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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perguruan tinggi memiliki peran strategis dalam membentuk lulusan yang tidak hanya 

unggul secara akademis, tetapi juga kompeten dalam menghadapi tantangan profesional di dunia 

kerja. Departemen Statistika Bisnis (DSB) Fakultas Vokasi Institut Teknologi Sepuluh Nopember 

(ITS), sebagai institusi yang berfokus pada pendidikan terapan, berkomitmen untuk 

mengembangkan pengetahuan dan keterampilan mahasiswa di bidang statistika yang merupakan 

suatu disiplin ilmu yang berperan penting dalam proses pengumpulan, pengolahan, analisis, dan 

interpretasi data untuk pengambilan keputusan berbasis informasi. Sejalan dengan kebutuhan 

dunia profesional yang semakin kompleks dan berbasis data, DSB menerapkan pendekatan 

pembelajaran yang integratif, salah satunya melalui program magang. Program ini dirancang 

sebagai media pembelajaran kontekstual yang memungkinkan mahasiswa mengaplikasikan teori 

yang telah diperoleh dalam situasi kerja nyata, sekaligus membekali mereka dengan softskill dan 

hardskill yang relevan. Melalui keterlibatan langsung dalam aktivitas profesional, mahasiswa tidak 

hanya memperoleh pemahaman praktis di dunia kerja, tetapi juga terlatih dalam menyelesaikan 

permasalahan di lapangan, sehingga mampu meningkatkan kesiapan dan daya saing mereka 

sebagai calon praktisi statistika di masa depan. 

PT. Tiga Berlian Mandiri (Tiberman) adalah perusahaan importir ban truk dan ban alat berat 

di Surabaya. Saat ini, Tiberman telah menjadi perusahaan perdagangan Internasional produk karet 

(Ban, Tube dan Flap) serta spesialis produk baja (roda dan baut). PT Tiga Berlian Mandiri memiliki 

kebijakan ketat dan standar tinggi untuk berhati-hati dalam memilih supplier dan memastikan 

supplier terbaik yang memiliki reputasi baik dan mampu memasok produk kualitas unggul. Dalam 

upaya untuk meningkatkan kualitas produk dan penjualan produk di PT Tiga Berlian Mandiri, 

maka dapat diterapkan metode statistika yang berguna untuk melakukan analisis data sehingga 

perusahaan dapat menentukan strategi bisnis yang baik dan dapat memberikan produk yang 

berkualitas. Sehingga perusahaan dapat memenuhi kebutuhan dan ekspektasi pelanggan. 

Departemen Marketing Data Analyst (MDA) berperan sebagai unit strategis yang bertanggung 

jawab terhadap pengumpulan, pengolahan, dan analisis data penjualan serta aktivitas sales. 

Kegiatan yang dilakukan mencakup pemantauan dan validasi kunjungan harian sales ke customer, 

analisis performa penjualan berdasarkan data historis, penyusunan laporan pendapatan mingguan, 

serta penyajian laporan umum kepada manajemen dan seluruh tim pemasaran. Selain itu, MDA 

juga berfungsi sebagai penyedia layanan data bagi berbagai divisi dalam perusahaan serta 

memberikan dukungan administratif berbasis data untuk  meningkatkan efisiensi dan efektivitas 

pekerjaan. 

Sehubungan dengan hal tersebut, penulis memilih PT Tiga Berlian Mandiri sebagai tempat 

pelaksanaan kegiatan magang dengan tujuan untuk mengaplikasikan pengetahuan dan 

keterampilan di bidang statistika dalam menyelesaikan permasalahan di dunia kerja melalui 

pendekatan statistika. Melalui kegiatan magang ini, penulis berharap dapat memperoleh 

pemahaman yang lebih mendalam terkait aktivitas bisnis perusahaan, khususnya di Departemen 

MDA. Selain itu, kegiatan magang ini diharapkan mampu membentuk sikap kerja yang profesional 

dan memperluas wawasan penulis di bidang pemasaran dan analisis data. 

1.2 Tujuan Magang 

Terdapat beberapa tujuan dari kegiatan magang yang dilakukan oleh mahasiswa Departemen 

Statistika Bisnis (DSB) ITS yang dikelompokkan dalam tujuan umum dan tujuan khusus. Tujuan 

umum meliputi gambaran besar dari apa yang ingin dicapai melalui kegiatan magang, sedangkan 

tujuan khusus meliputi beberapa hal yang ingin dicapai pada sebuah aktivitas, proyek, atau 

pencapaian selama periode magang. Berikut adalah tujuan umum dan tujuan khusus tersebut. 
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1.2.1 Tujuan Umum 

Tujuan umum yang ingin dicapai melalui pelaksanaan magang adalah sebagai berikut. 

1. Memenuhi salah satu persyaratan untuk memperoleh gelar sarjana terapan. 

2. Mendapatkan wawasan mengenai sistem kerja yang diterapkan oleh PT. Tiga Berlian 

Mandiri. 

3. Meningkatkan keterampilan kerja yang tidak diperoleh selama masa kuliah. 

4. Mengenali dan menyesuaikan diri dengan lingkungan kerja sehingga dapat mengembangkan 

etos kerja yang baik dan memperluas wawasan tentang dunia kerja. 

1.2.2 Tujuan Khusus 

Tujuan khusus yang ingin dicapai melalui pelaksanaan magang adalah dapat menerapkan 

metode statistika yang relevan dalam mengidentifikasi dan menyelesaikan masalah di PT Tiga 

Berlian. Selain itu, membuat luaran-luaran yang bermanfaat berdasarkan pengalaman dalam 

menyelesaikan permasalahan perusahaan, sekaligus menjadikan itu sebagai target luaran selama 

mahasiswa magang di PT Tiga Berlian Mandiri. 

1.3 Manfaat 

Berikut adalah manfaat dari pelaksanaan magang bagi mahasiswa Departemen Statistika 

Bisnis (DSB) ITS. 

1.3.1 Manfaat Bagi Mitra 

Manfaat magang bagi mitra adalah terjalinnya kerja sama langsung antara PT Tiga Berlian 

dengan Departemen Statistika Bisnis Fakultas Vokasi ITS, memungkinkan instansi tersebut 

memperoleh sumber daya manusia berkualitas serta informasi terkini mengenai perkembangan 

ilmu statistik guna menganalisis data. 

1.3.2 Manfaat Bagi Mahasiswa 

Manfaat untuk mahasiswa dari pelaksanaan magang adalah mendapatkan pengalaman dan 

pengetahuan langsung tentang dunia kerja khususnya di bidang statistik serta mampu 

mengaplikasikan ilmu dan teori statistika dalam menyelesaikan permasalahan dunia kerja. 

1.3.3 Manfaat Bagi Departemen Statistika Bisnis ITS 

Mampu menciptakan lulusan yang profesional dalam bidang statistik, mampu menjalin 

kerjasama yang baik secara langsung antara dengan PT Tiga Berlian Mandiri serta memberikan 

informasi sebagai bahan penelitian bidang keilmuan statistik.   
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BAB II 

GAMBARAN UMUM PT TIGA BERLIAN MANDIRI 

2.1 Profil PT. Tiga Berlian Mandiri 

PT Tiga Berlian Mandiri (Tiberman) merupakan perusahaan swasta nasional yang berpusat 

di Surabaya dan bergerak di bidang impor serta distribusi produk otomotif, khususnya ban truk 

dan alat berat. Pada bulan April 2008, Tiberman resmi berbadan hukum sebagai Perseroan Terbatas 

dengan nama PT Tiga Berlian Mandiri. Dalam rangka memperluas jangkauan operasional, 

Tiberman telah membuka beberapa cabang yang tersebar di berbagai wilayah strategis di 

Indonesia, termasuk Banjarmasin, Balikpapan, Ternate, Manado, dan Kendari. 

Produk-produk yang dipasarkan oleh perusahaan mencakup berbagai jenis ban, seperti ban 

Off-The-Road (OTR), ban industri, ban solid, ban untuk sektor pertambangan dan perkebunan, ban 

truk dan bus, serta produk pendukung lainnya seperti marset (flap), O-Ring, dan velg khusus untuk 

ban impor asal Tiongkok. Dalam menjamin kualitas produk yang ditawarkan, PT Tiga Berlian 

Mandiri menerapkan kebijakan pemilihan pemasok (supplier) yang selektif, berdasarkan reputasi 

serta kapabilitas penyedia dalam memenuhi standar mutu yang telah ditetapkan perusahaan. 

Sebagai perusahaan terkemuka, Tiberman tidak hanya menjual barang, namun juga menyediakan 

barang yang memberi nilai lebih untuk setiap rupiah dari pelanggan. Tiberman memiliki Core 

Values berisikan empat nilai yang dijunjung perusahaan yakni Trust Worthy (Kami Dapat 

Dipercaya), Persistent (Kami Gigih Pantang menyerah), Active Learner (Kami Terus Belajar dan 

Bertumbuh) dan Compassionate (Kami Bekerja dengan Hati). 

Saat ini PT Tiga Berlian Mandiri telah menjadi One Stop Solutions untuk kebutuhan ban. 

Tiberman telah dipercaya oleh banyak perusahaan-perusahaan besar yang bergerak di bidang 

logistik, pertambangan, perkebunan, pelabuhan, migas, pabrik, konstruksi dan lain-lain. PT Tiga 

Berlian Mandiri menghadirkan produk impor dengan kualitas yang baik dan harga yang bersaing. 

Tiberman telah menjadi mitra perusahaan pengguna alat berat di Indonesia. Tiberman memberikan 

solusi produk yang tepat sesuai dengan kebutuhan pelanggan sehingga penggunaan alat berat bisa 

berjalan lebih optimal. Dengan menjadi supplier produk ban khusus ini, Tiberman ikut 

berkontribusi membangun pertumbuhan ekonomi Indonesia 

2.2 Visi dan Misi PT. Tiga Berlian Mandiri 

Visi PT Tiga Berlian Mandiri adalah untuk menjadi one stop supplier terbesar dan terkemuka 

untuk kebutuhan ban industri maupun komersial di seluruh wilayah Indonesia. Adapun Misi PT 

Tiga Berlian Mandiri adalah Menyediakan beraneka ukuran ban berkualitas dengan pelayanan 

purna jual yang handal guna meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasional para pelanggan 

dengan jaringan logistik yang tersebar di seluruh wilayah Indonesia. 
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2.3 Struktur Organisasi PT Tiga Berlian Mandiri 

  Struktur organisasi PT Tiga Berlian Mandiri  dijelaskan sebagai berikut.  

 
Gambar 2. 1 Struktur organisasi 
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BAB III 

PELAKSANAAN MAGANG 

3.1 Pelaksanaan Magang 

Magang di PT Tiga Berlian Mandiri dilaksanakan selama empat bulan dimulai dari 13 

Januari 2024 hingga 12 Mei 2025 dengan penempatan di bagian Marketing Data Analyst (MDA). 

Kegiatan mahasiswa selama melaksanakan kegiatan magang dijelaskan pada Tabel 3.1. 

Tabel 3. 1 Logbook Magang 

No Tanggal 
Jam 

Kegiatan 
Mulai Selesai 

1 13/01/2025 07.30 16.00 Traning dan pengenalan profile perusahaan 

2 
14/01/2025 07.30 16.00 

Belajar menggunakan aplikasi CRM dan jobdesc yang akan 

dikerjakan kedepanya 

3 15/01/2025 07.30 16.00 Membantu melakukan update data stcok, kompetitor, dan PIC. 

4 16/01/2025 07.30 16.00 Izin tidak masuk karena Sakit  

5 
17/01/2025 07.30 16.00 

Melakukan update data kunjungan, validasi kunjungan sales, 

belajar odds 

6 
18/01/2025 07.30 16.00 

Update data stcok, kompetitor, pic, dan data kunjungan sales. 

Validasi kunjungan sales 

7 20/01/2025 07.30 16.00 Update data stcok, kompetitor, pic.  

8 
21/01/2025 07.30 16.00 

Update data stcok, kompetitor, pic, dan data kunjungan sales. Validasi 

kunjungan sales. Update data call plan 

9 
22/01/2025 07.30 16.00 

Update data stcok, kompetitor, pic, dan data kunjungan sales. Validasi 

kunjungan sales. Update data call plan 

10 
23/01/2025 07.30 16.00 

Update data stcok, kompetitor, pic, dan data kunjungan sales. Validasi 

kunjungan sales. Update data call plan 

11 
24/01/2025 07.30 16.00 

Update data stock, pic , kompetitor,omset, membantu menyelesaikan 

weekly report 

12 
25/01/2025 07.30 16.00 

Update data stock kompetitor pic, menyelesaikan lpj sales, mengerjakan 

weekly report 
13 27/01/2025 07.30 16.00 Libur 
14 28/01/2025 07.30 16.00 Libur  
15 29/01/2025 07.30 16.00 Libur 

16 
30/01/2025 07.30 16.00 

Update data stcok, kompetitor, pic, dan data kunjungan sales. Validasi 

kunjungan sales. Update data call plan 

17 
31/01/2025 07.30 16.00 

Update data sock, komeptitor, pic, menyelesaikan odds (progres omset) 

sales, merekap kunujngan sales 

18 
01/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock kompetitor pic, menyelesaikan lpj sales, mengerjakan 

weekly report 

19 
03/02/2025 07.30 16.00 

Update data base untuk daily data stok, data kompetitor, data operasional, 

data PIC. Mengerjakan perdin dan lpj sales 
20 04/02/2025 07.30 16.00 Izin bimbingan paper / makalah ke kampus 

21 
05/02/2025 07.30 16.00 

Update data base stock, kompetitor, pic, dan call plan. Menyelesaikan lpj 

dan pengajuan perdin sales 

22 
06/02/2025 07.30 16.00 

Update data base stock, operasional, kompetitor, pic, dan kunjungan 

customer. Melakukan validasi customer, membuat weekly report w1 

februrari dan mengerjakan odds w1 feb  

23 
07/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock, operasional, kompetitor, pic, call plan. Menyelesaikan 

odds w1 banjarmasin dan weekly report blikpapan dan bnjrmasin 

24 
08/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock, operasional, kompetitor, pic, call plan. Menyelesaikan 

lpj sales dan pengajuan perdin 
25 10/02/2025 07.30 16.00 Melakukan update data stock, menyelesaikan lpj perjalanan dinas sales 

26 
11/02/2025 07.30 16.00 

Update data base stock, PIC. Menyelesaikan lpj sales dan merekap total 

kunjungan dan hasil kunjungan sales  
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No Tanggal 
Jam 

Kegiatan 
Mulai Selesai 

27 
12/02/2025 07.30 16.00 

Update data base stock, PIC. Menyelesaikan lpj sales dan merekap total 

kunjungan dan hasil kunjungan sales  

28 
13/02/2025 07.30 16.00 

Updtate dta stcok, operasional, pic, kompetitor. Menyelesaikan 

rekapnkunjungan dah hasil untuk semua cabang, menyelesaikan lpj sales 
29 14/02/2025 07.30 16.00 Update data stock, pic , kompetitor,omset, menyelesaikan weekly report 

30 
15/02/2025 07.30 16.00 

Update stock, kompetitor, pic. Menyelesaikan rekap kunjungan sales w7, 

membantu mengecek ketersediaan produk (tipe produk) 

31 
17/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock, kompetitor, pic, dan operasional serta menyelesaikan 

pengajuan perdin sales 

32 
18/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock, kompetitor, pic, menyelesaikan pengajuan dan LPJ 

sales 

33 
19/02/2925 07.30 16.00 

Update data stock, pic, menyelesaikan lpj sales, dan nganalisis 

kunjungan sales 

34 
20/02/2925 07.30 16.00 

Update data sock, komeptitor, pic, menyelesaikan odds (progres omset) 

sales, merekap kunujngan sales 

35 
21/02/2025 07.30 16.00 

Update data stok pic klmpetitor operasional menyelesaikan weekly 

report 
36 22/02/2025 07.30 16.00 Izin sakit 

37 
24/02/2025 07.30 16.00 

Updtae data stock kompetitor operasional pic dan menyelesaikan lpj dan 

pengajuan sales cabang balikpapan dan banjarmasin 

38 
25/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock, kompetitor, pic, operasional. Menyelesaikan lpj sales, 

mengkategorikan data product 

39 
26/02/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor operasioanla, menyelesaikan perdin 

sales, belajar inventory stock, dan up selling crosseling 

40 
27/02/2025 07.30 16.00 

Updtae stcok pic kompetiriro mengerjakan odds dan belajar crosseling 

up selling 
41 28/02/2025 07.30 16.00 Update stock pic, kompetitor, opersioanal mengerjakan odds  

42 
01/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock kompetitor pic, menyelesaikan lpj sales, mengerjakan 

weekly report 

43 
03/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor operasional, validasi data kunjungan, 

menyelesaikan perdin, menyelesaikan monthly report 
44 04/03/2025 07.30 16.00 Update data stock, kompetitor opersioanal pic, menyelesaikan lpj sales 
45 05/03/2025 07.30 16.00 Menyelesaikan lpj dan perdin sales 

46 
05/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock, kompetitor, operasional pic, mengerjakan odds dan 

weekly report 

47 
07/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock, kompetitor, pic, operasional, rekap data kunjungan, 

mengerjakan odds dan summary data stock 
48 08/03/2025 07.30 16.00 Update data stock pic kompetitior menyelesaikan lpj dan perdin sales 

49 
10/11/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor opersional dan menyelesikan lpj dan 

pengajuan perdin sales 

50 
11/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitrot opersional, mengerjalakan lpj sales 

dan mengerjakan product review  
51 12/03/2025 07.30 16.00 Mengerjakan product review, meeting team MDA 

52 
13/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock,pic kompetitor, mengerjakan product review, 

mengerjakan weekly report, mengerjakan rekap kunjungan 

53 
14/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor operasional, mengerjakan odds dan 

weekly report dan melakukan update rekap data kunjungan visit and plan 

54 
15/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor operasional mengerjakan perdin sales, 

mengerjakan produt review  
55 17/03/2025 07.30 16.00 Update data stock, mengerjakan perdin dan lpj sales 

56 
18/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock pic kompetitor operasional, mengerjakan lpj sales 

mengerjakan product review  
57 19/03/2025 07.30 16.00 Izin datang terlambat, mengerjakan prduct review fast/slow moving 

58 
20/03/2025 07.30 16.00 

Update data stock, pic, kompetiroe operasional, memperbaiki rumus 

product reveview, mengerjakan LPJ sales 
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No Tanggal 
Jam 

Kegiatan 
Mulai Selesai 

59 
21/03/2025 07.30 16.00 

Uopdate data stock pic, operasional, kompetitor, mengrjakan weekly 

repot, izin ke mojokerto membuat konten 

60 
22/03/2025 07.30 16.00 

Update data stok, pic, kompetitor, operasional, mengerjakan pengajuan 

perdin dan LPJ sales 

61 
24/03/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

dan LPJ perjalanan dinas sales 

62 
25/03/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

dan LPJ perjalanan dinas sales 

63 
26/03/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakanweekly 

report 
64 27/03/2025 07.30 16.00 Izin mudik 
65 28/03/2025 07.30 16.00 Izin mudik 
66 29/03/2025 07.30 16.00 Libur lebaran 
67 31/03/2025   Libur lebaran 

68 01/04/2025   Libur lebaran 

69 02/04/2025   Libur lebaran 

70 03/04/2025   Libur lebaran 

71 04/04/2025   Libur lebaran 

72 05/04/2025   Libur lebaran 

73 07/04/2025 07.30 16.00 Izin mudik 

74 
08/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

dan LPJ perjalanan dinas sales, mengerjakan monthly report 

75 
09/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan review 

product, melengkapi city dan site pada databse omset  

76 
10/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan monthly 

report, performa skor kunjungan sales, update database omset 

77 
11/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan weekly 

report, mengerjkan odds , mengerjakan pengajuan perdin, aproval data 

customer 

78 
12/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

perdin sales, aproval data customer 

79 
14/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

perdin sales, aproval data customer 

80 
15/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

perdin dan lpj sales, aproval data customer 

81 
16/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan lpj sales, 

mengerjakan review produk, aproval data customer 

82 
17/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan weekly 

report, mengerjakan review produk, aproval data customer 
83 18/04/2025 07.30 16.00 Libur tanggal merah 

84 
19/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan pengajuan 

perdin sales 

85 21/04/2025 07.30 16.00 Izin test teofl 

86 22/04/2025 07.30 16.00 Izin test teofl 

87 
23/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, approval data customer 

baru, mengerjakan DSI,LPJ 

88 24/04/2025 07.30 16.00 Update database omset, mengerjakan odds  

89 
25/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan weekly 

report, mengerjkan odds , aproval data customer 

90 
26/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan perdin 

sales 

91 28/04/2025 07.30 16.00 Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan LPJ sales 

92 29/04/2025 07.30 16.00 Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan LPJ sales 



8 

 

No Tanggal 
Jam 

Kegiatan 
Mulai Selesai 

93 
30/04/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan LPJ sales, 

mengecek kesesuaian kujungan dengan omset cabang surabaya 

94 01/05/2025 07.30 16.00 Libur  

95 
02/05/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan monthly 

report 

96 
03/05/2025 07.30 16.00 

Update data stok, PIC, kompetitor, operasiomal, mengerjakan perdin 

sales 

Selama pelaksanaan magang, peserta magang dibimbing oleh seorang pembimbing lapangan 

yang memberikan arahan dan panduan dalam segala aktivitas selama berada di PT Tiga Berlian 

Mandiri. Pembimbing yang ditunjuk oleh PT Tiga Berlian Mandiri untuk bertanggung jawab 

terhadap mahasiswa magang adalah sebagai berikut: 

Pembimbing Lapangan : Regina Husnun Nazila, S.Stat. 

Jabatan : Marketing Data Analyst Asisten Manager 

3.2 Metodologi Penyelesaian Tugas Khusus 

Tugas khusus yang diselesaikan selama kegiatan magang adalah pembuatan luaran-luaran 

yang bermanfaat berdasarkan pengalaman dalam menyelesaikan permasalahan atau project 

perusahaan, sebagai berikut. 

1. Membuat dashboard untuk untuk menampilkan tren penjualan pada tahun 2025.  

2. Membuat infografis untuk menyajikan informasi mengenai penjualan produk Tahun 2025.  

3. Membuat makalah mengenai peramalan penjualan produk PT. Tiga Berlian Mandiri tahun 

2025. 

4. Membuat video terkait rekomendasi produk PT. Tiga Berlian sesuai kebutuhan customer.  

Metode-metode yang digunakan dalam menyelesaikan tugas khusus tersebut adalah sebagai 

berikut. 

3.2.1 Dashboard 

Data mentah maupun data yang sudah diolah akan lebih mudah dipahami apabila disajikan 

dalam bentuk grafik atau metrik visual seper dashboard. Dashboard adalah aplikasi sistem 

informasi yang menyajikan informasi mengenai indikator utama dari aktifitas organisasi secara 

sekilas dalam layar tunggal. Pembuatan model memperhatikan 3 (tiga) aspek utama dashboard 

yaitu penyajian data/informasi, personalisasi, dan kolaborasi antar pengguna(Mantik, 2021). 

Terdapat beberapa software yang dapat digunakan untuk membuat dashboard seperti Google Data 

Studio (GDS), Tableu, dan Excel. Dashboard yang dibuat untuk menampilkan kondisi. 

Kelengkapan fitur yang dimiliki Excel menungkinkan dashboard yang dibuat menampilkan 

informasi yang dinamis dengan beberapa filter atau slacer seperti pada Gambar 3.1. Tampilan 

visual yang menarik pada dashboard disusun dengan tujuan kenyamanan serta membantu 

pengguna dalam memahami informasi yang disajikan secara cepat dan tepat. 

 
Gambar 3. 1 Sales Dashboard Menggunakan Microsoft Excel 

Sumber: Fiverr 
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3.2.2 Infografis 

Infografis merupakan visualisasi data, gagasan, informasi atau pengetahuan melalui bagan, 

grafis, jadwal dan lainnya agar data, gagasan, informasi atau pengetahuan dapat disajikan lebih 

dari sekedar teks dan memiliki dampak visual yang cukup kuat dan lebih menarik (Kurniasih, 

2016). Infografis untuk menyajikan informasi mengenai kondisi umum penjualan tiberman akan 

memuat visualisasi yang dapat mempersentasikan informasi lebih singkat dan mudah dipahami. 

Visualisasi yang akan digunakan untuk adalah sebagai berikut. 

1. Bar Chart 

Bar chart merupakan salah satu teknik yang digunakan dalam menyajikan data secara visual 

dengan menampilkan kelas-kelas pada sumbu horizontal dan frekuensi atau frekuensi vertical dari 

kelas-kelas pada sumbu vertikal(Boslaugh, 2012). Bar chart atau bagan batang biasanya cocok 

digunakan pada data dengan variabel kategori, diskrit, dan kontinu.  

2. Line Chart 

Line chart adalah diagram yang menunjukkan garis terhubung dari satu titik ke titik lainnya 

dimana titik yang dimaksud biasanya adalah waktu. Line chart atau diagram garis cocok digunakan 

pada data yang memiliki urutan waktu, baik dalam jangka panjang maupun pendek. Pada diagram 

garis terdapat dua sumbu yakni sumbu datar yang menyatakan waktu sedangkan sumbu tegaknya 

menyatakan kuantum atau nilai data(Pratikno, 2020). 

3. Pie Chart 

Pie chart adalah diagram lingkaran yang digunakan untuk menampilkan data dalam benruk 

persentase atau proporsi. Setiap bagian lingkaran akan dibagi menjadi beberapa sektor atau juring 

sesuai dengan persentase data tiap kategori (Pratikno, 2020). Diagram lingkaran akan 

memudahkan pembaca memahami bagian-bagian diagram lebih cepat, dengan catatan bahwa total 

persentase pada diagram lingkaran selalu 100 persen. Pemakaian diagram lingkaran dianjurkan 

apabila terdapat sebanyak 2 sampai 6 kategori, apabila lebih banyak maka dapat membuat 

kesulitan dalam membaca diagram akibat juring yang sangat kecil. 

3.2.3 Makalah 

Makalah merupakan kertas kerja ilmiah, tertulis, tepat, dan singkat yang mengandung 

pemecahan masalah satu pokok bahasan secara terpadu. Pemilihan topik atau latar belakang 

makalah harus menarik serta mencakup berbagai kajian ilmu yang memasyarakat. Hal ini 

dilakukan dengan tujuan agar pembaca dapat mengambil manfaat dari makalah tersebut sesuai 

dengan ilmu yang dibutuhkan (Wajdi, 2017). Makalah yang dibuat membahas mengenai 

peramalan produk PT. Tiga Berlian Mandiri tahun 2025. Metode-metode yang digunakan dalam 

penyusunan makalah tersebut adalah Long Short Term Memory (LSTM). 

Long Short Term Memory (LSTM) merupakan bentuk arsitektur khusus dari jaringan saraf 

tiruan yang termasuk dalam kategori Recurrent Neural Network (RNN). Berbeda dengan algoritma 

Machine Learning (ML) konvensional, LSTM dirancang untuk mengolah data berurutan dan 

memiliki kapabilitas dalam menangkap hubungan temporal jangka panjang. Penelitian oleh 

(Jörges et al., 2021) menyatakan bahwa keunggulan utama dari jaringan LSTM terletak pada 

kemampuannya untuk mengeliminasi kebutuhan terhadap perancangan fitur secara manual serta 

kemampuannya dalam mengenali pola ketergantungan jangka panjang dalam data. Selanjutnya, 

dibandingkan dengan RNN standar, LSTM secara khusus dikembangkan untuk mengatasi 

permasalahan vanishing gradient dan exploding gradient yang kerap muncul dalam proses 

backpropagation (Wang et al., 2023).  

LSTM mengimplementasikan unit memori yang menggantikan peran node konvensional 

pada lapisan tersembunyi, sehingga memungkinkan penyimpanan dan pemrosesan informasi 

dalam rentang waktu yang lebih panjang. Selain itu, LSTM memanfaatkan fungsi aktivasi untuk 

menentukan keluaran setiap neuron. Fungsi aktivasi yang lazim digunakan mencakup sigmoid, 



10 

 

tanh, dan softmax. Namun, dalam konteks penelitian ini, fungsi aktivasi yang digunakan terbatas 

pada sigmoid dan tanh.  

1. Sigmoid 

Fungsi aktivasi sigmoid yaitu suatu fungsi nonlinier yang memetakan setiap input berupa 

bilangan riil ke dalam output dengan rentang nilai antara 0 hingga 1(Lasijan et al., 2023) 

2. Tanh 

Fungsi aktivasi tanh merupakan salah satu fungsi nonlinier dengan input berupa bilangan real 

dan menghasilkan output dengan rentang nilai antara -1 hingga 1(Lasijan et al., 2023) 

3. Cell State 

Cell state adalah jalur utama yang membawa informasi melintasi sel secara horizontal, di mana 

informasi dapat mengalir tanpa banyak mengalami perubahan. 

4. Out Gate 

Output gate berfungsi memilih informasi dari cell state yang akan dipakai untuk menghasilkan 

output sel. Untuk menghasilkan output gate, pertama lapisan sigmoid menentukan bagian dari cell 

state yang akan menjadi output. Kemudian, cell state dijalankan melalui fungsi dan dikalikan 

dengan output dari gate sigmoid, sehingga output yang dikeluarkan hanya bagian-bagian yang 

dipilih 

3.2.4 Video 

Video adalah suatu bentuk teknologi untuk merekam, menangkap, memproses dan 

mentransmisikan serta mengatur ulang gambar yang bisa bergerak (Andriyanto, 2021). Pada era 

modern dengan teknologi yang mumpuni, fungsi dari video berkembang dari sekedar merekam 

gambar atau mengabadikan momen. Penerapan teknologi video dapat dilihat langsung sebagai 

media hiburan, edukasi, penelitian, bahkan penjelasan hal yang rumit. Video yang dibuat sebagai 

luaran magang menjadi media yang bagus dalam memberikan cara menjual produk PT. Tiga 

Berlian sesuai kebutuhan customer.   
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BAB IV 

HASIL MAGANG 

4.1 Tugas Harian Magang 

Kegiatan yang dilakukan selama magang di PT. Tiga Berluan mandiri pada Departemen 

Marketing Data Analyst (MDA) selama 4 bulan terhitung dari tanggal 13 Januari 2025 sampai 

tanggal 12 Mei 2025 sebagai berikut. 

1. Melakukan update dan pengelolaan data meliputi database stok, PIC, kompetitor, omset, dan 

database customer. 

2. Mengecek kesesuaian kunjungan sales dengan omset pada masing-masing cabang. 

3. Melakukan approval data customer baru yang diajukan oleh sales. 

4. Membuat weekly report dan monthly report. 

5. Mengerjakan pengajuan perjalanan dinas sales dan laporan pertanggung jawaban sales. 

6. Melakukan input produk baru ke odds. 

7. Mengecek kesesuaian kunjungan dengan performa sales 

8. Mengerjakan odds (progress omset sales). 

4.2 Tugas Khusus Magang 

Tugas khusus magang meliputi dashboard, infografis, video produk PT. Tiga Berlian 

Mandiri, dan makalah. 

4.2.1 Dashboard Interaktif Penjualan Produk PT. Tiga Berlian Mandiri Tahun 2025 

Dashboard penjualan produk PT. Tiga Berlian Mandiri menjelaskan mengenai penjualan berbagai 

macam produk yang terjual sepanjang tahun 2025. 

  

Gambar 4. 1 Overview Dashboard Penjualan Produk 

Gambar 4.1 menunjukkan keselurhan dari isi dashboard penjualan produk PT. Tiga Berlian 

Mandiri yaitu meliputi filter tanggal, filter nama sales, filter cabang total omset, total kuantitas 

produk yang terjual berdasarkan cabang jumlah customer berdasarkan bulan, status customer 

berdasarkan bulan, persentase penjualan berdasarkan jenis produk serta persebaran customer PT. 

Tiga Berlian Mandiri. Perlu diketahui bahwa data yang digunakan dalam pembuatan dashbpard ini 

bukan merupakan data asli yang ada di perushaan melaikankan data yang sudah dilakukan scaling 

untuk tetap menjaga privasi perusahaan. Penjelasan lebih lanjut mengenai dashboard pada Gambar 

4.1 sebagai berikut. 
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Gambar 4. 2  Penjualan Produk Berdasarkan Kuantitas 

Gambar 4.2 menunjukkan penjualan produk berdasarkan kuantitas yang ditampilkan hanya 

10 produk dengan kuantitas tertinggi. Dapat dilihat bahwa penjulan peroduk tertinggi yaitu 

PDCT006 dengan kuantitas sebanyak 8108 unit produk. 

 

Gambar 4. 3 Barchart Penjualan produk berdasarkan Cabang 

Gambar 4.3 menunjukkan penjualan produk berdasarkan cabang dapat dilihat bahwa 

penjualan tertinggi yaitu pada cabang C dengan total penjualan sebanyak 15.958 unit produk 

sedangkan penjualan terendah yaitu pada cabang E dengan total penjualan sebanyak 856 unit 

produk. 

 

 

Gambar 4. 4 Barchart Jumlah customer berdasarkan bulan 

Gambar 4.4 menunjukkan jumlah customer berdasarkan bulan tahun 2025 dimana secara 

kesulurahan terjadi penurunan jumlah customer setiap bulannya dapat dilihat bahwa jumlah 

customer tertinggi yaitu pada bulan februari sebanyak 87 customer sedangkan jumlah customer 

terendah pada bulan maret sebanyak 75 customer. 
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Gambar 4. 5 Barchart Status Custmer berdarkan bulan 

Gambar 4.5 menunjukkan statur customer berdasarkan bulan dimana status customer dibagi 

menjadi dua yaitu existing dan new lead. Existing merupakan kondisi dimana customer masih aktif 

omset selama satu tahun terakhir sedangkan new lead merupakan kondisi dimana customer sudah 

tidak aktif omset selama satu tahun terakhir. Dapat dilihat untuk customer existing tertinggi pada 

bulan januari sebanyak 70 customer sedangkan customer existing terendah pada bulan April 

sebanyak 59 customer. Untuk customer new lead tertinggi pada bulan Februari sebanyak 21 

customer sedangkan customer new lead terendah pada bulan Maret sebanyak 11 customer. 

 

Gambar 4. 6 Piechart Penjualan berdasrkan jenis produk 

Gambar 4.6 menunjukkan persentase penjualan berdasarkan jenis produk dimana penjulan 

tertinggi yaitu jenis produk TBR dengan persentase sebesar 48,7% sedangkan penjualan terendah 

yaitu jenis produk industrial dengan persentase sebesar 2,9%.  

 

Gambar 4. 7 Peta Persebaran customer 

Gambar 4.7 menunjukkan peta persebaran customer PT. Tiga Berlian mandiri dimana dapat 

dilihat bahwa secara keseluruhan menyebar diberbagai wilayah di Indonesia dari provinsi Sumatra 

Utara hingga provinsi Maluku Utara. 
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4.2.2 Infografis 

Pembuatan infografis pada laporan ini mengenai prediktif berbasis lstm untuk mengurangi 

over stok di PT. Tiga Berlian Mandiri. Hasil infografis secara lengkap ditunjukkan pada Lampiran 

7. Adapun uraian infografis sebagai berikut. 

 
Gambar 4. 8 Profil Singkat dan Tujuan 

Gambar 4.8 menunjukkan tampilan section dari infografis yang berisikan profil perusahaan 

dan tujuan dari penelitian. Adapaun tiberman merupakaan perusahaan impor dan distribusi ban 

truk dan alat berat yang berpusat di Surabaya. Dimana tujuan dari penelitian yang dijadikan 

infografis ini adalah untuk mengurangi overstock yang ada di tiberman. 

 
Gambar 4. 9 Times series plot penjualan 

Gambar 4.9 menunjukkan tampilan section dari infografis yang berisikan times series plot 

penjualan produk di tiberman dimana puncak penjualan terjadi pada minggu ke-217 (maret 2025), 

sementara penjualan terndah berada pada minggu ke-121. 

 
Gambar 4. 10 Persentae dan total penjualan 

Gambar 4.10 menunjukkan tampilan section dari infografis yang berisikan persentase sales 

berdasarkan jenis produk dan total sales berdasarkan cabang. Persentase penjualan tertinggi yaitu 
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produk TBR sebesar 48,7% sedangkan persentase penualan tertinggi yaitu jenis produk industry 

sebesar 2.9%. Adapun total penjualan tertinggi pada cabang C sebesar 15.958 unit produk 

sedangkan penjualan terendah pada cabang E sebanyak 856 unit produk. 

 
Gambar 4. 11 Hasil Prediksi 

Gambar 4.11 menunjukkan tampilan section dari infografis yang berisikan perbandingan 

data aktual dengan data prediktif dan hasil prediksi 30 periode kedepan.  Terlihat bahwa MAPE 

pada data training sebesar 10,6% dan pada data testing sebesar 9,8% artinya model sudah cukup 

digunakan dimana hasil prediksi 30 periode kedepan terlihat bahwa tren penjualan menurun. 

 

Gambar 4. 12 Langkah untuk memaksimalkan keuntungan 

Gambar 4.12 menunjukkan tampilan section dari infografis yang berisikan langkah-langkah 

untuk memaksimalkan keuntungan diantaranya stok sesuai kebutuhan, promosi diwaktu oenjualan 

rendah, jadwal dan tenaga kerja harus seimbang, target penjualan realistis, pengembangan produk 

sesuai tren. 

4.2.3 Video  

Video yang dibuat merupakan video yang berisikan cara dalam menjual produk ke customer.  

Dalam video tersebut dijelaskan tiga Langkah untuk menjual produk supaya terjual lebih cepat. 

Pertama sales harus mendengarkan terlebih dahulu kebutuhan dari customer, kedua harus jelas dan 

transparan mengenai produk yang akan dijual serta menjelaskan kelebihan dan kekurangan 

produuk, ketiga jangan hanya menawarkan produk saja tetapi berikan solusi dari masalah yang 

dialami oleh customer. Untuk lebih jelas video dapat diakses pada link berikut. 

https://its.id/m/Luaran_Vidio_Anggi 

4.2.4 Makalah 

Makalah yang dibuat yaitu tentang peramalan penjualan produk PT. Tiga berlian Mandiri 

menggunakan metode Long Short Term Memory (LSTM). Berasarkan hasil analisis yang telah 

dilakukan dapat disimpulkan bahwa model LSTM dengan konfigurasi 50 unit, dropout rate 0,2, 

100 epoch, dan batch size 16 merupakan model terbaik dalam memprediksi kuantitas penjualan 

mingguan dengan MAPE pada data Training sebesar 10,6% dan MAPE pada data testing sebesar 

9,8%, serta mampu mengikuti pola tren penjualan secara umum dengan baik sehingga dapat 
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mendukung pengambilan keputusan dalam perencanaan dan strategi penjualan ke depan. Untuk 

lebih pengkapnya dapat dilihat pada Lampiran 8. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, didapatkan kesimpulan sebagai berikut. 

1. Dashboard penjualan produk PT. Tiga Berlian Mandiri secara keseluruan meliputi filter 

tanggal, filter nama sales, filter cabang total omset, total kuantitas produk yang terjual 

berdasarkan cabang jumlah customer berdasarkan bulan, status customer berdasarkan bulan, 

persentase penjualan berdasarkan jenis produk serta persebaran customer PT. Tiga Berlian 

Mandiri 

2. Infografis prediktif berbasis lstm untuk mengurangi over stok di tiberman berisikan profile 

perusahaan, tujuan penelitian, time series plot penjualan, persentase penjualan berdasarkan 

jenis produk, total penjualan berdasarkan cabang, perbandingan data prediktif dan data 

aktual, serta hasil prediksi 30 periode kedepan. 

3. Video ini menjelaskan tiga langkah penting agar produk lebih cepat terjual, yaitu 

mendengarkan kebutuhan customer, memberikan penjelasan yang jujur dan transparan 

tentang produk, serta menawarkan solusi nyata bagi masalah customer. 

4. Berdasarkan hasil analisis, dapat disimpulkan bahwa model Long Short Term Memory 

(LSTM) dengan konfigurasi 50 unit, dropout rate 0,2, 100 epoch, dan batch size 16 

merupakan model terbaik untuk meramalkan penjualan mingguan produk PT. Tiga Berlian 

Mandiri. Model ini menunjukkan kinerja yang baik dengan nilai MAPE sebesar 10,6% pada 

data training dan 9,8% pada data testing. Selain itu, model mampu mengikuti pola tren 

penjualan secara umum, sehingga dapat dijadikan alat bantu yang andal dalam mendukung 

pengambilan keputusan terkait perencanaan dan strategi penjualan perusahaan ke depan. 

5.2 Saran 

Saran yang dapat diberikan kepada PT Tiga Berlian Mandiri adalah agar lebih 

memperhatikan cabang dengan total penjualan paling rendah, seperti Cabang E, untuk dievaluasi 

secara menyeluruh guna mengidentifikasi kendala dan peluang peningkatan kinerja, sehingga 

dapat mencapai target penjualan yang lebih optimal. Selain itu, customer dengan status new lead 

perlu segera ditindaklanjuti melalui strategi follow-up yang tepat agar dapat kembali berkontribusi 

terhadap omzet perusahaan, misalnya dengan pendekatan personal, penawaran khusus, atau 

peningkatan kualitas layanan kepada pelanggan.  
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Lampiran 2. Form Bukti Kegiatan Magang 
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Lampiran 3. Form Bukti Pembimbingan Laporan 

 

DEPARTEMEN STATISTIKA BISNIS 

FAKULTAS VOKASI 

INSTITUT TEKNOLOGI SEPULUH NOPEMBER 

 

Bukti Bimbingan Laporan Magang 

(Iis Dewi Ratih, S.Si., M.Si.) 

 

2025 Form K 

 

Nama Mahasiswa    : Anggi Saputra 

NRP        : 2043211071 

Nama Mitra  : PT Tiga Berlian Mandiri 

Unit Kerja     : Marketing Data Analyst 

Nama Pembimbing Lapangan    : Regina Husnun Nazila 

Waktu Magang    : 13 Januari 2025 – 12 Mei 2025 

No. Tanggal Materi yang Dibahas 
Tanda Tangan 

Pimbimbing 

1 20/05/2025 

-Pengarahan awal terkait laporan dan luaran 

magang 

-Diskusi terkait luaran magang 

 

 

2 02/07/2025 

- Progres laporan magang 

- Diskusi luaran magang 

- Presentasi kegiatan magang 

 

 

3  
 

 
 

4  
 

 
 

5  
 

 
 

 

 

 

 

 

 

Surabaya, 8 Juli 2025 

Dosen Pembimbing Magang 

 

 

(Iis Dewi Ratih, S.Si., M.Si.)             

(NIP. 19910610 201504 2 001) 
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Lampiran 4. Data Penjualan Produk PT. Tiga Berlian Mandiri 

 
No Sales S.Branch Nama Pelanggan Keterangan 

Barang 

Qty Periode Jenis Status 

Customer 

1 Sales 

A01 

Cabang A Customer 1 PDCT001 16 02/01/2025 OTR Existing 

2 Sales 

A01 

Cabang A Customer 1 PDCT002 16 02/01/2025 OTR Existing 

3 Sales 

A01 

Cabang A Customer 1 PDCT003 16 02/01/2025 OTR Existing 

4 Sales 

B01 

Cabang B Customer 2 PDCT004 4 02/01/2025 Others Existing 

5 Sales 

C01 

Cabang C Customer 3 PDCT005 80 02/01/2025 TBR Existing 

6 Sales 

C01 

Cabang C Customer 4 PDCT008 80 02/01/2025 Others Existing 

7 Sales 

D01 

Cabang D Customer 5 PDCT009 4 03/01/2025 OTR Existing 

8 Sales 

D01 

Cabang D Customer 5 PDCT010 4 03/01/2025 OTR Existing 

9 Sales 

D01 

Cabang D Customer 5 PDCT011 4 03/01/2025 Others Existing 

… … … … … … … … … 

10 Sales 

E01 

Cabang E Customer 6 PDCT001 2 03/01/2025 OTR Existing 

1355 Sales 

E02 

Cabang E Customer 34 PDCT158 4 30/04/2025 Others Existing 

1356 Sales 

C01 

Cabang C Customer 4 PDCT020 80 30/04/2025 OTR Existing 

1357 Sales 

C01 

Cabang C Customer 4 PDCT088 8 30/04/2025 Others Existing 

1358 Sales 

C01 

Cabang C Customer 4 PDCT089 2 30/04/2025 Others Existing 

 

Lampiran 5. Dokumentasi Magang 
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Lampiran 6. Dashboard  Penjualan PT. Tiga Berlian Mandiri 
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Lampiran 7. Infografis Penjualan tiberman 
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Lampiran 8. Makalah Magang 
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