. 

5.3.2.1. Dimensi Waktu 

Pengembangan tabel dimensi waktu dilakukan dengan 

melakukan query insert statement tanpa menggunakan model 

pada database Odoo. Sehingga pada tahap ini tidak dilakukan 

proses maping kolom dari database Odoo.  

5.3.2.2. Dimensi Kategori POS Produk 

Tabel dimensi kategori pos produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu pos.category. Gambar 5.17 menunjukkan 

pemetaan tabel dari database Odoo pos.category menuju tabel 

dimensi kategori pos.  

 

Gambar 5.17 Pemetaan tabel dimensi kategori POS produk 

5.3.2.3. Dimensi Kategori Internal Produk 

Tabel dimensi template produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu product.template. Gambar 5.18 

menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.18 Pemetaan tabel dimensi kategori interal produk 
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5.3.2.4. Dimensi Satuan Produk 

Tabel dimensi satuan produk didapatkan dari satu model 

database Odoo yaitu product.uom. Gambar 5.19 menunjukkan 

pemetaan tabel database Odoo menuju database dimensional 

yang dibangun 

 

Gambar 5.19 Pemetaan tabel dimensi satuan produk 

5.3.2.5. Dimensi Kategori Satuan Produk 

Tabel dimensi kategori satuan produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu product.uom.category. 

Gambar 5.20 menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo 

kategori satuan menuju tabel dimensi kategori satuan.  

Gambar 5.20 Pemetaan tabel dimensi kategori satuan produk 
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5.3.2.6. Dimensi Produk 

Tabel dimensi produk didapatkan dari tiga tabel utama Odoo 

yaitu product.product, product.tepmlate dan 

product.attribute.value. Pemetaan model database ditunjukkan 

pada Gambar 5.21 

 

Gambar 5.21 Pemetaan tabel dimensi produk 

Model “product.product” memiliki field “attribute_value_ids” 

dimana menyimpan multiple value attribute dengan hubungan 

many to many dengan model “product.attribute.value”. Pada 

penelitian ini, “product.attribute.value” akan dijadikan kedalam 

kolom baru pada dimensi produk, dimana nama field adalah 

nama attribute yang diidentifikasi pada model 

“product.attribute” dan berisi value yang dimiliki produk pada 

model “product.attribute.value”. 

5.3.2.7. Dimensi Partner 

Tabel dimensi partner didapatkan dari satu tabel database Odoo 

yaitu res.partner. Gambar 5.22 menunjukkan pemetaan tabel 

dari database Odoo menuju database dimensional yang 

dibangun 
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Gambar 5.22 Pemetaan tabel dimensi partner 

5.3.2.8. Dimensi User 

Tabel dimensi user didapatkan dari satu tabel database Odoo 

yaitu res.users. Gambar 5.23 menunjukkan pemetaan tabel dari 

database Odoo menuju database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.23 Pemetaan tabel dimensi partner 

5.3.2.9. Dimensi Negara 

Tabel dimensi kategori pos produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu res.country. Gambar 5.24 menunjukkan 
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pemetaan tabel dari database Odoo menuju database 

dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.24 Pemetaan tabel dimensi negara 

5.3.2.10. Dimensi Profinsi 

Tabel dimensi kategori pos produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu res.country.state. Gambar 5.25 

menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun.  

 

Gambar 5.25 Pemetaan tabel dimensi profinsi 

5.3.2.11. Dimensi Perusahaan 

Tabel dimensi perusahaan didapatkan dari satu tabel database 

Odoo yaitu res.company. Gambar 5.26 menunjukkan pemetaan 

tabel dari database Odoo menuju database dimensional yang 

dibangun 
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Gambar 5.26 Pemetaan tabel dimensi perusahaan 

5.3.2.12. Dimensi Mata Uang 

Tabel dimensi mata uang didapatkan dari satu tabel database 

Odoo yaitu res.currency. Gambar 5.27menunjukkan pemetaan 

tabel dari database Odoo menuju database dimensional yang 

dibangun 

 

Gambar 5.27 Pemetaan tabel dimensi mata uang 

5.3.2.13. Dimensi Lokasi Stock 

Tabel dimensi lokasi stock didapatkan dari satu tabel database 

Odoo yaitu stock.location. Gambar 5.28 menunjukkan 

pemetaan tabel dari database Odoo menuju database 

dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.28 Pemetaan abel dimensi lokasi stock 
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5.3.2.14. Dimensi Picking Type 

Tabel dimensi picking type didapatkan dari satu tabel database 

Odoo yaitu stock.picking.type. Gambar 5.29menunjukkan 

pemetaan tabel dari database Odoo menuju database 

dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.29 Pemetaan tabel dimensi picking type 

5.3.2.15. Dimensi Warehouse 

Tabel dimensi kategori pos produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu stock.warehouse. Gambar 

5.30menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.30 Pemetaan tabel dimensi warehouse 

5.3.2.16. Dimensi Akun Keuangan   

Tabel dimensi kategori pos produk didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu account.account. Gambar 

5.31menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 
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Gambar 5.31 Pemetaan tabel dimensi akun keuangan 

5.3.2.17. Dimensi Tipe Akun keuangan 

Tabel dimensi tipe akun keuangan didapatkan dari satu tabel 

database Odoo yaitu account.account.typw. Gambar 5.32 

menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.32 Pemetaan tabel dimensi tipe akun keuangan 

5.3.2.18. Fakta Transaksi Penjualan POS 

Tabel fakta transaksi penjualan POS didapatkan dari beberapa 

tabel dari Odoo yaitu pos.order, pos.order.line, dan stock.move 

Gambar 5.33 menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo 

menuju database dimensional yang dibangun 
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Gambar 5.33 Pemetaan tabel fakta transaksi POS 

5.3.2.19. Fakta Transaksi Pembelian 

Tabel fakta transaksi pembelian didapatkan dari tabel 

purchase.order dan purchase.order.line pada Odoo Gambar 5.34 

menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.34 Pemetaan tabel dimensi transaksi pembelian 
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5.3.2.20. Fakta Transaksi Perpindahan Barang 

Tabel fakta transaksi pemindahan barang didapatkan dari satu 

tabel Odoo yaitu stock.move. Gambar 5.35 menunjukkan 

pemetaan tabel dari database Odoo pos.category menuju tabel 

dimensi kategori pos.  

 

Gambar 5.35 Pemetaan tabel dimensi perpindahan barang 

5.3.2.21. Fakta Riwayat Produk 

Tabel fakta riwayat produk didapatkan dari dua tabel Odoo 

ayitu stock.quant dan stock. Gambar 5.36 menunjukkan 

pemetaan tabel dari database Odoo menuju database 

dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.36 Pemetaan tabel fakta riwayat produk 
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5.3.2.22. Fakta Transaksi Keuangan 

Tabel fakta transaksi keuangan didapatkan dari dua tabel Odoo 

yaitu account.move dan account.move.line Gambar 

5.37menunjukkan pemetaan tabel dari database Odoo menuju 

database dimensional yang dibangun 

 

Gambar 5.37 Pemetaan tabel fakta transaksi keuangan 

5.4 Pengembangan Data Reporting 

Pada tahap ini melakukan proses penerapan elemen-elemen 

yang telah didesain menjadi bentuk data reporting berdasarkan 

kebutuhan dashboard yang telah ditentukan. Proses pembuatan 

data reporting meliputi aktifitas menyiapkan database, dan 

melakukan pemuatan data. 

Untuk pembuatan tabel dimensi dan tabel fakta, dilakukan 

dengan mengatur atribut mulai dari primary key, type data dan 

length sesuai dengan desain tabel yang telah dibuat sebelumnya. 

Pada penelitian ini , pengembangan data reporting dilakukan 

pada database yang sama dengan database hasil ekstraksi 

database Odoo. Proses pembuatan reporting disimpan kedalam 

stored procedure untuk dapat diperbarui sesuai kebutuhan user.  
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5.4.1. Laporan Transaksi Penjualan POS 

Laporan transaksi penjualan POS didapatkan dari tabel fakta 

penjualan dan tabel dimensi produk, kategori produk, satuan 

produk, partner, kota partner,dan waktu. Tabel fakta penjualan 

yang digunakan dilakukan penambahan kolom yaitu kategori 

umur customer. Pada penelitian ini menggunakan kategori 

umur <20 , 20 – 30, 30 – 40 , dan >40 tahun 

Gambar 5.38 menunjukkan tabel view dari tabel transaksi 

penjualan POS.  

Gambar 5.38 Tabel laporan transaksi penjualan 
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5.4.2. Laporan Riwayat Produk  

Laporan riwayat produk didapatkan dari tabel fakta riwayat 

produk dengan penembahan kolom status barang apakah sudah 

terjual (sold) atau belum (avaliable) dan tabel dimensi produk, 

kategori produk, satuan produk, lokasi stock, pemiliki stock. 

Gambar 5.39menunjukkan tabel view dari tabel tabel laporan 

HPP Produk 

 

Gambar 5.39 Tabel laporan riwayat produk 

5.4.3. Laporan Akun Hutang Piutang Perusahaan  

Laporan akun hitang piutang perusahaan didapatkan dari tabel 

fakta transaksi keuangan dengan menyaring tipe akun payable 

dan receivable tiap partner, sehingga diketahui jumlah credit, 

debit, dan sisa tagihan hutang atau piutang yang dimiliki tiap 

partner. Laporan ini memiliki tabel fakta laporan akun hutang 

piutang perusahaan dan tabel dimensi akun dan tipe akun 

keuangan, dan partner.  Gambar 5.40menunjukkan tabel view 

dai tabel laporan akun hutang piutang perusahaan.  
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Gambar 5.40 Tabel laporan tagihan hutang piutang perusahaan 

5.4.4. Laporan RFM Customer 

Laporan RFM customer didapatkan dari tabel fakta transaksi 

penjualan POS dengan merangkum pembelian tiap customer 

serta meghitung jarak customer dari terakhir pembelian, jumlah 

pembelian dan jumlah rupiah dari pembelian yang dilakukan. 

Laporan ini memiliki tabel fakta laporan RFM customer dan 

tabel dimensi partner. Gambar 5.35 menunjukkan tabel view 

dari tabel tabel laporan RFM customer 

 

Gambar 5.41 Tabel laporan RFM customer 

5.4.5. Laporan Customer Churn 

Laporan customer churn didapatkan dari tabel fakta transaksi 

penjualan POS dengan merangkum pembelian yang dilakukan 
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tiap customer. Setiap pembelian yang dilakukan oleh customer 

akan dihitung perolehan churn rate dan retention rate setiap 

periode serta jumlah customer yang mengalami churn (lost), 

jumlah customer yang melakukan transaksi ulang (stay), jumlah 

customer baru (new), dan total customer tiap periode. Laporan 

ini memiliki tabel fakta laporan customer churn, dan tabel 

dimensi periode. Gambar 5.42 menunjukkan tabel view dari 

tabel tabel laporan customer churn.  

 

Gambar 5.42 Tabel laporan customer churn 

 

5.4.6. Laporan Detail Customer Churn 

Laporan customer churn didapatkan dari tabel fakta transaksi 

penjualan POS dengan merangkum pembelian yang dilakukan 

tiap customer. Setiap customer yang melakukan pembelian 

akan diidentifikasi apakah customer tersebut melakukan 

pembelian juga di periode sebelumnya (stay), tidak melakukan 

pembelian ulang pada periode ini (churn), dan tidak pernah 

melakukan pembelian sebelumnya (new). Laporan ini memiliki 

tabel fakta laporan detail customer churn, dan tabel dimensi 

periode. Gambar 5.43menunjukkan tabel view dari tabel 

laporan detail customer churn.  
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Gambar 5.43 Laporan detail customer churn 

5.5 Pengembangan Dashboard 

5.5.1 Koneksi Database  

Setelah melakukan pengembangan data reporting, selanjutnya 

adalah mengintegrasikn database kedalam dashboard BI. 

Tahapan yang dilakukan adalah dengan menuju menu Get data 

pada power BI seperti ditunjukkan pada Gambar 5.44 

 

Gambar 5.44 Menu get data PowerBI 

Selanjutnya adalah memilih database sumber yaitu MySQL, 

dan dilanjutkan dengan pemilihan database yang akan diimport. 

Gambar 5.45 menunjukkan pemilihan server localhost dan 

database bernama odooanalitik.  
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Gambar 5.45Proses menentukan database yang akan dilakukan import 

Selanjutnya, menentukan tabel apa saja yang akan diimport. 

Proses pemilihan tabel pada power BI ditunjukan pada Gambar 

5.46.  Berikut tabel yang diimport pada penelitian ini : 

 

Gambar 5.46 Menentukan tabel database MySQL 
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1. Tabel dimensi produk (dim_product) 

2. Tabel dimensi partner (dim_partner) 

3. Tabel dimensi waktu (dim_date) 

4. Tabel dimensi periode (dim_periode) 

5. Tabel laporan transaksi penjualan (rep_pos_order_line) 

6. Tabel laporan peningkatan penjualan (rep_revenue) 

7. Tabel laporan transaksi pembelian 

(rep_purchase_order) 

8. Tabel laporan transaksi pemindahan barang  

9. (rep_stock_move) 

10. Tabel laporan riwayat produk (rep_stock_product) 

11. Tabel laporan transaksi hutang piutang  

12. (rep_account_move) 

13. Tabel laporan customer churn (rep_customer_churn) 

14. Tabel laporan detail customer churn  

15. (rep_customer_churn_detail) 

16. Tabel laporan RFM customer (rep_customer_rfm) 

Setiap laporan selanjutnya dibuat tampilan visualisasi dan 

measure jika dibutuhkan sesuai dengan perancangan yang telah 

diidentifikasi pada bab perancangan dashboard.  

5.5.2 Update database Sumber  

Untuk melakukan update data dari database sumber yaitu Odoo, 

pada penelitian ini, fungsi update data masih dilakukan secara 

manual oleh user dengan beberapa tahapan yang dilakukan 

adalah sebagai berikut :  

1. Menjalankan fungsi ekstrak data pada aplikasi dengan 

menuju halaman localhost :  

localhost/odooanalitik/home/updateOdooanalitik 
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Gambar 5.47 Source code menjalankan fungsi perbaruan tabel 

dimensi dan fakta pada database MySQL 

Fungsi tersebut digunakan untuk menjalankan source code 

pada Gambar 5.47 baris 47 hingga 66 untuk melakukan 

perbaruan data pada tabel dimensi dan tabel fakta yang telah 

dikembangkan.  

2. Memperbarui stored procedure database MySQL dengan 

menjalankan fungsi  

localhost/odooanalitik/home/updateSp 

 

Gambar 5.48 Source code menjalankan query execute stored 

procedure tabel reporting 

Fungsi tersebut digunakan untuk menjalankan source code 

pada Gambar 5.47 baris 9 hingga 18 untuk menjalankan 

query dalam mengeksekusi stored procedure untuk 

perbaruan tabel reporting  

3. Terakhir, Memperbarui dashboard dengan klik refresh pada 

jendela PowerBI 
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(Halaman ini sengaja dikosongkan)
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6. BAB VI  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Bab ini menjelaskan mengenai hasil dashboard dimana 

menjelaskan setiap halaman analtik dan komponen analitik 

yang dikembangkan, proses verifikasi dashboard, dan hasil 

validasi dashboard dengan menggunakan tabel tracebility 

matrix  

6.1. Hasil Dashboard 

Sub bab ini akan memaparkan hasil dari storyboard dashboard 

yang telah diidentifikasi pada bab perancangan.  

6.1.1. Product profitability analytics 

Product profitability analytics pada penelitian ini memiliki 

tujuan utama yaitu Meningkatkan kemampuan pengambilan 

keputusan dalam penjualan produk. Gambar 6.1menunjukkan 

tampilan keseluruhan dari Product profitability analytic. Filter 

yang dapat digunakan adalah berdasarkan nama produk, dan 

nama kategori produk. Berikut komponen yang dikembangkan 

pada halaman dashboard :  

1. Tabel Laporan Profit  

2. Line chart Peningkatan Penjualan Produk 

3. Tabel Laporan Daftar Produk Terjual  

4. Tabel Daftar Produk di Gudang 

5. Filter produk 

6. Filter tahun  
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Gambar 6.1 Tampilan dashboard - Product profitability analytic 
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Gambar 6.2 Tampilan dashboard - Customer profitability analytic 
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6.1.2. Customer profitability analytics 

Customer profitability analytics pada penelitian ini memiliki 

tujuan utama yaitu Memahami secara mendalam perilaku 

belanja customer, dan memfokuskan untuk memasarkan 

penjualan kepada customer yang lebih memberikan 

keuntungan. Gambar 6.2 menunjukkan tampilan keseluruhan 

dari Customer profitability analytic. Filter yang dapat 

digunakan adalah berdasarkan nama customer, dan nama 

produk. Berikut komponen yang dikembangkan pada halaman 

dashboard :  

1. Tabel gross profit tiap customer 

2. Bar chart gross profit berdasarkan umur dan gender 

3. Map persebaran kota customer 

4. Tabel gross profit persebaran kota customer  

5. Bar chart media penjualan customer 

6. Filter customer 

6.1.3. Cost and financial analytics 

Cost and analytics pada penelitian ini memiliki tujuan utama 

yaitu untuk Mengoptimalkan pengelolaan uang perusahaan. 

Gambar 6.3 menunjukkan tampilan keseluruhan dari Cost and 

finacsial analytic. Filter yang dapat digunakan adalah 

berdasarkan periode. Berikut komponen yang dikembangkan 

pada halaman dashboard :  

1. Card perolehan penjualan 

2. Line chart penjualan sepanjang periode 

3. Tabel laporan penjualan 

4. Card cash conversion cycle   

5. Tabel cash conversion cycle 

6. Filter periode 
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6.1.4. Customer Churn Analytics 

Customer churn analytics pada penelitian ini memiliki tujuan 

utama untuk Melacak kehilangan pelanggan  dan mengetahui 

apakah pelanggan tetap melakukan pembelian atau tidak.. 

Gambar 6.4 menunjukkan tampilan dari customer churn 

analytic. Berikut beberapa komponen yang dikembangkan pada 

analitik ini :  

1. Card retention rate 

2. Line chart peningkatan customer 

3. Tabel jumlah customer 

4. Tabel status customer 

5. Filter periode 

6. Filter status customer 

6.1.5. Customer Loyalty 

Customer loyalty analytics pada penelitian ini memiliki tujuan 

utama yaitu untuk Mengkategorikan pelanggan ke dalam 

berbagai kategori atau mengidentifikasi pelanggan yang lebih 

cenderung menanggapi promosi dan juga untuk layanan 

personalisasi di masa mendatang. Gambar 6.5 menunjukkan 

tampilan keseluruhan dari Customer loyalty analytics. Filter 

yang dapat digunakan adalah berdasarkan nama produk, dan 

nama kategori produk. Berikut komponen yang dikembangkan 

pada halaman dashboard :  

1. Tabel Segmentasi Loyalitas Pelanggan 

2. Halaman informasi segmentasi loyalitas 

3. Filter nama customer 

4. Filter jenis segmentasi customer 

5. Tabel rangkuman segmentasi pelanggan 

6.1.6. Customer spend analytics 

Customer spend analysis pada penelitian ini memiliki tujuan 

utama yaitu untuk mengantisipasi potensi belanja. Dan 
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menggali wawasan mengenai produk atau layanan berdasarkan 

pola transaksi yang dilakukan. Gambar 6.6 menunjukkan 

tampilan keseluruhan dari Customer spend analysis. Filter yang 

dapat digunakan adalah berdasarkan nama produk, dan nama 

kategori produk. Berikut komponen yang dikembangkan pada 

halaman dashboard : 

1. Line chart rata-rata pendapatan /transaksi 

2. Card rata-rata pendapatan/ transaksi 

3. Tabel jumlah penjualan produk 

4. Highlight table revenue per day 

5. Highlight table jumlah transaksi 

6. Filter produk 



 

 

197 

 

 

Gambar 6.3Tampilan dashboard - Cost and financial analytic 
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Gambar 6.4 Tampilan dashboard - Customer churn analytic 
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Gambar 6.5 Tampilan dashboard - Customer Loyalty 
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Gambar 6.6 Customer spend analysis
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6.2. Pengujian 

Tahapan    pengujian    dilakukan    dengan    menguji kebenaran   

fungsi   (verifikasi)   setiap   halaman dashboard dan memeriksa  

apakah fungsi  sistem  sudah  berjalan  dengan  baik dan 

memiliki penyajian yang akurat. Selanjutnya, pihak user 

sebagai narasumber penelitian ini akan melakukan uji validasi 

dashboard menjawab apakah halaman dashboard sudah 

menjawab pertanyaan bisnis yang diidentifikasi sebelumnya 

dengan skala 1 s/d 4 serta memberikan pendapat mengenai 

pertanyaan bisnis apa saja yang dapat dijawab dengan 

dashboard namun tidak diidentifikasi sebelumnya. 

6.2.1. Verifikasi (Uji kebenaran Fungsi) 

Uji  coba verifikasi  berfungsi  untuk  menunjukan  kebenaran  

dari fungsi  yang  sudah  dibuat. Proses  uji  coba  dilakukan  

dengan melihat       komponen-komponen       pada dashboard 

dan membandingkannya  dengan  informasi  yang  disajikan  

yang  telah ditentukan  sebelumnya. Apabila  fungsi  sistem  

berjalan  dengan baik, maka hasilnya pass dan apabila fungsi 

sistem tidak berhasil dijalankan,  maka  hasilnya fail.Berikut  

merupakan  lima  sampel  uji  kebenaran  fungsi dan  nilai yang 

diperoleh antara sumber data di MySQL dengan data yang 

ditampilkan    pada    dashboard. Uji    ini    dilakukan    dengan 

menampilkan      hasil      query      pada      PHP MyAdmin  dan 

membandingkannya dengan hasil pada dashboard PowerBi. 

Checklist verifikasi yang terlampir pada LAMPIRAN 3.   

1. Laporan Jumlah Transaksi Penjualan 

Berikut merupakan query untuk mendapatkan jumlah transaksi 

per hari pada tiap bulan. Gambar 6.7 dan Gambar 6.8 

menunjukkan kesesuaian antara isi database dan informasi yang 

ditampilkan pada dashboard.  
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Gambar 6.7 Query verifikasi laporan jumlah transaksi 

 

 

Gambar 6.8 Tampilan laporan jumlah transaksi sesuai dengan tabel 

database 

2. Laporan Status Customer 

Berikut merupakan query untuk mendapatkan laporan status 

customer yang mengalami churn pada periode quarter 4 

tahun 2017. Gambar 6.9 dan Gambar 6.10 menunjukkan 

kesesuaian antara isi database dan informasi yang 

ditampilkan pada dashboard.  
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Gambar 6.9 Query verifikasi laporan status customer 

 

Gambar 6.10 Tampilan laporan status customer sesuai dengan tabel 

database 
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3. Laporan Lama Waktu di Gudang 

Berikut merupakan query untuk mendapatkan laporan lama 

waktu digudang. Gambar 6.11 dan Gambar 6.12 

menunjukkan kesesuaian antara isi database dan informasi 

yang ditampilkan pada dashboard.  

 

Gambar 6.11 Query verifikasi rata-rata waktu produk di gudang 

 

Gambar 6.12 Tampilan laporan waktu produk di gudang sesuai dengan 

tabel database 
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4. Laporan RFM Customer 

Berikut merupakan query untuk mendapatkan laporan RFM 

customer. Gambar 6.13 dan Gambar 6.14 menunjukkan 

kesesuaian antara isi database dan informasi yang 

ditampilkan pada dashboard.  

 

Gambar 6.13 Query verifikasi laporan RFM customer 

 

Gambar 6.14 LTampilan laporan RFM customer sesuai dengan tabel 

database 
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6.2.2. Uji Usabilitas  

Uji usabilitas digunakan untuk mengetahui apakah dashboard 

yang diusulkan sudah membantu narasumber menjawab 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya. Uji 

usabilitas dilakukan menggunakan metodologi high fidelity 

testing  menggunakan dashboard PowerBI, hasil visualisasi dari 

database dimensional MySQL yang dibuat sebelumnya. 

Usabilitas testing dilakukan dengan mengunakan skenario 

pengujian dimana dalam penelitian ini terdapat tiga komponen 

yang disampaikan yaitu gambaran umum, tujuan secara spesifik 

analitik, dan skenario yang berkaitan. Skenario berupa daftar 

test case yang digunakan untuk memvalidasi kebutuhan pada 

pengujian usabilitas ini ditunjukkan pada Tabel 6.1 Daftar test 

case pengujian 

Tabel 6.1 Daftar test case pengujian 

ID Test case 
T1.1 Melihat profit produk tertinggi dari kategori GRILL pada 

tahun 2017 

T1.2 Membandingkan peningkatan penjualan produk kategori 

SPOILER dan LAMPU pada tahun 2017  

T1.3 Melihat produk dari kategori LAMPU yang paling cepat 

terjual 

T1.4 Melihat produk dari kategori LAMPU yang paling lama 

berada di gudang 

T2.1 Mengetahui produk apa yang dibeli oleh customer bernama 

XXX pada tahun 2017 

T2.2 Mengetahui media penjualan apa saja yang digunakan oleh 

customer bernama XXX pada tahun 2017  

T2.3 Mengetahui tipe customer dengan gross profit tertinggi 

berdasarakan gender dan usia  

T2.4 Mengetahui kota dengan gross profit tertinggi saat ini 
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ID Test case 
T3.1 Mengetahui omset pada bulan desember 2017 

T3.2 Mengetahui profit pada bulan desember 2017 

T3.3 Mengetahui selisih perolehan CCC tahun 2017 

dibandingkan tahun 2016  

T3.4 Membandingkan peningkatan penjualan dari Quarter 3 ke 

Quarter 4 tahun 2017 

T3.5 Mengetahui tren penjualan tahun sekarang dibandingkan 

tahun lalu 

T3.6 Mengetahui DIO tahun 2017 

T4.1 Mengetahui seberapa baik Quarter 4 dibandingkan Quarter 

3 dalam mempertahan customer 

T4.2 Membandingkan jumlah customer churn Quarter 4 

dibandingkan Quarter 3 

T4.3 Mengetahui daftar customer churn pada Quarter 4 tahun 

2017  

T4.4 Mengetahui jumlah prosesntase customer melakukan 

pembelian ulang tahun 2017 

T5.1 Melihat daftar customer yang memiliki tipe terbaik 

T5.2 Melihat daftar customer yang berada di ambang churning 

T5.3 Melihat daftar customer dengan tipe tertentu yang ingin 

dipertahankan  

T6.1 Mengetahui hari yang cenderung memiliki banyak 

keuntungan 

T6.2 Mengetahui pada bulan apa rata-rata pendapatan tiap 

transaksi terbanyak di tahun 2017 

T6.3 Mengetahui rata-rata pendapatan / transaksi tahun 2017 

T6.4 Melihat produk kategori EMBLEM  dengan pembelian 

tertinggi di bulan september 2017 

T6.5 Melihat kapan hari ritel cenderung memiliki transaksi 

paling banyak 
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Melalui pengujian yang dilakukan dengan test case pada tabel 

6.1, selanjutnya dilacak apakah test case yang dilakukan oleh 

user memenuhi kebutuhan fungsional dari dashboard dengan 

mengisi RTM atau requirement tracebility matrix, dengan 

menghubungkan test case dengan functional requirement, lalu 

functional requirement dihubungkan dengan requirement pada 

tahap penggalian kebutuhan. Metode ini untuk mengetahui 

apakah pengujian yang dilakukan telah memenuhi semua 

requirement yang telah diidentifikasi sebelumnya. Detail RTM 

terlampir pada LAMPIRAN 5. Tabel 6.2 dan Tabel 6.3 

menunjukkan rangkuman RTM yang diperoleh dimana 

memetakan antara test case dengan functional requirement, dan 

funcitonal requirement dengan kebutuhan bisnis. 
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Tabel 6.2 Requirement tracebality matrix - Melacak test case terhadap functional requireuirement 
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Tabel 6.3 Requierment Tracebility Matrix - Melacak functional requirement terhadap kebutuhan
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Terdapat beberapa evaluasi yang diidentifikasi pada tahap ini. 

Evaluasi akan digunakan untuk perbaikan pada penelitian 

selanjutnya. Tabel 6.4 menunjukkan penjabaran evaluasi yang 

ditunjukkan dengan backlog untuk iterasi berikutnya. 

Tabel 6.4 Backlog pengujian 

ID Evaluasi Narasumber 
Langkah 

Perbaikan 

Severity 

rating 

B Customer profitability analytic 

B1 Meskipun sudah di 

jelaskan pada tabel, 

visualisasi pada peta 

akan lebih jelas jika 

menampilkan 

perbedaan antara 

gross profit dan 

jumlah customernya. 

Menambah 

pengaturan warna 

dan ukuran bubble  

pada komponen 

peta persebaran 

kota customer.  

1 

C Cost and financial analytic 

C1 Tebel penjualan 

menampilkan data 

gabungan dua tahun 

terakhir. Meskipun 

datanya valid tapi data 

seperti ini membuat 

bingung  

Menambah filter 

tahun dan atau 

menemukan 

penyebab 

ketidaksinkornan 

antara file sebelum 

dan sesudah di 

publish 

2 

C2 Tampilan tabel CCC 

tidak begitu credible 

Menambah data 

reporting pada 

database MySQL 

untuk 

menampilkan CCC 

sehingga tampilan 

reporting lebih 

responsif, tidak 

menggunakan 

3 
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ID Evaluasi Narasumber 
Langkah 

Perbaikan 

Severity 

rating 

measure pada 

PowerBi  

C3 Seharusnya nilai CCC 

dapat di breakdown 

per kategori produk 

dan produk supaya 

terdapat pengambilan 

keputusan yang akan 

dilakukan selanjutnya 

Menambah drill 

per produk dan per 

kategori produk 

dari komponen 

CCC 

3 

F Customer spend analysis 

F1 Penjualan produk 

tidak di rangkum 

dalam satu tahun.   

Menambah 

pengaturan untuk 

menghitung total 

baris per produk.  

2 

 

Skor yang diberikan pada setiap evaluasi oleh narasumber akan 

digunakan untuk proses perbaikan pada iterasi pengembangan 

selanjutnya.  

6.2.3. Hasil Validasi Kebutuhan  

Uji coba  validasi  berfungsi  untuk  menunjukan  kebenaran  

dari komponen   yag   telah   dikembangkan. Proses   validasi   

dimulai dengan melakukan demo penggunaan dashboard 

kepada pengguna sebagai   validator dengan menggunakan 

skenario pengujia. Hasil pengujian skenario kepada user ini 

akan digunakan untuk memvalidasi apakah pertanyaan bisnis 

yang diidentifikasi sebelumnya sudah terjawab atau tidak. 

Narasumber   akan   memberikan skor dari setiap kebutuhan 

pertanyaan bisnis dari skor 1 hingga 4, dimana 1 = sangat setuju, 

2 = setuju, 3 = tidak setuju, 4 = sangat tidak setuju. Skor yang 

diberikan oleh narasumber selanjutnya akan dihitung reratanya. 

Apabila rerata berada di bawah angka dua, menyimpulkan 
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bahwa user setuju jika analitik mampu menjawab pertanyaan 

bisnis yang sudah diidentifikasi sebelumnya. Tabel 6.5 

menunjukkan hasil skor uji validasi kebutuhan kepada 

narasumber, yaitu  pihak yang berpartisipasi dalam pembuatan 

pertanyaan bisnis ritel pada penelitian ini.  

Tabel 6.5 Hasil skor uji validasi 

Nomor 

analitik 

Skor tiap pertanyaan bisnis 

1 2 3 4 5 

A1 2 2 1 1 1 

A2 1 1 1 2  

A3 3 3 3 3 1 

A4 2 1 1 1 2 

A5 1 1 1 1 1 

A6 2 1 1 1 1 

 

Rata- rata total perolehan dari pengisian kuesioner adalah 1.48 

dimana menyimpulkan bahwa user setuju jika dashboard dapat 

menjawab pertanyaan bisnis yang diidentfikasi.  

Pada tahap ini, penulis juga mendokumentasikan pertanyaan -

pertanyaan bisnis tambahan yang timbul akibat reporting 

dashboard. Munculnya pertanyaan tambahan baru ini adalah hal 

yang wajar bahkan perlu menganggapnya sebagai peluang 

untuk peningkatan analisis ritel di masa depan. Pertanyaan 

tersebut adalah :  

1. Apa yang menyebabkan terjadi selisih tajam antara beberapa 

periode? Pembelian apa yang terjadi pada periode tersebut ? 

2. Apakah terdapat hubungan antara customer yang mengalami 

churn dengan produk yang dibeli, atau layanan yang kita 

berikan? 
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3. Apa saja produk yang dibeli oleh customer yang mengalami 

churn tersebut? 

Selain itu narasumber juga memberikan beberapa pertanyaan 

bisnis yang dianggap dapat terjawab dari dashboard yang 

diberikan saat ini, yaitu:  

1. Mengetahui produk apa saja yang memiliki prioritas tinggi 

untuk dibeli lagi ke supplier 

2. Mengetahui kapan terakhir customer melakukan pembelian 

3. Mengetahui apakah terdapat hubungan dari jumlah transaksi 

dan keuntungan yang didapat setiap hariny 
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7. BAB VII  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Dalam bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran 

yang dihasilkan dari penelitian kali ini: 

7.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis mengenai 

analisis danpemodelan proses bisnis pemenuhan pesanan pada 

Ritel XYZ dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut.  

1. Identifikasi key performance indicator dilakukan melalui 

beberapa tahapan yaitu : mengidentifikasi tujuan dari 

masing-masing analitik, mengidentifikasi pertanyaan 

bisnis yang mendukung tujuan analitik, serta 

mengidentifikasi key performance indicator dari 

pertanyaan bisnis. Penentuan pertanyaan bisnis dan key 

performance indicator mengacu pada studi literatur dan 

wawancara yang dilakukan dengan narasumber untuk 

mengetahui relevansi dan prioritas pertanyaan bisnis.  

2. Perancangan database dimensional menghasilkan 

beberapa tabel dimensi dan tabel fakta sesuai analisis 

database sumber Odoo dan digunakan untuk merancang 

kebutuhan data reporting sesuai kebutuhan narasumber. 

Data reporting yang dihasilkan pada tahap ini meliputi 

laporan transaksi penjualan POS (point of sales), laporan 

transaksi pengiriman, laporan riwayat produk, laporan 

akun hutang, laporan recency frequency monetery 

customer, laporan customer churn, dan laporan detail 

customer churn.  

3. Perancangan dashboard dilakukan melalui tahap  

mengidentifikasi komponen dashboard, dan memodelkan 

use case sistem tiap kebutuhan fungsiona dashboard. 

Dashboard terdiri dari enam halaman utama yaitu : product 

profitability analytic, customer profitabiity analytic, cost 

and financial analytic, customer churn analytic, customer 

loyalty, dan customer spend analysis.  
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4. Pengembangan dashboard dilakukan melalui tahap extract, 

transform and load atau proses ETL dari database sumber 

Odoo menuju database dimensional yang dikembangkan 

menggunakan fungsi PHP. Dilanjutkan dengan 

pengembangan data reporting menggunakan query 

INSERT SELECT menggunakan sumber database 

dimensional yang telah dikembangkan sebelumnya. 

Selanjutnya data reporting diolah kedalam dashboard 

menggunakan PowerBi. Setiap tahapan yang dilakukan 

pada tahap pengembangan mengacu pada proses 

perancangan database dimensional, perancangan data 

reporting, dan perancangan dashboard yang dilakukan 

sebelumnya. Perbaruan dashboard dapat dilakukan dengan 

menjalankan aplikasi untuk memperbarui database 

dimensional yang terkoneksi dengan Odoo serta me-

refresh aplikasi PowerBi. 

5. Berdasarkan hasil verifikasi, dashboard dapat 

menampilkan informasi yang akurat sesuai database 

sumber.  

6. Berdasarkan hasil validasi yang dilakukan, didapatkan 

bahwa dashboard yang dikembangkan telah memenuhi 

kebutuhan pengguna, yaitu ritel XYZ Selain itu 

narasumber menganggap dashboard telah menjawab 

pertanyaan bisnis yang sudah diidentifikasi. 

7.2 Saran 

Saran yang dapat diusulkan penulis untuk penelitian selanjutnya 

adalah: 

1. Hasil penelitian dapat digeneralkan untuk 

diimplementasikan oleh studi kasus dengan ruang lingkup 

yaitu : merupakan jenis industri make to stock, 

menggunakan sistem penjualan point of sales Odoo, 

memiliki ketersedian data customer, data produk, dan data 

penjualan pada sistem point of sales.  

2. Melakukan validitas eksternal untuk mengetahui sejauh 

mana hasil penelitian yang dilakukan dapat 
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diimplementasikan atau aplikatif pada studi kasus yang 

berbeda. 

3. Meningkatkan performa ETL dengan mengevaluasi source 

code yang dikembangkan pada penelitian ini.  

4. Mengembangkan interface aplikasi ekstraksi data sehingga 

dapat diakses dan digunakan lebih mudah bersama dengan 

dashboard. 

5. Menambah fungsi untuk mengupdate database secara 

otomatis apabila diaplikasikan oleh pengguna 

6. Beberapa pertanyaan bisnis tambahan yang didapatkan 

pada penelitian ini dapat dijadikan sebagai usulan 

pengembangan analitik selanjutnya yaitu : “Apakah 

terdapat hubungan antara customer churn dengan produk 

yang dibeli atau layanan yang kita berikan?” , “Apa yang 

menyebabkan terjadi selisih tajam antara beberapa periode? 

Pembelian apa yang terjadi pada periode itu?, “Pembelian 

apa yang dilakukan oleh customer yang mengalami churn” 

7. Meningkatkan kemampuan analisis data dengan melakukan 

integrasi data dari beberapa sumber aplikasi penjualan atau 

sumber data eksternal lainnya.   

Saran yang dapat diusulkan penulis untuk Ritel XYZ adalah 

sebagai berikut: 

1. Aplikasi penjualan yang digunakan saat ini memiliki 

beberapa kelemahan sehingga tidak dapat menyesuaikan 

dengan proses bisnis yang dimiliki. Hal ini menyebabkan 

analisis proses penjualan tidak dapat dilakukan secara 

maksimal. Sehingga perlu dipertimbangkan untuk secara 

bertahap beralih menuju sistem penjualan yang lebih sesuai. 

2. Masih terdapat redudansi dari data master produk dan 

pelanggan yang dimiliki oleh studi kasus sehingga 

menyebabkan kendala pada saat pemindahan menuju 

database Odoo. 

3. Pihak ritel perlu mempertimbangkan untuk membuat target 

pencapaian dari tiap tujuan yang diiinginkan untuk 

meningkatkan proses pengambilan keputusan.   
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Halaman ini sengaja dikosongkan 
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LAMPIRAN 

LAMPIRAN 1 – TRANSKRIP WAWANCARA 

Tujuan dan Pendekatan Interview 

Tabel berikut ini menjelaskan mengenai tujuan dan 

rencana pelaksanaan interview kepada : 

1. Pak Wawan - Pemilik ritel XYZ 

Tujuan dari interview adalah: 

1. Mengidentifikasi profil ritel XYZ 

2. Mengidentifikasi proses bisnis ritel XYZ agar dapat 

disesuaikan dengan pemilihan modul dan 

pengaturan Odoo 

Jadwal Interview 

Tanggal 

dan Waktu 
21 Oktober 2017, Pukul 09.00 

Tempat 
Halaman percakapan grupWhatsappdengan 

anggota ; penulis, dosen pembimbing 

penulis, dan narasumber 

Detail 

interviewer 

Nama  : Aisyah Khoiril Ulfah 

Telepon   : 082 113 099 899 
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Tabel ini menjelaskan mengenai jadwal pelaksanaan 

interview, target narasumber serta interviewer yang akan 

terlibat dalam proses wawancara. Selain itu, tabel ini juga 

menjelaskan mengenai lokasi/tempat dilaksanakannya 

wawancara tersebut. 

 

INFORMASI INTERVIEWEE 

 

Nama Narasumber Wawan / Hendrawan 

Jabatan Pemilik ritel XYZ 

Job Description 

Bertanggung jawab pada setiap aktivitas 

proses bisnis termasuk aktivitas 

pengadaan dengan supplier.  

 

No Pertanyaan Jawaban 

1.  ritel XYZ sudah berdiri 

sejak kapan? 

2010 

2.  Penjualan ritel XYZ 

melalui media apa saja ? 

Fb, ig, forum site, blog, dan 

marketplace. Forum site yang 

digunakan. Marketplace yang 

digunakan 

3.  Visi misi dari ritel XYZ 

apa ya Pak? Atau 

mungkin tujuan pribadi 

dari Pak Wawan 

mendirikan ritel XYZ ini 

Tidak ada tujuan khusus, lebih 

kearah ingin mempunyai bisnis 

yg saya senangi, sekaligus 

membuka lapangan kerja utk 
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anak anak smk yg susah 

mencari kerja 

4.  Bagaimana struktur 

organisasi di ritel XYZ 

a. Ada CS yg tiap hari handle 

customer. 

b. Ada ig dan fb admin, tiap 

hari posting dan membuat 

kontent di sosmed 

c. Ada karyawan khusus utk 

handle gambar gambar dan 

konten website 

d. Ada karyawan khusus utk 

handle draft daftar 

pembelian 

e. Ada bagian manager yg 

handle semua urusan 

termasuk handle supplier 

 

5.  Produk atau layanan yang 

ditawarkan ritel XYZ saat 

ini apa saja? 

Berbagai macam aksesoris 

mobil. penjualan saja. 

 

No Pertanyaan Jawaban 

1.  Untuk pembelian ke 

supplier biasanya 

mengrimkan permintaan 

kuotation dulu, atau 

langsung PO pak? 

Prosesnya kita mengirim 

purchase list. Lalu mereka 

memberikan semacam 

quotation, setetlah saya 

setuju saya langsung bayar. 

Kalo tidak setuju mereka 

akan merevisi harga dan 
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No Pertanyaan Jawaban 

setelah saya setuju saya akan 

bayar. 

1.1. Apakah selalu memasok 

dari supplier yang sama 

atau berbeda ya Pak 

untuk setiap produknya? 

Dari banyak supplier dan utk 

item yg sama bisa berbeda 

supplier dr waktu ke waktu 

1.2.  Untuk pengiriman 

purchase list ini langsung 

ke supplier tertentu ya 

Pak? Atau Pak Wawan 

mengirimkan ke 

beberapa supplier lalu 

memilih yg paling sesuai 

Biasanya langsung ke 

supplier tertentu. Kalau ada 

beberapa supplier saya 

biasanya sudah tahu, mana yg 

jual lebih murah. Untuk itu di 

system nya (di aplikasi mbak) 

perlu beberapa field di data, 

yang melakukan pencatatan 

HPP tiap barang berdasar 

supplier. Ini penting. Jadi 

misal mbak menjual barang, 

misal, flash disk 8 GB, dgn 

merek dan kondisi yang 

sama. Mbak bisa beli di 

supplier A, dan supplier B, 

tapi mereka mempunyai 

harga yang berbeda, maka 

mba harus bisa mencatat, 

HPP di A dan di B untuk item 

flash disk 8 GB samsung itu 

tadi.seiring berjalan waktu, 

kadan terjadi item tersebut 

tidak ready stock di supplier 

A, makan mba bisa tahu 

dimana membeli item 
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tersebut selain di A, yaitu di B 

dan mungkin ada suppleir 

baru C, tapi mba harus tahu 

juga berapa HPP kalo beli di 

B sehingga bisa 

membandingkan dan 

membuat keputusan, apakah 

membeli di C, atau kah 

membeli di B atau malah HPP 

mereka tidak ada yg layak 

untuk dijadikan tempat 

membeli, karena terlalu 

mahal dan tidak sesuai / tidak 

untuk kalo membeli di 

mereka 

2.  Apakah ada produk yang 

harus dipesan customer 

jauh-jauh hari sebelum 

membeli ?  

Ada, utk produk yg kita tidak 

pernah punya dan diinginkan 

kan customer, sedang kita 

bisa mendapatkan dr supplier. 

Customer bisa pesan jauh 

jauh hari dengan sistem dp 

3.  Produk yang dijual ritel 

XYZ semua produk 

import ya Pak? 

Ada juga yg lokalmeskipun 

kebanyakan import 

4.  Untuk pemesanan produk 

sendiri, apakah dilakukan 

terjadwal atau tidak Pak? 

Saat ini tidak terjadwal, tapi 

cenderung ada pola. 

Sebenenernya pasti polanya 

adalah sesaat sebelum produk 

habis, atau saat low stock. 

5.  Ada karyawan khusus 

yang bertanggung jawab 

Ada. Yakni saya sendiri. Jadi 

idealnya ada karyawan yg 



228 

 

 

 
 

No Pertanyaan Jawaban 

membeli produk ke 

supplier ya Pak? Apakah 

untuk pembelian tersebut 

diperlukan persetujuan 

dari karyawan tertentu? 

Atasan/owner nya 

mungkin. 

dedikated untuk urusan ini, 

dan tentunya dengan 

persetujuan owner 

mestinya.Kalo dalam kasus 

saya, saya sendiri yang 

mengirim, sedangkan yang 

membuat list karyawan 

6.  Apakah tgl invoice dari 

supplier dan waktu 

pembayarannya berbeda 

Pak? mungkin kalau 

berbeda dimungkinkan 

ada 

peningkatan/penurunan 

kurs 

Berbeda. Kebanyakan 

berbeda. Terserah saya kapan 

membayar.saya membeli 

dengan harga USD 

 Untuk selisih kurs antara 

pembelian dan 

pembayaran apakah 

dilakukan pencatatan 

juga Pak? Kebetulan di 

odoo ada jurnal yg 

mencatat selisih 

nya..kalau menurut Pak 

Wawan pencatatan 

seperti ini urgen kah? 

Kalo saya malah tidak ada 

selisih kurs yg 

mempengaruhi. karena harga 

dalam USD. jadi ketika saya 

beli misal USD 2000, saat 

penawaran diberikan , dan 

saat bayar, kurs nya tidak 

saya perhatikan 

7.  Untuk pengiriman barang 

import itu langsung 

dikirim ke ritel Bapak 

kah? Atau mungkin harus 

langsung door to door. 

langsung ketempat saya 
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mengambil ke suatu 

tempat dulu 

8.  Kalau sistem inventory 

atau penyimpanan 

barangnya bagaimana ya 

Pak? Apakah sudah 

melakukan pencatatan 

untuk setiap barang yang 

datang? 

Tentu melakukan catatan. 

Mencocokkan barang yg 

datang dengan 

pesanan/pembelian. Apakah 

sudah sesuai, apakah ada 

kerusakan dalam proses 

pengiriman. Inventory 

control dengan memberi kode 

utk setiap barang yg ada di 

gudang 

 Apakah setiap produk 

memiliki serial number 

yang unik/berbeda-beda 

pak?  

Iya. Setiap produk 

mempunyai kode unik yg 

didapat dr supplier, meskipun 

ada juga produk yg tidak 

punya seri / kode krn supplier 

tidak mempunyai sistem 

 Apakah serial number 

selalu di pantau hingga 

produk tersebut di beli 

customer Pak? 

Jadi setiap barangmempunyai 

2 buah penomoran (ideal-

nya) 

1. kode barang milik system 

kita. 

2. kode barang sesuai 

pemberian supplier 

Saat customer membeli 

barang, dia akan 

menyebutkan kode milik 

system kita 
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9.  Apakah pernah terjadi 

barang yang diterima 

jumlah nya tidak sesuai 

dengan pemesanan? 

kalau terjadi demikian 

bagaimana ya Pak? 

Iya. Dan harus di konfirm, 

apakah salah kirim, atau krn 

memang ternyata item ada yg 

tidak ada dipabrik, atau 

memang ada item yg dikirim 

tidak dalam 1 pengiriman. 

Pabrik atau suplier akan 

mengganti uang, atau akan 

mengirim lagi, atau akan 

menyimpan uang kita utk 

pembelian berikutnya 

10.  Kalau ada barang yang 

rusak bagaimana ya Pak? 

Apakah bisa di retur ke 

supplier atau tidak? 

Biasanya kalo supplier kirim 

barang rusak, maka akan di 

ganti. Atau kalo rusaknya 

oleh pengiriman berarti di 

ganti kurir. Ini dalam hal 

membeli dr pabrik ya 

11.  Apakah ada produk yang 

memiliki satuan berbeda 

pak? antara pembelian ke 

supplier dg saat dijual ke 

customer. Mungkin 

membeli dengan dos, lalu 

menjual nya per unit, 

Ada. Jadi ada item yg saya 

beli harga sepasang. Per set. 

Tapi saya jual perbagian kiri 

kanan. Misal lampu sein 

mobil. Ada yg beli hanya kiri 

atau hanya kanan 

 Untuk lampu yg kanan 

dan kiri apakah dijual 

dengan harga berbeda 

Pak? Meskipun HPP nya 

sama.. Barangkali ada 

pertimbangan tertentu 

Sama saja 
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menjual lebih mahal yg 

kanan misalnya. 

12.  Apakah selain biaya beli 

dari supplier, ada biaya 

inventory yang dilakukan 

pencatatan? Jika ada apa 

saja ya Pak? 

Selain biaya beli, ada biaya 

lain yaitu biaya pengiriman 

barang dan biaya lain yaitu 

pajak import. Utk biaya 

gudang saat ini blm di catat. 

Meskipun menurut saya 

baiknya di catat, berapa lama 

setiap barang berada di 

gudanh. Mulai datang masuk 

gudang sampai saat ini. Dgn 

begitu akan nampak berapa 

lama barang itu menempati 

gudang. 

 

Saya kurang paham best 

practice nya. Tapi kalo 

menurut saya sendiri, lama 

waktu sebuah benda berada 

digudang, adalah sebuah 

biaya / beban yg harusnya 

bisa dinilai / dihitung sebagai 

beban pengeluaran 

 Untuk inventory, apakah 

ada biaya maintenance 

rutin ya Pak untuk tiap 

produk nya? 

Tidak ada 
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13.  Untuk rincian pajak yang 

dibayar ritel XYZ pajak 

apa saja ya Pak? 

saat ini hanya pajak 

pengiriman dari luar negeri 

(bea cukai) kalo pajak 

penghasilan blm. PO ke 

supplier tidak ada pajak juga. 

mungkin supplier membayar 

pajak tetapi harga di berikan 

ke saya sebagai harga item 

utuh tanpa break down. Pajak 

di catat di tempat lain untuk 

konfigurasi HPP 

 Berarti untuk pajak di PO 

tidak ada ya Pak.. Ada 

nya pajak tiap 

pengiriman? Sehingga 

Pak Wawan 

membreakdown sendiri 

di hpp nya begitu kah 

Pak? 

Bener. Saya catat 

sendiri.Pakai porsentase.  

 Untuk pajak bea cukai 

perhitungannya 

bagaimana ya Pak? 

Apakah sekian persen 

dari pembelian atau 

nominal yg sudah 

ditentukan ? 

Pakai porsentase. nilainya 

tidak FIX karena bea cukai 

melakukan estimasi terhadap 

harga barang 

 Apakah customer juga 

dikenakan biaya pajak 

dalam pembelian Pak? 

Tidak dikenakan pajak 
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 Oya Pak selain pajak 

pengiriman apakah ada 

biaya lain saat proses 

pengiriman itu Pak? 

Misalnya asuransi dsb 

Itu pilihan.. Jadi kalo asuransi 

itu masuknya biasanya 

bersama pengiriman. Kalo 

kita bilang minta asuransi 

dimasukkan oleh pabrik di 

ongkos kirim 

14.  Apakah inventory ritel 

XYZ terpusat pada satu 

lokasi atau ada di 

beberapa tempat? 

Saat ini berada di 1 lokasi 

 Oya Pak.. Apakah di 1 

lokasi ini di bagi lagi per 

nama ruangannya (atau 

nama rak ) ? Mungkin 

dibedakan dalam 

pencatatannya untuk 

memudahkan 

pengecekan stok 

Iya. Biasanya dibedakan tiap 

jenis barang. Meskipun kode 

nya beda beda. Misal rak 

grill, rak khusus lampu 

lampu, dan rak rak lainnya 

15.  Apakah ada pembagian 

kepemilikan produk di 

inventory Pak? 

tidak. semua sama milik kita. 

cuman dirapikan dgn 

konfigurasi tertentu agar 

memudahkan proses 

pengambilan dan identifikasi 

 Apakah ada pihak lain 

yang menitipkan 

barangnya untuk dijual 

ritel XYZ Pak?  

Menitipkan tidak ada. 

16.  Apakah ritel XYZ juga 

melakukan dropshipping 

Dropshiping barang lain tidak 

ada 
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dari supplier tertentu 

Pak? 

17.  Untuk tipe customer, Pak 

Wawan selama ini 

mengkategorikan customer 

berdasarkan apa saja ya 

Pak? 

Jenis customer tidak banyak, 

biasanya customer di catat 

mobil nya jenis apa. Utk 

memudahkan besok saat kita 

ingin menjual item2 

baru.Biasanya jenis mobilnya 

apa, customer biasa atau 

bengkel. 

18.  ritel XYZ menerima jenis 

pembelian ecer dan grosir 

kah Pak? Apakah ada 

perbedaan dalam melayani 

yang grosir dan yang ecer? 

Ecer. Tidak ada yang 

membeki grosir. Karena kita 

menjual ke end customer 

19.  Biasanya jenis customer di 

ritel XYZ perorangan atau 

ada yang jenis perusahaan 

Pak? Apakah ada 

perbedaan pelayanan dari 

keduanya 

Per orangan dan bengkel. 

Kalo bengkel, berarti mereka 

membeli utk customer 

mereka. Tapi biasanya 

bengkel langsung deal 

dengan kita. Tidak ada spesial 

diskon, hanya diskon spontan 

apabila mereka meminta 

20.  Apakah Pak Wawan 

menerima customer jenis 

dropshipper? 

Iya, tapi tidak banyak, 

biasanya bengkel juga, atau 

per orangan yang kita sudah 

tahu dan tidak menjual dgn 

brand mereka. Dropship 

perorangan 
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21.  Metode pembayaran 

customer melalui apa saja 

ya Pak? 

Transfer, Paypal, atau 

pembayaran lewat market 

place 

 Apakah menerima sistem 

cicilan Pak? 
Tidak 

22.  Apakah customer bisa 

melakukan negosiasi harga 

pak? 

Bisa, dengan meminta diskon 

spontan 

23.  Apakah ritel XYZ juga 

memberlakukan diskon 

Pak? 

Iya 

24.  Cara pengiriman produk 

biasanya melalui apa saja 

ya Pak? Apakah ada 

perbedaan biaya diantara 

jasa pengiriman tersebut? 

Tentu ada banyak perbedaan 

biaya. Jne, jnt, gocar, gosend, 

grab send 

 Biasanya pengiriman 

dilakukan per gelombang 

kah Pak? Atau setiap ada 

order langsung dikirim? 

Setiap sore. Dikirim. 

Barengan. Tapi untuk 

pengiriman misal ojek online 

langsung 

25.  Apakah ritel XYZ 

menerima backorder untuk 

pengiriman ke customer 

Pak? 

ada juga orang ingin membeli 

barang, trus kita blm punya, 

kemudian kita mencarikan, 

kadang mereka dp dahulu, 

kadang tidak. tidak dp kalo 

murah, kalo mahal kita minta 

mereka untuk dp. misal harga 

8 jutaatau 5 jutasaya minta dp. 

ada juga case tertentuketika 

customer mau dengan kondisi 

itu 
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26.  Apakah ada produk yang 

memiliki tahapan yang 

berbeda Pak? (dari produk 

tersebut di beli dari supplier 

hingga dibeli dan dikirim ke 

customer) 

Tidak. Semua sama, di 

datangkan, di foto, di upload 

dan dijual 

27.  Apakah ritel XYZ juga 

melayani retur produk Pak? 
Iya, apabila terdapat cacat 

atau tidak cocok, krn 

spesifikasi salah 

 Untuk retur berarti 

customer mendapat ganti 

produk yg sesuai atau 

kembalian uang penuh 

sesuai pembelian ya Pak? 

Iya 

28.  Untuk barang di ritel XYZ 

tidak ada expiration date 

nya ya Pak?  

tidak ada expired date karena 

produk bukan makanan dan 

bahan kimia 

 untuk barang yang rusak di 

ritel apakah masih bisa 

dijual dengan menurunkan 

harga, atau dianggap rusak 

dan tidak bisa dijual lagi 

Pak? 

melihat kondisi kerusakan. 

rata rata kalo masih bisa di 

jual, akan di jual dengan 

harga diskon. 

23.1. Untuk sistem pencatatan 

nya memakai php pos ini 

ya Pak? berarti setiap ada 

penjualan di marketplace 

atau lewat whatsapp 

misalnya nanti dicatat 

lewat sistem ini? 

Iya. https://sourceforge.net 

/projects/opensourcepos/ 

Bisa di simulasi di situ. Ini 

link softwarenya 
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LAMPIRAN 2 – RELATIONAL DATABASE MYSQL 
*HANYA MENAMPILKAN PRIMARY KEY DAN FOREIGN KEY 
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LAMPIRAN 3 – UJI KEBENARAN FUNGSI 

(VERIFIKASI) 

Instruksi : Isikan setiap jawaban pertanyaan dengan 

memberikan tanda checklist (v) atau cross (x) pada kolom pass 

jika fungsionalitas dapat dijalankan dan fail jika fungsionalitas 

sistem tidak dapat dijalankan.  

Dashboard Hasil Tampilan Fungsi 
Hasil 

Pass Fail 

Product 

profitability 

analytic 

- V1 – Tabel 

Laporan Profit 

- V2 – Line 

chart 

peningkatan 

penjualan 

produk 

- V3 – Tabel 

Laporan 

peningkatan 

HPP 

- V4 – Tabel 

Laporan Daftar 

Produk Terjual 

- V5 – Tabel 

Laporan Daftar 

Produk di 

Gudang 

- Filter kategori 

produk / produk 

- Filter tahun 

 

Untuk V1, V4, 

dan 

- Drill kategori 

produk/ produk  

- Drill tahun / 

quartal / bulan 

 

Untuk V4 

Drill tahun / 

quartal / bulan 

 

√  

Customer 

profitability 

analytics 

- V6 – Tabel 

Gross profit 

Tiap Customer 

- V7 – Bar chart 

Gross profit 

berdasarkan 

umur dan 

gender 

- V8 – Map 

Persebaran 

Kota Customer 

Filter nama 

customer 

 

Untuk V6  

- Drill kategori 

produk dan 

produk 

- Drill periode 

tahun / quartal 

/ bulan 

√  
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Dashboard Hasil Tampilan Fungsi 
Hasil 

Pass Fail 

- V9 - Tabel 

Laporan Gross 

profit tiap Kota 

- V10 – Bar 

chart Media 

Penjualan 

Customer 

Cost and 

financial 

analytics 

- V11 - Card 

Perolehan 

Penjualan 

Periode 

Terakhir 

- V12 - Line 

chart 

Penjualan 

Sepanjang 

Periode 

- V13 - Tabel 

laporan 

Peningkatan 

Penjualan 

Sepanjang 

Periode 

- V14 – Card 

CCC 

- V15 - Tabel 

Perolehan 

CCC 

Filter periode 

bulan, kuartal, 

tahun 

 

Untuk V12 

Membandingkan 

tahun yang 

berbeda dengan 

periode yang 

sama (bulan / 

quartal) √  

Customer 

churn 

analytic 

- V16 - Card 

Retention rate 

- V17 - Line 

chart 

Peningkatan 

Jumlah 

Customer 

- V18 - Tabel 

Jumlah 

Customer 

- Filter tahun 

- Filter parent 

periode (Bulan 

/ kuartal / 

tahun) 

- Filter periode 

(nama bulan / 

nama kuarter / 

tahun) 

√  
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Dashboard Hasil Tampilan Fungsi 
Hasil 

Pass Fail 

- V19 - Tabel 

Status 

Customer 

Filter tipe 

customer (new / 

lost / stay) 

Customer 

loyalty 

- V20 - Tabel 

Segmentasi 

Loyalitas 

Pelanggan 

- V21 - Tabel 

Jumlah 

Pelanggan 

berdasarkan 

Tipe Loyalita 

- Filter nama 

customer 

- Filter tipe 

customer  

√  

Customer 

spend 

analysis 

- V22 - 

Highlight 

table laporan 

rata-rata 

pendapatan / 

hari. 

- V23 - 

Highlight 

table laporan 

jumlah 

transaksi 

- V24 - Tabel 

laporan 

jumlah 

penjualan tiap 

produk 

- V25 – Card 

Rata -rata 

pendapatan 

per transaksi 

- V26 -  Line 

chart rata-rata 

pendapatan 

per transaksi 

- Filter kategori 

produk 

- Filter tahun 

 

Untuk V22, V23, 

V6  

- Drill tahun / 

quartal / bulan 

/ hari 

 

Untuk V24  

- Drill produk / 

kategori produk 
√  
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LAMPIRAN 4 – UJI VALIDITAS KEBUTUHAN 

Instruksi : Isikan setiap jawaban pertanyaan dengan 

memberikan tanda checklist (v) pada kolom skor 1 s/d 4 untuk 

menjawab apakah pertanyaan bisnis sudah terjawab dari 

dashboard ? Skor 1 = Sangat setuju, Skor 2 = setuju, Skor 3 = 

Tidak setuju, Skor 4 = Sangat tidak setuju. 

Dashboard Kode Pertanyaan Bisnis 
Skor 

1 2 3 4 

Product 

profitability 

analytic 

PB1.1 Produk apa saja yang 

memberikan 

keuntungan? 

 √   

PB1.2 Produk apa saja yang 

memberikan kerugian? 

 √   

PB1.3 Bagaimana 

perbandingan produk 

dilihat dari 

keuntungannya? 

√    

PB1.4 Bagaimana peningkatan 

penjualan setiap produk? 

√    

PB1.5 Produk mana yang lebih 

cepat terjual dan produk 

mana yang lebih lama di 

gudang? 

√    

Customer 

pofitability 

analytic 

PB2.1 Bagaimana profil 

pelanggan dilihat dari 

produk yang dibeli? 

√    

PB2.2 Pelanggan dengan 

tipe/jenis apa yang 

paling menguntungkan? 

(berdasaran gender, usia) 

√    

PB2.3 Bagaimana keuntungan 

pelaggan dilihat dari 

geografisnya?  

√    

PB2.4 Melalui media penjualan 

apa pelanggan tersebut 

membeli? 

√    
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Dashboard Kode Pertanyaan Bisnis 
Skor 

1 2 3 4 

Cost and 

financial 

analytic 

PB3.1 Berapa omset yang 

didapatkan dari hasil 

penjualan? 

 √   

PB3.2 Berapa besar profit yang 

didapatkan dari 

penjualan? 

 √   

PB3.3 Seberapa baik kita 

menjaga perputaran kas 

perusahaan? 

  √  

PB3.4 Berapa hasil penjualan 

periode sekarang 

dibandingkan dengan 

periode sebelumnya? 

  √  

PB3.5 Bagaimana trend 

penjualan dan 

pendapatan setiap 

periode? 

√    

Customer 

churn 

analytic 

PB4.1 Seberapa baik pelayanan 

kita kepada pelanggan? 

 √   

PB4.2 Seberapa banyak 

pelanggan yang churn 

atau tidak lagi 

melakukan pembelian? 

√    

PB4.3 Siapakah pelanggan 

yang churn tersebut? 

√    

PB4.4 Berapa persen dari 

pelanggan yang ada yang 

tetap melakukan 

transaksi ulang? 

√    

PB4.5 Seberapa baik kita 

mempertahankan 

pelanggan yang sudah 

kita dapatkan? 

 √   

Customer 

loyalty 

PB5.1 Siapa pelanggan terbaik 

kita? 

√    

PB5.2 Siapakah pelanggan 

yang loyal? 

√    
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Dashboard Kode Pertanyaan Bisnis 
Skor 

1 2 3 4 

PB5.3 Pelanggan mana yang 

perlu untuk 

dipertahankan? 

√    

PB5.4 Siapa yang berpotensi 

untuk dikonversi 

menjadi pelanggan yang 

lebih menguntungkan? 

√    

PB5.5 Pelanggan mana yang 

berada di ambang 

churning? 

√    

Customer 

spend 

analysis  

PB6.1 Berapa banyak yang 

pelanggan habiskan 

untuk berbelanja, serta 

barang apa dan berapa 

yang dibeli?  

 √   

PB6.2 Kapan pelanggan 

cenderung 

menghabiskan banyak 

uang untuk berbelanja? 

√    

PB6.3 Hari apa yang paling 

menguntungkan saat ritel 

melakukan penjualan? 

√    

PB6.4 Berapa jumlah transaksi 

yang dilakukan di ritel? 

√    

PB6.5 Berapa rata-rata 

pendapatan yang kita 

terima tiap transaksi? 

√    
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LAMPIRAN 5 – TRACEBILITY MATRIX 

Product profitability analytic    

 FR.1 FR1.2 FR1.3 FR1.4 

Melihat 

tabel 

laporan 

profit 

Melihat line 

chart 

peningkatan 

penjualan 

produk pada  

Melihat 

tabel daftar 

produk 

terjual  

Melihat 

tabel daftar 

produk di 

gudang 

T1.1 Membandingkan profit produk dari kategori GRILL 

pada tahun 2017 

X    

T1.2 Membandingkan peningkatan penjualan produk 

kategori SPOILER dan LAMPU pada tahun 2017  

 X   

T1.3 Melihat produk dari kategori LAMPU yang paling 

cepat terjual 

  X  

T1.4 Melihat produk dari kategori LAMPU yang paling 

lama berada di gudang 

   X 
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Customer profitability analytic   

 FR2.1 FR2.2 FR2.3 FR2.4 FR2.5 

Melihat 

tabel 

gross 

profit 

tiap 

customer 

Melihat bar 

chart gross 

profit 

berdasarkan 

umur dan 

gender 

Melihat 

map 

persebaran 

kota 

customer 

Melihat 

gross profit 

persebaran 

kota 

customer 

Melihat 

bar chart 

media 

penjualan 

customer 

T2.1 Mengetahui produk apa yang dibeli oleh 

customer bernama XXX pada tahun 2017 

X     

T2.2 Mengetahui media penjualan apa saja 

yang digunakan oleh customer bernama 

XXX pada tahun 2017  

    X 

T2.3 Mengetahui tipe customer dengan gross 

profit tertinggi berdasarakan gender dan 

usia  

 X    

T2.4 Mengetahui kota dengan gross profit 

tertinggi saat ini 

  X X  
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Cost and financial analytic    

 

 

 

FR3.1 FR3.2 FR3.3 FR3.4 FR3.5 

Melihat 

Card 

perolehan 

penjualan 

Melihat Line 

chart penjualan 

sepanjang 

periode 

Melihat 

Tabel 

laporan 

penjualan 

Melihat 

card 

CCC 

Melihat 

tabel 

CCC 

T3.1 Mengetahui omset pada bulan desember 

2017 

X     

T3.2 Mengetahui profit pada bulan desember 

2017 

  X   

T3.3 Mengetahui selisih perolehan CCC 

tahun 2017 dibandingkan tahun 2016  

   X  

T3.4 Membandingkan peningkatan penjualan 

dari Quarter 3 ke Quarter 4 tahun 2017 

 X X   

T3.5 Mengetahui tren penjualan tahun 

sekarang dibandingkan tahun lalu 

 X    

T3.6 Mengetahui DIO tahun 2017     X 
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Customer churn analytic    

 FR4.1 FR4.2 FR4.3 FR4.4 

Melihat 

card 

retention 

rate 

Melihat 

line chart 

peningkata

n customer 

Melihat 

tabel 

jumlah 

customer 

Melihat 

tabel status 

customer 

T4.1 Mengetahui seberapa baik Quarter 4 

dibandingkan Quarter 3 dalam 

mempertahan customer 

  X  

T4.2 Membandingkan jumlah customer churn 

Quarter 4 dibandingkan Quarter 3 

 X X  

T4.3 Mengetahui daftar customer churn pada 

Quarter 4 tahun 2017  

   X 

T4.4 Mengetahui jumlah prosesntase customer 

melakukan pembelian ulang tahun 2017 

X    
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Customer loaylty   

 FR5.1 

Melihat 

tabel 

segmentasi 

loyalitas 

T5.1 Melihat daftar customer yang memiliki tipe terbaik X 

T5.2 Melihat daftar customer yang berada di ambang 

churning 

X 

T5.3 Melihat daftar customer dengan tipe tertentu yang 

ingin dipertahankan  

X 
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Customer spend analysis   

 FR6.1 FR6.2 FR6.3 FR6.4 FR6.5 

Melihat 

line chart 

rata-rata 

pendapatan 

/ transaksi  

Melihat 

card rata-

rata 

pendapatan 

/ transaksi 

Melihat 

Tabel 

jumlah 

penjualan 

produk 

Melihat 

Highlight 

tabel 

revenue 

per day 

Melihat 

highlight 

table 

jumlah 

transaksi  

T6.1 Mengetahui hari yang cenderung memiliki 

banyak keuntungan 

   X  

T6.2 Mengetahui pada bulan apa rata-rata 

pendapatan tiap transaksi terbanyak di tahun 

2017 

X     

T6.3 Mengetahui rata-rata pendapatan / transaksi 

tahun 2017 

 X    

T6.4 Melihat produk kategori EMBLEM  dengan 

pembelian tertinggi di bulan september 2017 

  X   

T6.5 Melihat kapan hari ritel cenderung memiliki 

transaksi paling banyak 

    X 
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