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PENGEMBANGAN ANALITIK BISNIS UNTUK AREA
PELANGGAN DAN KEUANGAN MENGGUNAKAN
BUSINESS INTELLIGENCE SYSTEMS
DEVELOPMENT LIFECYCLE (STUDI KASUS : RITEL
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Nama : Bobby Ilham Akbar
NRP : 05211540000090
Departemen : Sistem Informasi FTIK-ITS

Pembimbing I : Rully Agus Hendrawan, S.Kom., M.Eng.

ABSTRAK

Ritel harus dapat memanfaatkan data dan informasi yang
mereka miliki untuk meningkatkan Kkinerja bisnis dan
mengambil keputusan yang tepat. Saat ini, ritel XYZ belum
memiliki tujuan strategis yang jelas serta tidak mengetahui
pertanyaan bisnis yang harus dijawab. Sedangkan, untuk dapat
melakukan analitik bisnis diperlukan tujuan strategis dan
pertanyaan bisnis sebagai acuan. Tujuan strategis dan
pertanyaan bisnis dihasilkan dari analisis data yang dimiliki
ritel atau melalui wawancara kepada pihak ritel. Namun, data,
informasi, dan pengetahuan yang dimiliki belum dikelola
dengan baik, sehingga sulit untuk melakukan analitik bisnis.
Maka, dibutuhkan penggalian data, analisis, perancangan, dan
pengembangan analitik bisnis yang baik. Salah satunya dengan
menggunakan business intelligence systems development
lifecycle.

Penelitian ini dilakukan dengan mengkaji penelitian terkait,
kemudian dilanjutkan dengan identifikasi tujuan strategis.
Tujuan strategis digunakan untuk mengidentifikasi pertanyaan
bisnis. Setelah mengetahui pertanyaan bisnis, pertanyaan-
pertanyaan ini dipetakan menjadi key performance indicator
(KPI). Untuk mengubah KPI menjadi visual dalam dashboard,
diperlukan data terkait KPI tersebut. Maka, langkah
selanjutnya adalah menggali dan mengolah yang dimiliki oleh
studi kasus agar dapat digunakan sebagai masukan dalam
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perancangan dan pengembangan skema data serta
perancangan dan pengembangan dashboard analitik bisnis.

Hasil dari penelitian ini adalah dashboard analitik bisnis
berbasis PowerBI dengan dua area analitik utama, yaitu
analitik pelanggan dan keuangan. Dashboard analitik bisnis
yang dikembangkan menggunakan business intelligence
systems development lifecycle ini berperan dalam menjawab
pertanyaan bisnis dan menentukan strategi yang tepat untuk
meningkatkan capaian kinerja bisnis, serta dapat digunakan
menjadi masukan untuk penelitian berikutnya.

Kata Kunci: Ritel, Pertanyaan Bisnis, KPI, Dashboard
Analitik Bisnis, Business Intelligence Systems Development
Lifecycle
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DEVELOPMENT OF BUSINESS ANALYTICS FOR
CUSTOMER AND FINANCIAL AREAS USING
BUSINESS INTELLIGENCE SYSTEMS
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Name : Bobby Ilham Akbar
NRP : 05211540000090

Department : Information System FTIK-ITS
Supervisor  : Rully Agus Hendrawan, S.Kom., M.Eng.

ABSTRACT

Retailers should be able to take advantage of their data and
information to improve their business performance and be able
to make the right decisions. Ritel XYZ does not have a clear
strategic goals and have no clue what business questions they
should answer. At the same time, to do a business analytics they
need

strategic goals and business questions as a trigger. Strategic
goals and business questions are identified by analyzing the
retailer's data or through an interview involving the retailers.
but, they dont managed their data, information, and knowledge
well, so it is hard to a business analytics. then, they need a well-
planned data-mining, analysis, and business analytics design &
development. One of the solutions is using business intelligence
systems development lifecycle.

This research starts with reviewing related research, then
continued by identifying strategic goals. these are used to
identify business questions. As soon as the business questions
are discovered, these can be mapped into key performance
indicator (KPI). To transform KPI into visuals in a dashboard,
it needs data. The next step is to collect data and process that
data so it is usable as an input for data schema and business
analytic dashboard design & development.

This research output is a business analytic dashboard based on
PowerBI focusing on two analytic domains, customer and
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financial analytics. Business analytics dashboard developed
using business intelligence development lifecycle plays a role in
answering business questions and determining the right
strategies to improve retailers business performance, also, it
can be used as an input for future studies.

Keywords: Retailers, Business Questions, KPI, Business
Analytics Dashboard, Business Intelligence Systems
Development Lifecycle
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BAB |
PENDAHULUAN

Bab ini akan menjelaskan tentang pendahuluan pengerjaan
tugas akhir yang meliputi latar belakang, rumusan masalah,
batasan masalah, tujuan penelitian, dan manfaat yang akan
diperoleh dari penelitian tugas akhir ini.

1.1 Latar Belakang

Informasi dibutuhkan untuk membantu dalam mengambil
keputusan yang tepat. Namun, tidak semua informasi
dibutunkan untuk keputusan tertentu. Semakin banyaknya
informasi, tidak selalu pengetahuan kita juga semakin banyak.
Bahkan informasi yang terlalu masif terkadang sama buruknya
dengan informasi yang sangat sedikit [1]. Menurut Ackoff,
informasi adalah berupa deskripsi dari data yang telah diolah
dan berperan dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan seperti:
who, what, when, where, dan how many. Sedangkan
pengetahuan adalah informasi yang disampaikan dengan
instruksi atau suatu solusi yang menjawab how-to questions [2].
Informasi dan pengetahuan yang penting menurut pengguna
dapat disajikan dalam sebuah dashboard, yaitu model antar
muka sistem informasi yang digunakan untuk membantu
pengguna mempelajari informasi-informasi tersebut dengan
lebih mudah. Beberapa contoh penggunaan dashboard adalah
untuk menemukan tren atau pola, serta keanehan pada suatu
data, kemudian dihasilkan informasi penting yang sesuai
dengan kebutuhan pengguna yang dapat menjadi masukan
untuk pengambilan keputusan bisnis [3].

Salah satu aspek yang perlu diperhatikan dalam pengembangan
dashboard selain ketepatan informasi dan pengetahuan, adalah
desain antar muka pengguna yang dirancang dengan baik (well-
designed user interface). Dalam penelitian lain, ditemukan
bahwa dengan well-designed user interface dapat mempercepat
ekstraksi informasi sebesar 128% dan menghemat pengeluaran
sebuah perusahaan sekitar $20.000 dalam tahun pertama
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penggunaannya. Juga, dapat meningkatkan kepuasaan
karyawan akibat berkurangnya kegagalan dan kejengkelan yang
terjadi dalam proses ekstraksi informasi tersebut [4].

Dashboard analitik bisnis yang akan dikembangkan dalam
penelitian ini adalah dashboard untuk pengguna yang
merupakan retailer omni-channel. Omni-channel adalah suatu
pendekatan dimana retail menjual barangnya melalui kanal
tradisional (offline) dan kanal daring (online), yang bertujuan
untuk dapat memenuhi permintaan pelanggan dimanapun dan
kapanpun [5][6]. Analitik bisnis yang dilakukan pada tugas
akhir ini fokus ke ritel, dengan berbagai alasan seperti: ritel
dibanjiri dengan berbagai macam data, mulai dari big data, little
data, overlay data, dan lain-lain; dalam rantai distribusi, ritel
adalah entitas yang paling dekat dengan pelanggan, sehingga
analitik bisa mendapatkan feedback secara cepat. Ritel biasanya
bergerak pada industri dengan margin yang tidak terlalu besar,
sehingga diperlukan pengambilan keputusan yang tepat dan
cepat untuk bisa bersaing. Alasan-alasan itulah yang membuat
ritel dianggap sangat membutuhkan analitik bisnis daripada
industri lain [7].

Ritel XYZ merupakan bisnis ritel yang menawarkan banyak
macam aksesoris mobil kepada pelanggannya. Penjualan ritel
ini 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 pelanggan,
data produk, dan data penjualan point of sales.

Ritel ini menjual produk yang umum dan bergerak pada industri
dengan margin yang tidak terlalu besar, sehingga membutuhkan
cara untuk dapat mengambil keputusan dengan cepat dan tepat
agar mampu bersaing di industri. Ritel ini juga membutuhkan
akses ke informasi dan pengetahuan dari analitik dengan mudah.
Salah satu solusi untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan bisnis
adalah dengan menerapkan business intelligence dan visualisasi
menggunakan dashboard [8]. Pengembangan dashboard analitik



dalam penelitian ini menggunakan Business Intelligence
Systems Development Lifecycle (BIS Dev Lifecycle) sebagai
acuan. Area analitik yang dikembangkan adalah area pelanggan
dan finansial untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan bisnis di
area tersebut.

Diharapkan, ritel dapat menggunakan hasil dari tugas akhir ini
untuk meningkatkan manajemen informasi dan pengetahuan,
serta dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi dalam proses
pengambilan keputusan.

1.2 Rumusan Masalah

Ritel XYZ membutuhkan akses terhadap data, informasi, dan
pengetahuan yang mereka miliki dengan mudah dan cepat untuk
dapat menentukan keputusan bisnis dengan tepat. Namun, ritel
XYZ kesulitan untuk membuat keputusan bisnis yang tepat,
akibat tidak adanya tujuan objektif yang jelas. Data yang
dimiliki oleh ritel XYZ pun masih berupa data mentah yang
belum diolah, sehingga sulit untuk melakukan analisis terhadap
data tersebut, maupun melakukan analitik bisnis. Rumusan
masalah dari pembuatan tugas akhir ini dengan latar belakang
seperti di atas, sebagai berikut:

1. Bagaimana perumusan KPI berdasarkan tujuan objektif
dan pertanyaan bisnis yang sesuai dengan kebutuhan
pengguna?

2. Bagaimana skema data yang tepat untuk dapat
digunakan pada sistem untuk pengembangan visualisasi
dashboard analitik bisnis untuk pengguna?

3. Bagaimana rancangan visualisasi dashboard analitik
yang tepat untuk masing-masing area analitik bisnis
yang sesuai dengan kebutuhan pengguna?

4. Bagaimana dashboard analitik yang sesuai dengan
kebutuhan pengguna?



1.3 Batasan Permasalahan

Beberapa batasan permasalahan dari penyelesaian tugas akhir
ini adalah sebagai berikut:

1. Proses perancangan dan pengembangan dashboard
analitik bisnis untuk ritel menggunakan Business
Intelligence Systems Development Lifecycle berbasis
PowerBI.

2. Area analitik bisnis yang akan dikembangkan pada
dashboard adalah area pelanggan dan finansial.

3. Orientasi analitik yang akan dikembangkan adalah
descriptive dan prescriptive analytics.

1.4 Tujuan

Tujuan utama dari pembuatan tugas akhir ini adalah
mengembangkan analitik bisnis sesuai kebutuhan dan sudut
pandang ritel sebagai pengguna. Penjabaran lebih detail tujuan
penelitian adalah sebagai berikut:

1. Mengidentifikasi KPI berdasarkan tujuan objektif dan
pertanyaan bisnis yang sesuai dengan kebutuhan
pengguna.

2. Mengembangkan skema data yang dapat diterapkan
untuk pengembangan visualisasi dashboard analitik
menggunakan PowerBI.

3. Membuat panduan best practice dan opsi visualisasi;
dan membuat rancangan dashboard analitik bisnis
untuk ritel.

4. Mengembangkan dashboard analitik bisnis untuk ritel
berbasis PowerBI.

1.5 Manfaat

Manfaat yang didapatkan dari tugas akhir ini adalah sebagai
berikut:

Bagi peneliti:

1. Sebagai acuan untuk melakukan implementasi atau
kustomisasi dashboard analitik bisnis.



2. Sebagai acuan untuk mengembangkan dashboard
analitik bisnis untuk ritel yang lebih lengkap dan sesuai
dengan kebutuhan serta sudut pandang pengguna.

Bagi ritel:

1. Dapat menggunakan dashboard yang dihasilkan untuk
mengelola informasi yang dimiliki dan membantu
mengambil keputusan bisnis.

2. Sebagai acuan untuk melakukan implementasi atau
kustomisasi dashboard analitik bisnis.

1.6 Relevansi

Tugas akhir ini termasuk dalam topik pengetahuan ‘bisnis
digital’ yang berkontribusi pada tujuan penelitian Laboratorium
Sistem Enterprise yaitu untuk meningkatkan ekselensi
operasional, memandu pertumbuhan  organisasi  dan
produktivitas individu; Untuk mengekspos, mempromosikan,
dan membangun rantai bisnis yang kuat. Pada Gambar 1.1
Kerangka Kerja Riset Laboratorium Sistem Enterprise
digambarkan tujuan penelitian dan topik pengetahuan di
Laboratorium Sistem Enterprise.

1. To Better Understand on How Our
Cities Currently Operates and B i
Explore the Opportunity to Slstem‘ Keputusan Mapajemen
Leverage the Current Way of Life Berbasis Model (1) Rantai Pasok (2)
2. To Imp
Operational Excellence, R
2io E::;s;‘,‘rl;omnte Guide the Growth of Manajemen
Strong Business Chain Organizations and Bisnis Digital (2,3) Hubungan
Increase Individual Pel 23
Productivity elanggan (2,3)

Gambar 1.1 Kerangka Kerja Riset Laboratorium Sistem Enterprise
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BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

Bab tinjauan pustaka terdiri dari landasan-landasan yang akan
digunakan dalam penelitian tugas akhir ini, mencakup
penelitian-penelitian sebelumnya, kajian pustaka, dan metode
yang digunakan selama pengerjaan.

2.1 Penelitian Sebelumnya

Pada bab ini dijelaskan mengenai tinjauan pustaka yang akan
digunakan dalam penelitian tugas akhir ini, yang mencakup
penelitian-penelitian  sebelumnya dan dasar teori yang
digunakan selama pengerjaan tugas akhir, tercantum pada Tabel
2.1.

Tabel 2.1 Ringkasan Penelitian Terdahulu

Judul Pengembangan analitik bisnis area keuangan dan pelanggan
berdasarkan transaksi pos (point of sales) ritel (studi kasus
:PT XYZ2)

Nama, Aisyah Khoiril Ulfah, 2018

Tahun

Gambaran Dalam penelitian ini digunakan analitik bisnis untuk
umum menjawab pertanyaan bisnis yang ada di ritel XYZ. Penulis
menjelaskan bahwa ada dua dari lima area yang telah
dijabarkan untuk digunakan dalam analitik bisnis, yaitu
area keuangan dan pelanggan. Analitik bisnis ini diterapkan
menjadi dashboard menggunakan bantuan PowerBI dengan
enam halaman utama, yaitu: product profitability analytic,
customer profitability analytic, cost and financial analytic,
customer churn analytic, customer loyalty, dan customer
spend analysis. Usability testing atau pengujian kepada
studi kasus dilakukan menggunakan requirement tracebility
matrix berdasarkan test cases yang telah ditentukan
sebelumnya. Kekurangan penelitian ini adalah tidak
menggunakan metodologi tertentu untuk visualisasi
dashboard, sehingga banyak grafik atau bagan yang kurang
tepat menggambarkan informasi dan pengetahuan yang
sebenarnya. Juga masih banyak analitik bisnis yang belum
dikembangkan [9].

penelitian




Keterkaitan
penelitian

Hasil dan pembahasan dari tugas akhir ini digunakan
sebagai acuan untuk menggali lebih banyak tipe analitik
bisnis berdasarkan dua area yang digunakan, yaitu:
keuangan dan pelanggan. Juga digunakan sebagai acuan
untuk memperbaiki visualisasi dashboard analitik bisnis
agar sesuai dengan kebutuhan dan sudut pandang
pengguna.

Judul

A model for Business Intelligence Systems’ Development

Nama,
Tahun

Adela Bara, Iuliana Botha, Vlad Diaconita, lon Lungu,
Anda Velicanu, Manole Velicanu, 2015

Gambaran
umum

penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan decision
support system (DSS) untuk lembaga publik berdasarkan
permintaan manajer dan eksekutif dari suatu perusahaan.
Peneliti menggunakan metode yang pernah mereka
gunakan dalam penelitian  sebelumnya.  Namun,
permasalahannya adalah metode yang digunakan tidak
dapat mengimbangi perubahan yang terjadi di organisasi.
Perubahan ini menyebabkan banyak ketidaksesuaian dalam
sistem yang mereka kembangkan. Maka itu diperlukan
solusi berupa pembuatan model data warehouse yang
bersifat object-oriented dan siklus pengembangan yang
fleksibel. Siklus pengembangan yang digunakan adalah
business intelligence systems development lifecycle.
Dengan menggunakan solusi tersebut, peneliti dapat
memanfaatkan kembali bagian-bagian dari prototipe yang
telah dibuat untuk membuat prototipe lain, sehingga tidak
terlalu terpengaruh oleh perubahan organisasi [10].

Keterkaitan
penelitian

Penulis membutuhkan metode yang fleksibel dan best
practice untuk mengembangkan dashboard analitik pada
tugas akhir kali ini. Siklus pengembangan sistem yang
digunakan dalam penelitian ini, yaitu business intelligence
systems development lifecycle, akan digunakan dalam tugas
akhir penulis. Diharapkan dengan penggunaan metode ini,
tugas akhir penulis dapat dimanfaatkan oleh peneliti lain
untuk mengembangkan lebih jauh dashboard analitik yang
telah dibuat.




2.2 Landasan Teori

Dalam bagian ini dijelaskan teori-teori yang berkaitan dengan
pengerjaan tugas akhir ini.

2.2.1 Ritel

Ritel adalah aktivitas bisnis dimana pelaku bisnis
menambahkan nilai pada barang atau jasa yang mereka jual ke
pelanggan mereka, untuk keperluan konsumsi personal atau
keluarga [11]. Dalam bahasa sehari-hari, ritel dikenal juga
dengan istilah eceran. Artinya, bisnis ritel adalah aktivitas bisnis
untuk memecah suatu kuantitas dalam skala besar ke dalam
kuantitas dengan skala yang lebih kecil yang memiliki nilai
untuk dijual ke pelanggan [12]. Penelitian ini menekankan
penerapan analitik bisnis pada ritel karena mereka
membutuhkan jawaban dari pertanyaan bisnis dan keputusan
bisnis yang cepat dan tepat untuk mampu bersaing di industri.

2.2.2 Omni-Channel

Omni-channel adalah salah satu strategi ritel untuk menawarkan
produk atau jasanya melalui toko fisik dan toko digital. Hal ini
dilakukan ritel untuk mengatasi fenomena yang disebut
showrooming, yaitu pelanggan mencari produk atau jasa yang
mereka mau secara offline untuk kemudian membeli produk
atau jasa tersebut secara online (biasanya disebabkan harga
yang lebih murah). Fenomena ini muncul semenjak
berkembangnya e-commerce, ritel harus dapat beradaptasi
dengan lingkungan baru ini [5]. Penelitian ini menggunakan
data dari ritel yang omni-channel sebagai masukan untuk
menghasilkan dashboard analitik bisnis.

2.2.3 Order-to-cash Process

Order-to-cash adalah keseluruhan dari sistem untuk memproses
pesanan dari suatu perusahaan, dimulai dari pelanggan
memesan produk atau jasa, hingga pesanan telah diterima dan
dibayar oleh pelanggan [13]. Data mengenai aktivitas yang
terjadi dalam proses order-to-cash akan menjadi masukan untuk
mengembangkan analitik di tugas akhir ini.



10

2.2.4 Analitik Bisnis

Pengertian dari analitik bisnis atau business analytics adalah
proses menyampaikan bantuan utk mengambil keputusan yang
tepat kepada orang yang tepat dan proses digital di saat yang
tepat. Business analytics berbicara tentang bagaimana proses
untuk menciptakan suatu nilai yang berguna bagi bisnis. Nilai
bisa berupa banyak bentuk, seperti peningkatan efisiensi dan
efektivitas, pengurangan biaya, munculnya peluang baru, dan
lain-lain. Nilai bisa didapatkan dengan cara mengolah data-data
yang dimiliki bisnis menjadi informasi. Informasi itulah yang
menjadi nilai bagi bisnis [14]. Untuk mengembangkan analitik
bisnis, ada tiga dimensi yang dijadikan acuan, yaitu domain,
orientasi, dan teknik yang digunakan [15]. Dalam penelitian ini,
domain atau area analisis bisnis yang akan dilakukan adalah
customer analytics dan financial analytics. Untuk orientasi atau
pola pikir analitik yang digunakan adalah descriptive analytics
dan prescriptive analytics. Sedangkan teknik yang digunakan
untuk analitik bisnis tersebut adalah visualisasi, pembuatan
dashboard, reporting, dan berbagai teknik lainnya.

2.2.4.1 Analitik Pelanggan

Analitik pelanggan menceritakan mengenai bagaimana bisnis
memahami dan melakukan pemodelan perilaku terdahulu
pelanggan untuk dapat melakukan pengambilan keputusan yang
sesuai dengan pengetahuan yang telah diperoleh tersebut.
Analitik ini mengutamakan sudut pandang pelanggan dalam
melakukan analis [16]. Beberapa contoh tipe analitik pelanggan
seperti: Attrition/churn analysis, customer lifetime value
analysis, cross-sell analysis, customer profitability analysis,
new customer analysis, customer spend analysis, dan lain-lain
[17]. Tipe analitik pelanggan yang akan digunakan dalam
penelitian ini akan disesuaikan dengan ketersediaan data studi
kasus dan KPI yang telah ditentukan.

2.2.4.2 Analitik Finansial

Analitik finansial digunakan untuk melakukan analisis terhadap
kinerja finansial bisnis dari berbagai sudut pandang. Analitik ini
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dapat membantu bisnis untuk menentukan pasar, melakukan
manajemen pengawasan biaya, meningkatkan profitabilitas di
berbagai unit bisnis, dan lain-lain [18]. Contoh beberapa tipe
analitik finansial, seperti: market analysis, pricing analysis, cash
flow analysis, product profitability analysis, cost & financial
analysis, campaign analysis, dan lain-lain [17][19]. Tipe analitik
finansial yang digunakan dalam penelitian ini akan disesuaikan
dengan ketersediaan data studi kasus dan mengambil beberapa
analitik yang sudah digunakan pada tugas akhir sebelumnya.

2.2.4.3 Analitik Deskriptif

Analitik deskriptif menggunakan data historis sebagai masukan
untuk menghasilkan statistik dan analisis deskriptif. Dengan
kata lain, menceritakan tentang apa yang sedang terjadi. Pada
analitik ini, tidak ada pernyataan mengenai probabilitas, hanya
ada statistik deskriptif, KPI, dan lain-lain. Analitik ini berkaitan
dengan business intelligence (Bl). Analitik ini dibutuhkan,
namun belum cukup untuk menghasilkan analitik yang lengkap,
sehingga dibutuhkan analitik preskriptif [7].

2.2.4.4 Analitik Preskriptif

Analitik preskriptif berbicara mengenai bagaimana cara untuk
mengoptimasi metrik atau KPI, bagaimana satu variabel
mempengaruhi variabel lain. Biasanya berupa simulasi atau
prototipe, bisa juga berupa hasil perhitungan yang di akhir akan
menghasilkan saran atau keputusan yang dapat diambil
pengguna [7]. Analitik preskriptif akan digunakan untuk
membantu pengambilan keputusan bisnis di studi kasus, sebagai
solusi dari analitik deskriptif yang telah dilakukan sebelumnya.

2.2.5 Key Performance Indicator

KPI adalah metrik dan rasio yang menggambarkan data-data
yang penting untuk diukur dan dilacak dari waktu ke waktu
untuk mencapai tujuan bisnis. KPI bersifat deskriptif dan dapat
digunakan untuk mengetahui apa saja yang sedang terjadi dalam
bisnis, seperti bagaimana suatu kampanye berjalan, bagaimana
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suatu peristiwva mempengaruhi peristiwa lainnya, dan
sebagainya. Penentuan KPI dilakukan berdasarkan kebutuhan
bisnis dan kepada siapa akan dilaporkan [20]. Dalam penelitian
ini, KPI akan ditampilkan dalam dashboard analitik bisnis
sebagai visualisasi untuk ukuran keberhasilan kinerja bisnis dan
jawaban dari pertanyaan-pertanyaan bisnis.

2.2.6 Star Schema

Product Salesperson

Product Salesperson

Product Description Salesperson ID

SKU Territory

Brand Code Territory Code

Brand Territory Manager
¥ Re

Facts

Brand Manager r
Category Code

Order Dollars

Cost Dollars
CQuantity Ordersd .

Lay ¥ 2 Customer
Order Data ¥ 4 Customer
Month of Crrder Customer [D
Quarter of Order Headquartars State of Customer
Fiscal Period of Order Billing, Address
Year of Order Billing, City

Billing, State

Billing Zip

SIC Code of Customer
Industry Mame of Customer

Gambar 2.1 Contoh Star Schema

Star schema adalah skema basis data relasional yang memiliki
tabel dimensi dan tabel fakta. Tabel dimensi berisi kolom-kolom
data yang saling berkaitan, sedangkan tabel fakta berisi primary
key dari kolom-kolom tabel dimensi dan perhitungan agregat.
Star schema disebut demikian karena berbentuk seperti bintang
seperti pada Gambar 2.1. Dengan menggunakan star schema,
proses query seperti penggunaan structured query language
(SQL) dapat dipermudah dan dipercepat [21].

2.2.7 Visualisasi Dashboard

Visualisasi adalah proses untuk menciptakan representasi visual
dari data-data sehingga bisa membuat pembaca secara cepat
untuk memahami dan menjelajahinya. Dashboard adalah salah
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satu bentuk visualisasi tersebut. Di dalamnya terdapat grafik,
bagan, dan ilustrasi untuk membantu pembaca dalam
memahami data-data yang disajikan. Hal ini akan sangat
membantu jika data yang dimiliki sangat besar, sehingga
pembaca tidak perlu bersusah payah untuk membaca seluruh
data tersebut secara utuh [20]. Dalam penelitian ini, visualisasi
digunakan untuk membantu bisnis dalam menjawab
pertanyaan-pertanyaan bisnis.

2.2.8 Business Intelligence Systems Development Lifecycle

Business Case
Study

System

Implementation Planning

Development Business Analysis

System Design

Gambar 2.2 Business Intelligence Systems Development Lifecycle

Siklus pengembangan sistem business intelligence (BI) seperti
pada Gambar 2.2 melibatkan pengguna ke dalam proses desain
untuk mendapatkan masukan. Ada 6 tahap dalam siklus
pengembangan ini [10]:

e Business Case Study
Pada tahap pertama, dilakukan perumusan KPI
berdasarkan pertanyaan bisnis dan data yang dimiliki
ritel.

e Planning
Pada tahap ini, membuat perencanaan pengembangan
hingga implementasi dashboard analitik bisnis
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berdasarkan KPI dan pertanyaan bisnis di tahap
sebelumnya.

e Business Analysis
Identifikasi dan analisis data yang dimiliki oleh ritel
dilakukan pada tahap ini. Data mengalami tahap
Kimball’s 4 Staging Stages: extraction, cleaning,
conforming, lalu delivering data [22]. Kemudian
dilakukan desain hubungan antar data beserta
atributnya dalam bentuk star schema.

e System Design
Langkah selanjutnya adalah membuat rancangan
dashboard analitik bisnis yang berisi tentang fitur, chart,
hubungan antar chart, strategi, dan lain-lain.

e Development
Setelah membuat rancangan, langkah selanjutnya
adalah mengembangkan dashboard analitik bisnis
berdasarkan rancangan tersebut. Pada tahap ini sangat
penting untuk memperhatikan desain visualisasi agar
pengguna mampu memahami informasi dan
pengetahuan yang ada pada dashboard analitik bisnis.

e System Implementation
Tahap terakhir adalah tahap untuk pengujian dan
implementasi dashboard analitik bisnis menjadi
dashboard berbasis website. Namun, dalam tugas akhir
ini hanya dilakukan hingga tahap pengujian saja.
Pengujian pada tahap ini menggunakan heuristic
evaluation.

2.2.9 Heuristic Evaluation

Heuristic evaluation adalah metode pengujian desain yang telah
dibuat untuk menemukan permasalahan usabilitas dalam suatu
antarmuka. Metode ini termasuk dalam bagian proses desain
yang Dberulang berdasarkan masukan responden yang
didapatkan dari proses evaluasi tersebut. Jakob Nielsen
menyarankan untuk menggunakan 3-5 responden untuk hasil
yang optimal [23]. Dalam heuristic evaluation, responden
diminta untuk menjalankan sistem yang dievaluasi serta
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mengobservasi elemen-elemen yang dianggap penting dan
membandingkannya dengan 10 heuristic, yaitu: visibility of
system status; match between system and the real world; user
control and freedom; consistency and standards; error
preventions; recognition rather than recall; flexibility and
efficiency of use; aesthetic and minimalist design; help users
recognize, diagnose, and recover from errors; help and
documentation [24].
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Halaman ini sengaja dikosongkan.



BAB Il
METODOLOGI

Pada bab ini dijabarkan terkait metodologi yang akan digunakan
sebagai panduan untuk menyelesaikan tugas akhir ini.

3.1 Diagram Metodologi

Pada sub bab ini akan dijelaskan mengenai tahapan yang
dilakukan dalam penelitian sesuai gambar berikut.

Studi Kasus
(PT. XYZ)

Data Operasional

Tujuan Strategis

Peranyaan Bisnis

Business Intelligence Systems Development Lifecycle
S —

Rancangan KPI
berdasarkan

Business Case

Study pertanyaan bisnis
¥ R
— encana
pengembangan
. dashboard analitik
Planning » bisnis

. Y \/\
Star Schema

\-/\

Business Analysis »>

Q

Gambar 3.1 Metodologi bagian 1
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Business Intelligence Systems Development Lifecycle

®

Rancangan
dashboard analitik
System Design  feees-omsommnanndd > bisnis
Mendapatkan \/\
feedback h 4
untuk ( ) P -
perbaikan rototipe
Devel : Dashboard Analitik
EVElOpMENt  fe--ssmnsmnnaans - Bisnis
System Dokumen pengujian
Implementation

Dashboard telah memenuhi
kebutuhan pengguna

Penyusunan Tugas

Akhir

Gambar 3.2 Metodologi bagian 2

3.2 Uraian Metodologi

Metode penelitian yang dilakukan seperti pada Gambar 3.1 dan
Gambar 3.2 dimulai dengan pengkajian permasalahan bisnis,
yaitu pertanyaan bisnis dan KPI. Kemudian dilanjutkan dengan
keseluruhan proses perencanaan pengembangan dashboard
analitik bisnis. Setelah rencana dibuat, maka akan dilakukan
analisis data yang dimiliki oleh bisnis, termasuk pertanyaan
bisnis dan KPI yang telah teridentifikasi di langkah sebelumnya.
Lalu, rancangan dashboard analitik bisnis dapat dibuat
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berdasarkan KPI dan data yang siap diolah menjadi visualisasi.
Setelah rancangan dashboard analitik bisnis dibuat, maka
selanjutnya dapat dikembangkan menggunakan PowerBI.
Langkah selanjutnya adalah pengujian, yaitu verifikasi fitur-
fitur yang telah dibuat dan validasi terhadap kesesuaian
dashboard analitik bisnis yang telah dibuat dengan
permasalahan yang dihadapi bisnis. Terakhir, seluruh
pengerjaan di tahap sebelumnya akan dirangkum menjadi
sebuah buku tugas akhir. Berikut penjelasan dari tiap tahap
metode penelitian yang digunakan:

3.2.1 Business Case Study

Setiap bisnis ritel pasti memiliki tujuan yang ingin dicapai.
Tujuan-tujuan tersebut dapat dirumuskan menjadi pertanyaan-
pertanyaan bisnis [25]. Beberapa hal yang disarankan saat
mengidentifikasi pertanyaan bisnis yaitu sebagai berikut:

e Mengidentifikasi 2-5 pertanyaan bisnis untuk setiap
analitik

e Melibatkan stakeholder dalam proses identifikasi
pertanyaan bisnis

e Pertanyaan dibuat secara singkat dan jelas

Dengan melibatkan stakeholder, diharapkan pertanyaan bisnis
yang teridentifikasi adalah permasalahan nyata yang sedang
dihadapi oleh stakeholder. Sehingga, permasalahan tersebut
bisa diselesaikan dengan solusi yang tepat.

Setelah pertanyaan bisnis berhasil teridentifikasi, langkah
selanjutnya adalah memetakan pertanyaan-pertanyaan bisnis
tersebut menjadi key performance indicator (KPI). Dalam
memetakan pertanyaan bisnis menjadi KPI, data milik bisnis
yang tersedia menjadi salah satu faktor yang perlu
dipertimbangkan. KPI tidak akan bisa divisualisasikan tanpa
adanya data terkait.
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3.2.2 Planning

Dalam tahap ini, perencanaan dibuat mulai dari pembuatan
rancangan sumber data, pertanyaan bisnis, dan KPI, pembuatan
rancangan dashboard analitik bisnis, pengembangan dashboard
analitik bisnis, hingga proses implementasi dashboard analitik
bisnis.

3.2.3 Business Analysis

Pada tahap ini melibatkan proses data wrangling, yaitu proses
untuk mengubah suatu data yang belum diolah dan tidak dapat
digunakan menjadi data yang siap untuk dimanfaatkan. Proses
ini dimulai dengan mencari sumber data mentah dan
menentukan apakah data tersebut memiliki potensi untuk dapat
dimanfaatkan atau tidak dan sesuai dengan tujuan yang ingin
dicapai [26].

Lo
Mainirame b . p Clean N conform | > Delive
- | n ! ver

L —
- EE|l r ! [

Gambar 3.3 Kimball’s Four Staging Steps

Pada Gambar 3.3 dijelaskan 4 tahap dalam proses data
wrangling menurut Kimball, yaitu [27]:

1. Extracting
Diawali dengan proses ekstraksi sumber data dan
sedikit proses membersihkan data jika dibutuhkan.
Proses ini hendaknya dilakukan secara sederhana dan
cepat dengan perubahan yang minimal.

2. Cleaning
Tahap selanjutnya adalah memastikan kualitas data
sesuai dengan standar sistem yang akan dikembangkan.
Langkah yang harus dilakukan adalah: memeriksa
validitas data (contoh: apakah data kode pos tersebut
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valid?), memastikan konsistensi antar data (contoh:
apakah hubungan antara data kode pos dan nama kota
konsisten?), menghilangkan duplikasi data (contoh:
apakah ada produk yang memiliki ID yang sama?), dan
memastikan validitas kaidah dan prosedur bisnis yang
kompleks (contoh: apakah pelanggan yang loyal
mendapatkan diskon?). Proses ini biasanya melibatkan
campur tangan manusia.

3. Conforming
Proses ini dilakukan jika ada data yang perlu untuk
digabungkan (contoh: data penjualan tahun 2015, 2016,
dan 2017). Label-label yang ada di tiap data harus
dibuat identikal.

4. Delivering
Langkah terakhir adalah memetakan data-data tersebut
menjadi tabel dimensi dan tabel fakta untuk
memudahkan proses query dan pengembangan sistem.
Struktur data ini disebut sebagai star schema.

Hasil akhir dari 4 tahapan ini adalah data yang valid dan sesuai
dengan standar sistem, sehingga siap untuk digunakan dalam
sistem.

3.2.4 System Design

Pada tahap ini, rancangan dashboard analitik bisnis dibuat
berdasarkan KPI yang telah teridentifikasi. KPI akan
menentukan data dan chart yang dibutuhkan untuk membuat
analitik.

3.2.5 Development

Tahap pengembangan ini menggunakan PowerBIl untuk
mengembangkan dashboard analitik bisnis. Pengembangan
dilakukan berdasarkan rancangan yang telah dibuat. Hasil dari
tahap ini adalah dashboard analitik bisnis yang dapat menjawab
pertanyaan-pertanyaan bisnis dari studi kasus.
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3.2.6 System Implementation

Ada 2 hal yang dilakukan dalam tahap ini, yaitu: pengujian dan
implementasi dashboard analitik bisnis menjadi website
dashboard analitik bisnis. Pengujian dilakukan menggunakan
heuristic evaluation, untuk memastikan dashboard analitik
bisnis sudah sesuai dengan 10 prinsip heuristic oleh Nielsen.
Namun, dalam tugas akhir ini hanya dilakukan pengujian.
Sedangkan implementasi dikerjakan dalam tugas akhir berjudul
“Pengembangan Analitik Bisnis Berbasis Web pada Area
Keuangan dan Pelanggan Menggunakan Framework PHP
Laravel (Studi Kasus: PT XYZ)” oleh Muhammad Fauzan
Pinantyo.

3.2.7 Penyusunan Tugas Akhir

Tahap terakhir adalah merangkum seluruh hasil pengerjaan,
hasil analisis, menjadi satu kesatuan dokumen dalam bentuk
buku. Juga ditambahkan kesimpulan dan saran di akhir
dokumen untuk melengkapi hasil penelitian. Harapan penulis
adalah buku ini dapat dimanfaatkan untuk masukan penelitian
selanjutnya.



BAB IV
ANALISIS KEBUTUHAN DAN PERANCANGAN

Pada bab ini diuraikan mengenai analisis kebutuhan dan
perancangan terkait penelitian. Dimulai dengan proses
penggalian data, tujuan strategis, dan pertanyaan bisnis yang
dimiliki oleh studi kasus. Lalu dilanjutkan dengan pemetaan
KPI berdasarkan kebutuhan yang telah teridentifikasi yang
digunakan sebagai masukan dalam perancangan dashboard
analitik bisnis.

4.1 Penggalian Kebutuhan

Pada tahap ini diuraikan tentang proses penggalian data berupa
profil umum studi kasus, data operasional, tujuan strategis,
kebutuhan pertanyaan bisnis, dan key performance indicator.

4.1.1 Profil Umum Ritel XYZ

Profil umum ritel XYZ yang didapatkan dari proses penggalian
kebutuhan dirangkum dalam Tabel 4.1.

Tabel 4.1 Profil Umum Ritel XYZ

Nama XYZ
Pemilik Pak Wawan
Tahun 2010
Berdiri

Media Online
Penjualan

Blog
e  Forum Site
o  Modifikasi.com
o  Kaskus.com
o  Detik.com
e  Sosial Media
o  Facebook
o Instagram
e  Marketplace
o Ritelpedia
o Bukalapak

23
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Visi  dan | Tidak ada visi dan misi. Tujuan pendirian adalah untuk
Misi membuka usaha sesuai passion pemilik, dan dengan
harapan dapat membuka lapangan pekerjaan bagi siswa
SMK yang susah mencari pekerjaan.

Produk Aksesoris mobil

Proses Make-to-Stock

Bisnis

Tipe Perorangan dan Bengkel
Pelanggan

Pekerja 5 Orang

4.1.2 Penggalian Data Operasional

Data operasional atau data penjualan didapatkan melalui
pengkajian hasil dan analisis penelitian sebelumnya. Data yang
didapatkan berupa file berekstensi CSV. Data yang digunakan
untuk menyelesaikan penelitian, yaitu:

Data transaksi 2015-2017
Data pelanggan

Data supplier

Data produk

Data-data tersebut dapat dilihat selengkapnya di LAMPIRAN
A. DATA OPERASIONAL.

4.2 Perencanaan

Pada tahap ini dibuat rencana pengembangan dashboard analitik
bisnis yang dimulai dari proses identifikasi pertanyaan bisnis,
KPI, pengolahan data transaksional, perencanaan &
pengembangan skema data, perencanaan & pengembangan
dashboard analitik bisnis, pengujian dan implementasi
dashboard analitik bisnis. Tabel 4.2 menunjukkan rencana yang
telah dibuat:
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Tabel 4.2 Perencanaan Pengembangan Dashboard Analitik Bisnis

Nama L . . .
No Kegiatan Deskripsi Kegiatan Hasil Kegiatan
. Proses penggalian A
1 Penggalian kebutuhan penelitian Profil th_el XYZ, Data
Kebutuhan . .- Transaksional
melalui studi literatur
Proses identifikasi
kebutuhan pertanyaan
bisnis dan pemetaan key . S
Analisis performance indicator Tujuan Obje".t'f’.
2 . Pertanyaan Bisnis, Key
Kebutuhan berdasarkan tujuan Performance Indicator
objektif ritel XYZ pada
masing-masing area
analitik bisnis
Proses mengolah data Data Transaksional
Pengolahan transaksional untuk yang valid dengan
3 | Data memastikan validitas dan skema data yang

Transaksional

kesesuaian skema data
ritel XYZ

sesuai dengan
kebutuhan PowerBI

Rancangan Tabel

Perencanaan Proses membuat - :
: - . - Dimensi dan Tabel
4 | Dimensional rancangan tabel dimensi
Database dan tabel fakta Fakta untuk Star
Schema
Proses membuat Rancangan Komponen
Perencanaan rancangan komponen Dashboard, Rancangan
5 dashboard dan rancangan Dashboard Analitik
Dashboard . :
dashboard masing-masing | Pelanggan dan
area analitik bisnis Keuangan
Proses pembuatan star
Pgngem_bangan schema untuk kebutuhan
6 | Dimensional S Star Schema
visualisasi dalam
Database
pengembangan dashboard
Pendembandan Proses pembuatan Dashboard Analitik
7 9 g dashboard masing-masing | Pelanggan dan
Dashboard PN
area analitik bisnis Keuangan
Hasil verifikasi dan
Proses melakukan L
. AR - validasi serta feedback
8 Pengujian verifikasi dan validasi Terhadan Dashboard
Dashboard dashboard masing-masing P

area analitik bisnis

Analitik Pelanggan
dan Keuangan
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4.3 Analisis Kebutuhan

Kebutuhan pertanyaan bisnis dan KPI yang telah teridentifikasi
akan digunakan sebagai masukan untuk proses perencanaan dan
pengembangan dashboard analitik bisnis.

4.3.1 Identifikasi Pertanyaan Bisnis

Bisnis ritel tentu memiliki tujuan strategis yang ingin dicapai
untuk meningkatkan kinerja bisnis mereka. Namun, dalam
penelitian ini, ritel XYZ belum memiliki tujuan strategis yang
jelas. Sehingga dilakukan studi literatur untuk menghasilkan
tujuan-tujuan  objektif dari dua area analitik yang
dikembangkan, vyaitu analitik pelanggan dan finansial.
Sedangkan, pertanyaan bisnis diidentifikasi berdasarkan tujuan
objektif dari tiap analitik. Pada tahap ini dihasilkan 2-5
pertanyaan bisnis berdasarkan tujuan objektif dari tiap analitik.
Tabel 4.3 menunjukkan hasil analisis pertanyaan-pertanyaan
bisnis berdasarkan tujuan objektif dari masing-masing analitik
sebagai berikut [28]:



Tabel 4.3 Identifikasi Pertanyaan Bisnis

Analitik

Tujuan Objektif

Pertanyaan Bisnis

Data yang dibutuhkan

C1

C2

Customer

Untuk menentukan strategi
yang dapat meningkatkan
jumlah total pelanggan

Berapa jumlah total
pelanggan yang dimiliki
perusahaan?

Data pelanggan

Kapan periode dengan
peningkatan jumlah total
pelanggan tertinggi dan
terendah?

Data pelanggan

Dimana lokasi dengan
jumlah total pelanggan
tertinggi dan terendah?

Data pelanggan; Data lokasi

Melalui channel apa yang
memiliki jumlah total
pelanggan tertinggi dan
terendah?

Data pelanggan; Data channel

Untuk menentukan strategi
yang tepat untuk
mendapatkan pelanggan
baru, mempertahankan

Berapa jumlah pelanggan
yang melakukan pembelian
ulang setelah jeda periode
tertentu?

Data pelanggan; Data transaksi

X4



ID Analitik Tujuan Objektif Pertanyaan Bisnis Data yang dibutuhkan
pelanggan loyal, dan
mengubah pelanggan Berapa jumlah pelanggan
menjadi pelanggan loyal i
Jadi pelangg y yang t|Qak melakulean . Data pelanggan; Data transaksi
pembelian ulang setelah jeda
periode tertentu?
Berapa rata-rata jumlah
pembellgn produk per Data pelanggan; Data transaksi
transaksi per pelanggan saat
ini?
Kapan periode dengan
peningkatan jumlah
.| pembelian produk per Data pelanggan; Data transaksi
Untuk menentukan strategi transaksi per pelanggan
yang tepat dalam tertinggi?
C3 meningkatkan rata-rata .

jumlah produk yang dibeli
tiap pelanggan

Dimana lokasi dengan
jumlah pembelian produk
per transaksi per pelanggan
paling tinggi dan paling
rendah?

Data pelanggan; Data transaksi;
Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan jumlah
pembelian produk per
transaksi per pelanggan

Data pelanggan; Data transaksi;
Data channel

8¢



Analitik

Tujuan Objektif

Pertanyaan Bisnis

Data yang dibutuhkan

C4

C5

paling banyak dan paling
sedikit?

Untuk menentukan strategi
yang tepat dalam
meningkatkan frekuensi
pembelian produk tiap
pelanggan

Berapa rata-rata frekuensi
transaksi per pelanggan
hingga saat ini?

Data pelanggan; Data transaksi

Kapan periode dengan
peningkatan frekuensi
transaksi per pelanggan
tertinggi?

Data pelanggan; Data transaksi

Dimana lokasi dengan
frekuensi transaksi per
pelanggan paling tinggi dan
paling rendah?

Data pelanggan; Data transaksi;
Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan frekuensi
transaksi per pelanggan
paling banyak dan paling
sedikit?

Data pelanggan; Data transaksi;
Data channel

Untuk mengatur strategi
yang tepat dalam
meningkatkan rata-rata
customer lifetime value

Berapa rata-rata nilai yang
dihasilkan per pelanggan
selama seluruh periode
menjadi pelanggan di
perusahaan?

Data pelanggan; Data transaksi

Kapan periode dengan
peningkatan rata-rata nilai

Data pelanggan; Data transaksi

6¢



Analitik

Tujuan Objektif

Pertanyaan Bisnis

Data yang dibutuhkan

yang dihasilkan per
pelanggan selama seluruh
periode menjadi pelanggan
di perusahaan tertinggi?

Dimana lokasi dengan rata-
rata nilai yang dihasilkan per
pelanggan selama seluruh
periode menjadi pelanggan
di perusahaan paling tinggi
dan paling rendah?

Data pelanggan; Data transaksi;
Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan rata-rata nilai
yang dihasilkan per
pelanggan selama seluruh
periode menjadi pelanggan
di perusahaan paling banyak
dan paling sedikit?

Data pelanggan; Data transaksi;
Data channel

F1

Financial

Untuk menentukan strategi
yang tepat dalam
meningkatkan penjualan
produk

Produk apa yang terjual
paling banyak dan paling
sedikit?

Data produk; Data transaksi

Kapan periode dengan
peningkatan penjualan
produk tertinggi dan
terendah?

Data produk; Data transaksi

0€



Analitik

Tujuan Objektif

Pertanyaan Bisnis

Data yang dibutuhkan

F2

F3

Dimana lokasi dengan
penjualan produk paling
banyak dan paling sedikit?

Data transaksi; Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan penjualan
produk paling banyak dan
paling sedikit?

Data transaksi; Data channel

Untuk menentukan strategi
yang tepat dalam
meningkatkan jumlah
pendapatan bersih

Berapa jumlah pendapatan
bersih saat ini?

Data transaksi

Kapan periode dengan
peningkatan pendapatan
bersih tertinggi dan
terendah?

Data transaksi

Dimana lokasi dengan
pendapatan bersih tertinggi
dan terendah?

Data transaksi; Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan pendapatan
bersih tertinggi dan
terendah?

Data transaksi; Data channel

Untuk menentukan strategi
yang tepat dalam
meningkatkan margin

Produk apa yang memiliki
margin tertinggi dan
terendah?

Data transaksi

1€



Analitik

Tujuan Objektif

Pertanyaan Bisnis

Data yang dibutuhkan

F4

Kapan periode dengan
peningkatan margin tertinggi
dan terendah?

Data transaksi

Dimana lokasi dengan
margin tertinggi dan
terendah?

Data transaksi; Data lokasi

Melalui channel apa yang
memiliki margin tertinggi
dan terendah?

Data transaksi; Data channel

Untuk menentukan strategi
yang tepat dalam
meningkatkan rata-rata
nilai tiap pesanan

Berapa rata-rata nilai tiap
pesanan saat ini?

Data transaksi

Kapan periode dengan
peningkatan rata-rata nilai
tiap pesanan tertinggi dan
terendah?

Data transaksi

Dimana lokasi dengan rata-
rata nilai tiap pesanan
tertinggi dan terendah?

Data transaksi; Data lokasi

Melalui channel apa yang
mendapatkan rata-rata nilai
tiap pesanan tertinggi dan
terendah?

Data transaksi; Data channel

43
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4.3.2 Identifikasi Key Performance Indicator

Pada tahap ini dilakukan pemetaan key performance indicator
berdasarkan pertanyaan-pertanyaan bisnis. Key performance
indicator dapat membantu bisnis untuk mengetahui performa
kinerja bisnis mereka, sehingga bisnis dapat mengevaluasi
pencapaian mereka. Tabel 4.4 menunjukkan key performance
indicator yang dihasilkan dari proses analisis pertanyaan bisnis:

Tabel 4.4 1dentifikasi Key Performance Indicator

ID | Analitik Pertanyaan Bisnis KPI

Berapa jumlah total pelanggan

C1A yang dimiliki perusahaan? Total Customer
Kapan periode dengan

CiB peningkatan jumlah total Customer Growth
pelanggan tertinggi dan
terendah?
Dimana lokasi dengan jumlah

CiC total pelanggan tertinggi dan 'I;)otzecousr;omher
terendah? y graphy
Melalui channel apa yang

ciD memiliki jumlah total Total Customer
pelanggan tertinggi dan by Channel
terendah?
Berapa jumlah pelanggan yang

C2A melakukan pembelian ulang Customer

Customer | setelah jeda periode tertentu? Retention Rate

Berapa jumlah pelanggan yang

CoB tidak melakukan pembelian Customer
ulang setelah jeda periode Loss/Churn Rate
tertentu?

Berapa rata-rata jumlah

C3A pembelian produk per transaksi Avgsgﬁtgrder
per pelanggan saat ini? y
Kapan periode dengan

C3B peningkatan jumlah pembelian Average Order
produk per transaksi per Quantity Growth
pelanggan tertinggi?

Dlmane} lokasi dengan jumlah _ Average Order
cac pembelllan produl|<_ per _trans_ak5| Quantity by
per pelanggan paling tinggi dan Geography

paling rendah?
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banyak dan paling sedikit?

ID | Analitik Pertanyaan Bisnis KPI
Melalui channel apa yang
mendapatkan jumlah pembelian Average Order
C3D produk per transaksi per Quantity by
pelanggan paling banyak dan Channel
paling sedikit?
Berapa rata-rata frekuensi
C4A transaksi per pelanggan hingga A\'/:erage Order
. requency
saat ini?
Kapan periode dengan Average Order
C4B peningkatan frekuensi transaksi Frequency
per pelanggan tertinggi? Growth
Dimana lokasi dengan frekuensi Average Order
C4C transaksi per pelanggan paling Frequency by
tinggi dan paling rendah? Geography
Melalui channel apa yang Average
mendapatkan frekuensi Customer Order
C4D . .
transaksi per pelanggan paling Frequency by
banyak dan paling sedikit? Channel
e aa® | Avenae
C5A - - Customer
selama seluruh periode menjadi Lifetime Value
pelanggan di perusahaan?
Kapan periode dengan
peningkatan rata-rata nilai yang Average
C5B dihasilkan per pelanggan Customer
selama seluruh periode menjadi Lifetime Value
pelanggan di perusahaan Growth
tertinggi?
Dimana lokasi dengan rata-rata
nilai yang dihasilkan per Average
cs5C pelanggan selama seluruh Customer
periode menjadi pelanggan di Lifetime Value by
perusahaan paling tinggi dan Geography
paling rendah?
Melalui channel apa yang
mendapatkan rata-rata nilai Average
C5D yang dihasilkan per pelanggan Customer
selama seluruh periode menjadi | Lifetime Value by
pelanggan di perusahaan paling Channel
banyak dan paling sedikit?
F1A | Financial Produk apa yang terjual paling Product Sold
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ID | Analitik Pertanyaan Bisnis KPI
Kapan periode dengan
F1B peningkatan penjualan produk Product Sold
L9 Growth
tertinggi dan terendah?
Dimana lokasi dengan
F1C penjualan produk paling banyak Pr(éj:c)ct;o:]d by
dan paling sedikit? graphy
Melalui channel apa yang
mendapatkan penjualan produk Product Sold by
F1D - -
paling banyak dan paling Channel
sedikit?
F2A Bera_pa Jumvla_h pendapatan Net Profit
bersih saat ini?
Kapan periode dengan
F2B peningkatan pendapatan bersih Net Profit Growth
tertinggi dan terendah?
Dimana lokasi dengan .
F2C pendapatan bersih tertinggi dan Néggrg‘lthby
terendah? grapny
Melalui channel apa yang .
F2D mendapatkan pendapatan bersih Net Profit by
L Channel
tertinggi dan terendah?
Produk apa yang memiliki .
F3A margin tertinggi dan terendah? Average Margin
Kapan periode dengan
F3B peningkatan margin tertinggi Margin Growth
dan terendah?
F3C Dimana lokasi dengan margin Margin by
tertinggi dan terendah? Geography
Melalui channel apa yang .
F3D memiliki margin tertinggi dan Margin by
Channel
terendah?
Berapa rata-rata nilai tiap Average Order
F4A -~
pesanan saat ini? Value
Kapan periode dengan
F4B peningkatan rata-rata nilai tiap C‘;T{;gé gﬁﬁ
pesanan tertinggi dan terendah?
Dimana lokasi dengan rata-rata Average Order
F4C nilai tiap pesanan tertinggi dan Value by
terendah? Geography
Melalui channel apa yang
RS Average Order
FAD mendapatkan rata-rata nilai tiap Value by Channel

pesanan tertinggi dan terendah?
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4.4 Pengolahan Data Transaksional

Data yang diperoleh dari penelitian sebelumnya adalah data
hasil ekstraksi sumber basis data Odoo, sehingga tidak sesuai
dengan sistem yang akan digunakan yaitu PowerBIl. Maka dari
itu, dibutuhkan proses untuk mengolah data mentah tersebut.
Proses ini menggunakan Kimball’s Four Staging Steps,
langkah-langkah untuk melakukannya adalah sebagai berikut:

1. Extracting
Memindahkan atau mengambil data dari sumber basis
data Odoo. Proses ini sudah dilakukan di penelitian
sebelumnya, sehingga dapat digunakan sebagai
masukan pada penelitian ini. Hasil dari tahap ini adalah
data mentah yang siap diolah menjadi data bersih atau
clean data.
2. Cleaning
Pada tahap ini, data mentah akan diolah dengan cara:
e Menghapus Nilai NULL
Gambar 4.1 adalah contoh data dengan nilai
NULL yang harus dihilangkan:

N (o] P Q

company_date_order datekey location_id
1 5/26/2018 20180526 11
1 11/11/2014 20141111 10
1 9/11/2014 20140911 NULL
1 9/11/2014 20140911 6
1 9/11/2014 20140911 1
1 9/11/2014 20140911 NULL
1 11/11/2014 20141111 5
1 11/12/2014 20141112 10
1 11/12/2014 20141112 15

1 11/12/2014 20141112 NULL
1 11/12/2014 20141112 NULL
1 11/13/2014 20141113 NULL

Gambar 4.1 Nilai NULL

Ada 2 pilihan saat menghadapi nilai NULL,
yaitu  menghapus seluruh  baris yang
mengandung nilai NULL atau mengisi nilai
NULL dengan dummy value atau nilai buatan.
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Dalam penelitian ini, penulis memilih untuk
mengisi nilai NULL dengan dummy value.
Dengan itu, data tetap dapat ditampilkan
menjadi visualisasi saat proses pengembangan
dashboard analitik bisnis.

Menghapus Nilai yang Duplikat
Gambar 4.2 adalah contoh data dengan nilai

duplikat:
A E

1 |Customer ID Customer_Name
Eallas Stiles

3 11890 Winfield Odda
4 hane Sturney
{ 11871 §ed Bruckshaw
6
7
a8
9

11872 Osbourn Mayor
11873 Boy Conner
11874 Shaine Southeran
11878 Cristine Sexcey
10 11879 Basia Bushe
11 11880 Gil Degoy

Gambar 4.2 Nilai Duplikat

Penulis memilih untuk mengisi nilai duplikat
dengan dummy value. Dengan itu, data tetap
dapat ditampilkan menjadi visualisasi saat
proses pengembangan dashboard analitik
bisnis.

Memastikan Validitas Suatu Nilai
Gambar 4.3 adalah contoh data dengan nilai
tidak valid:
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A B
Customer ID Customer_Mame
addjjl IDaIIaﬁ Stiles
11390 Winfield Odda
klmnbl IThane Sturney
11871 Ted Bruckshaw
11872 Osbourn Mayor
11873 Boy Conner
11874 Shaine Southeran
11873 Cristine Sexcey
11879 Basia Bushe

=T e = R = VR, R P R

—
=

Gambar 4.3 Nilai tidak valid

Nilai kolom “Customer ID” tidak memenuhi
syarat valid, karena seharusnya berisi nilai
dengan angka, bukan abjad. Penulis memilih
untuk mengisi nilai yang tidak valid dengan
dummy value.

Memastikan  Konsistensi  Suatu  Nilai
Terhadap Nilai yang Lain

Gambar 4.4 adalah contoh data dengan nilai
yang tidak konsisten:

B C D
Supplier Name Supplier Country Supplier State
Oloo United States 1linois

N
Skinder United States California
Blogtag United States Maryland

Thoughtbeat United States Colorado

Fiveclub United States MNew York
Devpoint United States Oregon
Riffwire United States Kansas
Fiveclub United States California

Gambar 4.4 Data dengan nilai tidak konsisten
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Nilai kolom “Supplier_State” tidak konsisten,
dimana memiliki 2 nilai yang berbeda pada
subyek yang sama. Penulis memilih untuk
mengisi nilai yang tidak konsisten dengan
dummy value.

e Memastikan Validitas Kaidah Bisnis
Gambar 4.5 adalah contoh data dengan kaidah
bisnis tidak valid:

Customer_Category
Visitor
Visitor
Visitor
Visitor
Undefined
Visitor
I Undefined I
MNew Customer

Lost Customer
Gambar 4.5 Nilai dengan kaidah bisnis tidak valid

Nilai kolom “Customer_Category” tidak valid,
dimana memiliki nilai “undefined” yang
artinya kategori dari pelanggan tersebut belum
ditentukan. Seharusnya, pelanggan memiliki
salah satu diantar kategori berikut: visitor, new
customer, lost customer, returning customer,
loyal customer. Penulis memilih untuk mengisi
nilai yang tidak valid dengan dummy value.

3. Conforming
Dalam proses conforming, data dengan struktur yang
sama harus memiliki label data yang sama. Hal ini
dilakukan agar data tersebut dapat dilakukan merging.
Contoh: Data penjualan tahun 2015-2017
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A B C
1 |Order_ID Customer ID Product ID

Gambar 4.6 Data penjualan tahun 2015

1 |Order_ID ID_cust Product_ID

Gambar 4.7 Data penjualan tahun 2016

Pada Gambar 4.6 dan Gambar 4.7 terlihat bahwa kolom
“Customer_ID” dan “ID Cust” adalah kolom yang
sama, namun berbeda tahun penyimpanan. Nama atau
label kolom harus diubah menjadi label yang standar
untuk mempermudah proses pengembangan basis data
menggunakan star schema.

4. Delivering
Star schema dibuat pada tahap ini untuk memudahkan
proses query di sistem PowerBI. Tahap ini dijelaskan
secara rinci di sub bab 4.5 Perancangan Dimensional
Database.

4.5 Perancangan Dimensional Database

Di tahap ini dilakukan perancangan dimensional database
dengan skema data dimensi dan fakta, yang dinamakan star
schema. Perancangan star schema dimulai dengan
mengidentifikasi tabel dimensi, kemudian mengidentifikasi
tabel fakta.

4.5.1 Identifikasi Tabel Dimensi

Pada tahap ini dilakukan identifikasi tabel dimensi yang akan
digunakan sebagai panduan untuk pengembangan dimensional
database.

45.1.1 Dimensi Channel

Dimensi Channel berisi mengenai tipe dan nama kanal yang
digunakan untuk transaksi penjualan ritel XYZ. Tabel 4.5
menunjukkan rancangan tabel dimensi Channel sebagai berikut:



Tabel 4.5 dim_channel
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan
chaneLi> | oo
Channel_Name string(255) Nama dari kanal
Channel_Type string(255) ;r(;ﬁir}fz?/rg:ﬂine)

45.1.2 Dimensi Customer

Dimensi Customer berisi mengenai informasi-informasi yang
dimiliki pelanggan, seperti nama, umur, tempat tinggal, dan
lain-lain. Tabel 4.6 menunjukkan rancangan tabel dimensi
Customer sebagai berikut:

Tabel 4.6 dim_customer

Nama Kolom Tipe Data Keterangan
Customer_ID int(11) Primary key dari dimensi
Customer
Customer_Name string(255) Nama dari pelanggan
Customer_Country string(255) Negara asal pelanggan
Customer_State string(255) Provinsi asal pelanggan
Customer_City string(255) Kota asal pelanggan
Customer_Gender string(50) Jenis kelamin pelanggan
Customer_Age int(11) Umur pelanggan
Kategori pelanggan
Customer_Category string(50) berdasarkan jeda waktu
pembelian
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45.1.3 Dimensi Date

Dimensi Date berisi informasi mengenai waktu transaksi
berdasarkan tahun, kuartal, bulan, dan hari. Tabel 4.7
menunjukkan rancangan tabel dimensi Date sebagai berikut:

Tabel 4.7 dim_date

Nama Kolom Tipe Data Keterangan
iz e e
Year int(11) Tahun transaksi
Quarter int(11) Kuartal transaksi
Month int(11) Bulan transaksi
Day int(11) Hari transaksi

45.1.4 Dimensi Location

Dimensi Location berisi informasi mengenai lokasi pengiriman
dari transaksi, seperti negara, provinsi, dan kota. Tabel 4.8
menunjukkan rancangan tabel dimensi Location sebagai
berikut:

Tabel 4.8 dim_location

Nama Kolom Tipe Data Keterangan
Location_ID int(11) girrinrzzlg Ilfg)(l:ag?czin
Country string(255) gl;?z:;:npszrllg:riman
State string(255) Provinsi pengiriman
city sring(255) Kota pengiriman dar
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45.1.5 Dimensi Product

Dimensi Product berisi informasi mengenai produk yang dijual
oleh ritel XYZ. Tabel 4.9 menunjukkan rancangan tabel dimensi
Product sebagai berikut:

Tabel 4.9 dim_product

Nama Kolom Tipe Data Keterangan
. Primary key dari
Product_ID int(11) dimensi Product
Product_Name string(255) Nama produk
Primary key dari
Category_ID int(11) dimensi Product
Category
Product_Price int(50) Harga produk
Product_Cost int(50) Biaya produksi
produk
Product_QoH int(11) Juml_ar_] stok produk
saat ini
. . Primary key dari
Supplier_ID int(11) dimensi Supplier

4.5.1.6 Sub Dimensi Supplier

Dimensi Supplier berisi informasi mengenai penyuplai produk.
Tabel 4.10 menunjukkan rancangan tabel sub dimensi Supplier
sebagai berikut:
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Tabel 4.10 subdim_supplier

Nama Kolom Tipe Data Keterangan

. . Primary key dari sub
Supplier_ID nt(11) dimensi Supplier
Supplier_Name string(255) Nama penyuplai
Supplier_Country string(255) Asal negara penyuplai

. . Asal provinsi
Supplier_State string(255) penyuplai
Supplier_City string(255) Asal kota penyuplai

4.5.1.7 Sub Dimensi Product Category

Dimensi Product Category berisi informasi mengenai kategori
masing-masing produk. Tabel 4.11 menunjukkan rancangan
tabel sub dimensi Product Category sebagai berikut:

Tabel 4.11 subdim_product_category

Nama Kolom Tipe Data Keterangan
Primary key dari sub
Category_ID int(11) dimensi Product
Category
Category_Name string(255) Nama kategory




4.5.2 Identifikasi Tabel Fakta

Proses ini melibatkan identifikasi tabel fakta yang berisi
primary key dari setiap dimensi. Dimensi tabel fakta ini berisi
informasi mengenai transaksi, sehingga penulis menyebutnya
tabel fakta Order. Tabel 4.12 menunjukkan rancangan tabel
fakta Order sebagai berikut:

Tabel 4.12 fact_order
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Nama Kolom Tipe Data Keterangan
Order_ID int(11) primary key darl fakta
Customer_ID int(11) gir,Ln;ﬁ;y lc(le}; tg?rrwiar
o> | b
Date_ID int(11) Fimary 2y dar
Channel_ID int(11) girr:?;g lé?;:r?gil
Location_ID int(11) Zirriwn;ﬁg llfg)é;?;in
Order_Price int(11) Total harga transaksi
Order_Quantity int(11) fruanr:SIgES;;roduk dalam
Order_Cost int(11) frlg:slgrll StiJiaya dalam
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4.6 Perancangan Dashboard

Pada tahap ini akan dibuat 3 rancangan dashboard analitik
bisnis, yaitu rancangan komponen dashboard analitik bisnis dan
rancangan berdasarkan area pelanggan dan finansial.
Rancangan dashboard analitik bisnis meliputi: key performance
indicator (KPI), data yang dibutuhkan, rumus untuk
menghitung KPI, parameter terkait KPI, chart yang sesuai
dengan KPI, strategi untuk meningkatkan performa bisnis pada
tiap KPI, sumber informasi dari strategi terkait, serta fitur yang
dapat dilakukan pada tiap visualisasi KPI.

4.6.1 Perancangan Komponen Dashboard

Pada tahap ini ditentukan komponen yang akan dibuat pada
setiap halaman di PowerBIl secara umum seperti pada Tabel
4.13. Komponen yang dibuat adalah beberapa bentuk dari
visualisasi dari data penjualan yang dimiliki ritel XYZ. Berikut
adalah rancangan komponen dashboard analitik bisnis:

Tabel 4.13 Rancangan komponen dashboard

Komponen Keterangan
Button:

Side bar i -> menuju ke halaman Home-Customer
PN

t®3 > menuju ke halaman Home-Finance

Line Chart > Menunjukkan perubahan data dan tren
selama periode tertentu

Map Chart - Menunjukkan persebaran data pada
lokasi tertentu

Pie Chart - Menunjukkan perbandingan jumlah atau
Chart persentase data satu sama lain dalam satu kategori yang
sama

Bar Chart - Menunjukkan perbandingan jumlah
masing-masing data dalam kategori yang sama

Gauge Chart = Menunjukkan pencapaian suatu KPI
terhadap target yang telah ditentukan sebelumnya
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Komponen Keterangan
Card Chart > Menunjukkan jumlah suatu data secara
agregat
Warna:
Gauge Chart > Merah = Tidak tercapai; Hijau =
Tercapai
Map Chart - Gradasi: Merah = Rendah/Sedikit;
) Kuning = Jumlah sedang; Hijau = Tinggi/Banyak
Indikator
Bar Chart - Gradasi: Merah = Rendah/Sedikit;
Kuning = Jumlah sedang; Hijau = Tinggi/Banyak
Ukuran:
Map Chart - Lingkaran kecil = Rendah/Sedikit;
Lingkaran Besar = Tinggi/Banyak
Narasi Rangkuman mengenai hal yang sedang terjadi
berdasarkan data yang ditampilkan oleh sebuah chart
. Rekomendasi  strategi yang disarankan untuk
Rekomendasi . - . -
S ) diterapkan pada ritel guna meningkatkan pencapaian
trategi KP|
Rekomendasi Rekomendasi chart la inyang berhubungan dengan KPI
Chart tersebut
Filter Mengubah data yang ditampilkan pada chart

berdasarkan periode tertentu




4.6.2 Perancangan Dashboard Area Pelanggan

Pada tahap ini dilakukan perancangan dashboard analitik bisnis untuk area pelanggan seperti pada Tabel 4.14.
Rancangan ini dibuat berdasarkan KPI yang berhubungan dengan data pelanggan. Berikut adalah rancangan
dashboard analitik bisnis area pelanggan:

Tabel 4.14 Rancangan Dashboard Analitik Area Pelanggan

L Data Related .
1D KPI Description Required Chart Chart Strategy Fitur
Customer Filter by
C1A | Total Customer | Jumlah total pelanggan D Card CiB - period:
Year, Month
CIA: gtl:;ttgme.r Acquisition Drill-up &
Persentase . C1C; 9y . Drill-down:
Customer . Customer Gauge; ’ Customer Retention
C1B pertumbuhan jumlah - C1D; . Year,
Growth ID Line ! Strategy;
total pelanggan C2A; A Quarter,
Acquisition VS
C3A . Month, Day
Retention
Customer Local Marketing; Drill-up &
C1A; Customer Acquisition Drill-down:
ID, C1B; Strategy; Country,
CicC Tbotag;usrtaonr:er Jutgzlalho}(c;tgl p:éarrlggzn Il_gcatlon Map C1C; Customer Retention State, City;
Y graphy p geog Lo’cation C2A; Strategy; Filter by
Name C3A Acquisition VS period:
Retention Year, Month

£1%



Data

Related

ID KPI Description Required Chart Chart Strategy Fitur
Drill-up &
Customer Drill-down:
D ClA; Channel
. ' C1B; RACE Framework; Type,
Ci1D Total Customer Jumlah total pelanggan | Channel Pie/Donut C1D; Marketing Campaign Channel
by Channel tiap channel ID, CoA Strate Name:
Channel ’ 9y o
C3A Filter by
Name -
period:
Year, Month
Perzenntar?]eelr;ilsﬂggan Customer Card; Customer Filter by
C2A Customer yemgbelian ulan ID, Gauge; C3A Segmentation using period:
Retention Rate sert)elah oda erio%e Customer Stacked RFM Method; Year,
jedap Category Bar Loyalty Program Month;
tertentu Drill-up &
Perser_ltase pelanggan Customer Card; Reducing Customer Drill-down:
Customer yang tidak melakukan D Gauge: Churn: Year
Cc2B Loss/Churn pembelian ulang ' ge, C2A 2 . ;
Rate setelah jeda periode Customer Stacked Turning Customer into | Quarter,
Category Bar Advocate Month, Day
tertentu
. Order ID,
Average Order er?gtea;;;?]ta :gg]ullih er Customer Filter by
C3A ngntit P transalfsi or P ID, Card C5B - period:
Y | P Quantity Year, Month
pelanggan (sold)

6v



Data

Related

ID KPI Description Required Chart Chart Strategy Fitur
Persentase Market Basket Drill-up &
Average Order | pertumbuhan rata-rata | Average Gauge; C5A; | Analysis or Affinity Drill-down:
C3B Quantity jumlah pembelian Order Line: ' C5C; Analysis; Year,
Growth produk per transaksi Quantity ' C5D Cross-selling & Up- Quarter,
per pelanggan selling Month, Day
Rtarraajumiah | ¢/ orildoun:
Average Order pemtt)ellan IE ro duk per Quantity, CBA; Local Marketing; Country,
C3C Quantity by | ransa t?' pTrk .| Location Map C5B; Customer Retention State, City;
Geography petanggan tiap lokasi ID, C5D Strategy Filter by
geografis dimana Location period:
pelanggan berada Name Year, Month
Drill-up &
Average Drill-down:
Rata-rata jumlah Order Channel
Average Order embelian oroduk per Quantity, Clustered C5A; E-Commerce Type,
C3D Quantity by P IE . P Channel C5B; Marketing/Advertising; | Channel
Channel transa KS1 per ID, Bar C5C Online Advertising Name;
pelanggan tiap channel Channel Filter by
Name period:

Year, Month

0§



Data

Related

1D KPI Description Required Chart Chart Strategy Fitur
Rata-rata frekuensi Order ID, Customer Loyalty Filter by
Average Order . Management; N
C4A transaksi per Customer Card c6B period:
Frequency elangaan D Customer Loyalty Year. Month
pelangg Program Framework '
. Drill-up &
Average Order Persentase Average . C6A; Customgr Retention Drill-down:
pertumbuhan rata-rata Gauge; ! Strategy;
caB Frequency frekuensi transaksi per Order Line C6C; Customer Loyalt Year,
Growth elandaan P Frequency C6éD Proaram yaity Quarter,
P 99 9 Month, Day
Average Drill-up &
Rata-rata frekuensi Order Drill-down:
Average Order transaksi per Frequency, C6A; Local Marketing; Country,
c4c Frequency by pelanggan tiap lokasi | Location Map C6B; Customer Retention State, City;
Geography geografis dimana ID, CcéD Strategy Filter by
pelanggan berada Location period:
Name Year, Month
Average .
Average Order Bi:::ggvf:\
Customer Rata-rata frekuensi Frequency, Clustered C6A; E-Commerce Channel '
C4D Order transaksi per Channel C6B; Marketing/Advertising;
) Bar : e Type,
Frequency by | pelanggan tiap channel | ID, C6C Online Advertising
Channel
Channel Channel .
Name;
Name

TS



Data

Related

1D KPI Description Required Chart Chart Strategy Fitur
Filter by
period:
Year, Month
Rata}-ratg nilai yang Net Profit, One-to-one Marketing
dihasilkan per Customer - .
Average (Customization or Filter by
pelanggan selama ID, Clustered o o
C5A Customer luruh period C7B Personalization); period:
Lifetime Value seluruh periode Customer Bar Developing Predictive | Year, Month
menjadi pelanggan di | Retention - '
Analytics
perusahaan Rate
Persentase
pertumbuhan rata-rata . Drill-up &
Average nilai yang dihasilkan Average . C6A; Customgr Retention Drill-down:
Customer Customer Gauge; ; Strategy;
C5B e per pelanggan selama e - C6C; Year,
Lifetime Value : Lifetime Line Customer Loyalty
seluruh periode ceD Quarter,
Growth - .| Value Program
menjadi pelanggan di Month, Day
perusahaan
Rata-rata nilai yang Average o
dihasilkan per Customer Dr!II up & )
Average pelanggan selama Lifetime . Drill-down:
; C6A; Local Marketing; Country,
Customer seluruh periode Value, ’ ! L
C5C e - . ; Map C6B; Customer Retention State, City;
Lifetime Value | menjadi pelanggan di | Location .
. - C6D Strategy Filter by
by Geography | perusahaan tiap lokasi | ID, eriod:
geografis dimana Location g(ear Month
pelanggan berada Name '

[4S)



ID KPI Description R egiti?e d Chart RC?LE;[?S Strategy Fitur
Average Drill-up &
Rata-rata nilai yang g Drill-down:
L Customer
Average dihasilkan per Lifetime Channel
9 pelanggan selama C6A; E-Commerce Type,
Customer : Value, Clustered ’ . N
CsD Lifetime Value seluruh periode Channel Bar C6B; Marketing/Advertising; | Channel
menjadi pelanggan di C6C Online Advertising Name;
by Channel : ID, A
perusahaan tiap Channel F|It_er by
channel Name g{eg;?dMonth

€g



4.6.3 Perancangan Dashboard Area Finansial

Pada tahap ini dilakukan perancangan dashboard analitik bisnis untuk area pelanggan seperti pada Tabel 4.15.
Rancangan ini dibuat berdasarkan KPI yang berhubungan dengan data pelanggan. Berikut adalah rancangan
dashboard analitik bisnis area pelanggan:

Tabel 4.15 Rancangan Dashboard Analitik Area Finansial

ID KPI Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
Bundling Pricing;
Product Total jumlah | Product ID, Card; Psychological Filter by
F1A Sold produk yang | Product Name, Clustered F1B Pricing; period: Year,
terjual Quantity (sold) Bar Cross-selling & Up- Month
selling;

12°]



ID KPI Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
Persentase Increasing Market Drill-up &
Product | pertumbuhan Product ID, Cri F1A; F1C; Penetration; Drill-down:
F1B Sold jumlah - Gauge; Line Aggressive Pricing &
Quantity (sold) F1D . Year, Quarter,
Growth produk yang Loss Leaders; Month. Da
terjual Dynamic Pricing e
Jumlah ]
Drill-up &
ptrec;qlljzl;l }[/izng Product ID, Geographic Drill-down:
Product fokasi P Quantity FIA: F1B: Segmentation Country,
F1C Sold by coarafis (sold), Map F’1D ! Marketing; State, City;
Geography g dirgana Location ID, Geographical/Zone Filter by
Location Name Pricing period: Year,
pelanggan Month
berada
Jumlah Product ID, E-Commerce/Digital
Product roduk van Quantity F1A: F1B: Marketing; Filter by
F1D Sold by pter'ual %Iia 9 (sold), Channel Pie/Donut F’lc ! Adding Value to period: Year,
Channel cjhannel p ID, Channel Customers; Month
Name Dynamic Pricing

GS



KPI

Description

Data Required

Chart

Related Chart

Strategy

Fitur

F2A

Net Profit

Jumlah
pendapatan
setelah
dikurangi
dengan
biaya yang
dibutuhkan
untuk
menjual
produk
(pendapatan
bersih)

Revenue
[Order Price],
Cost of Goods
Sold (CoGS)
[Order Cost]

Card

FAB

Market Segmentation

Filter by
period: Year,
Month

F2B

Net Profit
Growth

Persentase
pertumbuhan
pendapatan
bersih

Net Profit

Gauge; Line

F4A; FAC,
F4AD

C-ustomer
Acquisition Strategy;
Customer Retention
Strategy;
E-Commerce/Digital
Marketing

Drill-up &
Drill-down:
Year, Quarter,
Month, Day

99



KPI

Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
Pendapatan Drill-up &
bersih tiap Geographic Drill-down:
Net Profit lokasi Net Profit, FAA: FAB: Segmentation Country,
F2C by geografis Location ID, Map FllD ’ Marketing; State, City;
Geography dimana Location Name Geographical/Zone Filter by
pelanggan Pricing period: Year,
berada Month
E-Commerce/Digital
Net Profit Pendapatan | Net Profit, FAA: FAB: Marketing; Filter by
F2D by bersih tiap | Channel ID, Pie/Donut F’40 ’ Adding Value to period: Year,
Channel channel Channel Name Customers; Month

Dynamic Pricing

LS



KPI

Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
Rata-rata . Filter by
Faa | Average margin Net Profit, Card F5B - period: Year,
Margin Revenue
keuntungan Month
Persentase Drill-up &
Margin pertumbuhan | Net Profit, s F5A; F5C; .. . Drill-down:
F3B Growth pendapatan | Revenue Gauge; Line F5D Digital Marketing Year, Quarter,
bersih Month, Day
Pendapatan Drill-up &
Moasi | Netprofit Segmentation County,
F3C Margin by geografis Re"ef?”e' Map FOA; FSB; Marketing; State, City;
Geography . Location ID, F5D . .
dimana - Geographical/Zone Filter by
Location Name - L
pelanggan Pricing period: Year,
berada Month

89



ID KPI Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
. E-Commerce/Digital
Net Profit, . .
Margin by Pend_apa}tan Revenue, Clustered F5A; F5B; Marlfe_tmg, F|It_er l?y
F3D bersih tiap Traditional period: Year,
Channel Channel ID, Bar F5C L
channel Marketing; Month
Channel Name AN
Dynamic Pricing
Average Rata-rata Revenue Filter by
F4A Order nilai tiap ' Card F6B - period: Year,
Order ID
Value pesanan Month
Average Eﬁ({ﬁ?ﬁﬁgn Market Basket Drill-up &
FIB Order P rata-rata Average Order Gauge: Line F6A; F6C; Analysis or Affinity Drill-down:
Value nilai tia Value g€l F6D Analysis; Cross- Year, Quarter,
Growth P selling & Up-selling | Month, Day
pesanan
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ID KPI Description | Data Required Chart Related Chart Strategy Fitur
R_ata} r_ata Drill-up &
nilai tiap . - .
' Geographic Drill-down:
Average pesanan tiap | Average Order :
. . . Segmentation Country,
Order lokasi Value, F6A; F6B; L L
FaC - . Map Marketing; State, City;
Value by geografis Location 1D, F6D ! -
. - Geographical/Zone Filter by
Geography dimana Location Name S -
Pricing period: Year,
pelanggan Month
berada
Average Rata-rata Average Order Eﬁgriglmerce/mgltal Filter b
Order nilai tiap Value, Channel Clustered F6A; F6B; . 9; X 'y
F4D : Adding Value to period: Year,
Value by | pesanantiap | ID, Channel Bar F6C )
Customers; Month
Channel channel Name

Dynamic Pricing

09



BAB V
PENGEMBANGAN

Pada bab ini diuraikan mengenai pengembangan basis data
dimensional dan pengembangan dashboard analitik bisnis
berdasarkan rancangan yang telah dibuat.

5.1 Pengembangan Dimensional Database

Basis data dimensional dibuat berdasarkan rancangan yang telah
dibuat sebelumnya menggunakan sumber data file berekstensi
CSV. Tabel dimensi dan tabel fakta yang telah dibuat dikirim ke
aplikasi PowerBI menggunakan fitur “Get Data” milik
PowerBI, kemudian pilih “Excel” seperti yang ada pada Gambar
5.1.

(% [ BB E

Get Recent  Enter E
Data~ |Sources~ Data Qui

Most Common
| Excel
[\j Power Bl datasets I
=]
‘ P Power Bl dataflows |
| E_‘ SOL Server

Gambar 5.1 Fitur “Get Data” PowerBI

Salah satu kelebihan PowerBl adalah dapat membuat star
schema secara otomatis, dengan syarat, data harus melewati
Kimball’s four staging steps dengan baik.

61
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5.2 Pengembangan Dashboard

Pada tahap ini, data yang telah diolah dan dibuat standar dapat
dimasukkan ke PowerBI untuk visualisasi setiap KPI. Untuk
visualisasi tertentu, dibutuhkan bantuan rumus atau formula.
Rumus ini dibuat menggunakan fitur “Measure” agar KPI yang
diinginkan dapat ditampilkan dengan baik.

5.2.1 Proses Input Data

Proses dimulai dengan memasukkan data dengan fitur “Get
Data” seperti pada Gambar 5.1. Lalu pilih “Excel” dan pilih data
tabel dimensi dan tabel fakta tersebut seperti Gambar 5.2.
Kemudian klik untuk memberi centang pada sheet yang dipilih
seperti pada Gambar 5.3, lalu klik “Load”. Kemudian tunggu
hingga data berhasil masuk ke dalam aplikasi PowerBlI.

@ rajabmw_dim_channel xsx 4/12/2019 410 PM Microsoft Bxcel W...
'@I rajabrmw_dim_customer.xlsx 27
@ rajabrmw_dim_datexlsx

@ rajabrmw_dim_location.xls:

Microsoft Bxcel W..
Microsoft Bxcel W
Microsoft Bxcel W
@ rajabrmw_dim_product xdsx Microsoft Bxcel W
@ rajabmw_fact_orderxlsx Microsoft Excel W...

@ rajabmw_subdim_product_category.xlsx Microsoft Excel W...

@ rajabmw_subdim_supplier.xls: Microsoft Bxcel W...

Gambar 5.2 Data tabel dimensi dan fakta

Navigator
L Sheetl

Display Options = [ Preview downloaded on Friday

4 rajabmw_dim_channel.xlsx [1] Channel_ID Channel_Name Channel_Type
1 Qutlet Offline

¥ [ Sheetl | u in

2 Tokopedia Online
3 Bukalapak Online

Gambar 5.3 Sheet Loading

Jika data sudah muncul pada panel “Fields” seperti Gambar 5.4,
maka loading data berhasil.
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Fields >
O search

~ B Sheetl
Z Channel ID
Channel_Mame

Channel_Type

Gambar 5.4 Loading Data Success

Untuk menampilkan data dalam bentuk chart,klik salah satu
logo chart pada panel “Visualizations”, lalu pilih data yang ingin
ditampilkan. Contoh visualisasi yang berhasil dilakukan adalah
seperti Gambar 5.5 berikut:

Gambar 5.5 Contoh Visualisasi
5.2.2 Pembuatan Measure

Measure dibuat untuk setiap chart yang membutuhkan agregasi
data tertentu untuk dapat menampilkan KPI dengan tepat. Tabel
5.1 menunjukkan hasil pemetaan KPIl dan measure, serta
indikator (sebagai ukuran keberhasilan) masing-masing KPI:
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Tabel 5.1 Pemetaan KPI dan measure

KPI
Data . Target
= Required FETulE FEUIES Indicator
Measure?
C1A %‘Stomer COUNT(Customer_ID) NO
(SUM(Customer_ID_En
d_Period)-
Customer | SUM(Customer_ID_Sta
CIB | p t_Period))/SUM(Conve | ' E°
rsion_Rate_Start_Period
)*100%
CiB
Customer
ID,
cic | 59" | counT(Customer_ID) NO
Location
Name
Customer
ID,
C1D ICDha””e' COUNT(Customer_ID) NO
Channel
Name
i:Dustomer COUNT (Customer_ID_
C2A | Cistomer | Loyl YES C2A
c COUNT (Customer_ID)
ategory
Icgsmmer COUNT (Customer_ID_
C2B ' Lost)/ YES C3A
Customer

Category

COUNT(Customer_ID)
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KPI

Data . Target
ID Required Formula I\F/gligglljrri% g
Order ID,
Customer | 1;n(Quantity)/COUN
C3A | ID, VES
i T(Customer_ID)
Quantity
(sold)
((Average_Order_Quant
Average ity End_Period)-
g (Average_Order_Quanti
C3B | Order r YES
Quantit ty_Start_Period))/(Avera
Y| ge_Order_Quantity_Star
t_Period)*100%
Average cus
Order
Quantity, .
c3c | Location | SUM(Quantity)/COUN VES
ID T(Customer_ID)
Location
Name
Average
Order
Quantity, .
c3D | Channel | SUM(Quantity)/COUN VES
ID T(Customer_ID)
Channel
Name
Order ID
' | COUNT(Order_ID)/CO
C4A ICDustomer UNT(Customer_ ID) YES
((Average_Order_Frequ
Average ency_End_Period)-
J (Average_Order_Freque
C4B | Order | YES
Freguenc ncy_Start_Period))/(Ave
q y rage_Order_Frequency_ C5B
Start_Period)*100%
Average
Order
COUNT(Order_ID)/CO
CAC | Frequency |\t (Customer_ID) YES
, Location

ID,
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KPI

Data . Target
ID Required Formula Required Indicator
Measure?
Location
Name
Average
Order
cap | eS| COUNT(Order ID)ICO | e
iD UNT (Customer_ID)
Channel
Name
Net Profit, | (SUM(Net_Profit)/COU
Customer | NT(Customer_ID))*((C
ID, ustomer_Retention_Rate
C5A Customer | )/(1- YES
Retention | Customer_Retention_Ra
Rate te))
((Average_Customer_Li
fetime_Value_End_Peri
Average od)-
Customer | (Average_Customer_Lif
C5B Lifetime etime_Value_Start_Peri YES
Value od))/(Average_Custome
r_Lifetime_Value_Start
_Period)*100%
Average CeB
Customer | (SUM(Net_Profit)/COU
Lifetime NT(Customer_ID))*((C
Value, ustomer_Retention_Rate
C5C Location )(1- YES
ID, Customer_Retention_Ra
Location te))
Name
Average (SUM(Net_Profit)/COU
Customer | NT(Customer_ID))*((C
Lifetime ustomer_Retention_Rate
CD | Valge, Y(1- YES
Channel Customer_Retention_Ra
ID, te))
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Data
Required

Formula

KPI
Required
Measure?

Target
Indicator

Channel
Name

F1A

Product
ID,
Product
Name,
Quantity
(sold)

SUM(Quantity)

NO

F1B

Product
ID,
Quantity
(sold)

(SUM(Quantity_End_Pe
riod)-
SUM(Quantity_Start_Pe
riod))/SUM(Quantity_St
art_Period)*100%

YES

F1C

Product
ID,
Quantity
(sold),
Location
ID,
Location
Name

SUM(Quantity)

NO

F1D

Product
ID,
Quantity
(sold),
Channel
ID,
Channel
Name

SUM(Quantity);

NO

F1B

F2A

Revenue
[Order
Price],
Cost of
Goods
Sold
(CoGS)

SUM(Revenue) -
SUM(CoGS)

YES

F2B
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KPI

ID DEIE Formula Required Ui

Required Indicator
Measure?
[Order
Cost]
((Net_Profit_End_Perio
d)-

F2B | Net Profit | (Net_Profit_Start_Perio YES
d))/(Net_Profit_Start_Pe
riod)*100%

Net Profit,
F2C IL[c))catmn SUM(Revenue) - YES
LY - SUM(CoGS)
ocation
Name
Net Profit,
Channel
SUM(Revenue) -
F2D | ID, YES
Channel SUM(CoGS)
Name
F3A Net Profit, | SUM(Net_Profit)/SUM( YES
Revenue Revenue)
((Margin_End_Period)-
Net Profit, | (Margin_Start_Period))/
F3B Revenue (Margin_Start_Period)* YES
100%
Net Profit,
Revenue, F3B
Location SUM(Net_Profit)/SUM(
F3C 1D, Revenue) YES
Location
Name
Net Profit,
Revenue,
Channel SUM(Net_Profit)/SUM(
F3D D, Revenue) YES
Channel

Name




69

KPI

Data . Target
1D Required eI e BT Indicator
Measure?
Revenue, SUM(Revenue)/COUN
F4A | Order ID | T(Order_ID) YES
(SUM(Average_Order_
Average Value_End_Period)-
FaB | Or derg SUM(Average_Order_V YES
value alue_Start_Period))/SU
M(Average_Order_Valu
e_Start_Period)*100%
Average F4B
Order
Value,
Fac | Location SUM(Revenue)/ COUN YES
D, T(Order_ID)
Location
Name
Average
Order
Value,
F4D | Channel SUM(Revenue)/ COUN YES
D T(Order_ID)
Channel
Name

Tabel 5.1 juga menunjukkan kebutuhan data dan rumus untuk
membuat measure menggunakan data analysis expressions
(DAX). DAX dalam PowerBI berfungsi untuk menyelesaikan
perhitungan dasar dan permasalahan dalam analisis data [29].
Hasil measure dan DAX dapat diakses melalui folder “DAX”
atau melalui file PowerBI “Visualisasi.pbix”.
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Halaman ini sengaja dikosongkan.



BAB VI
HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini akan diuraikan hasil dari pengembangan basis data
dimensional, pengembangan dashboard, dan proses pengujian
dashboard. Proses pengujian terdiri dari verifikasi fitur
menggunakan heuristic evaluation dan validasi kepada
pengguna.

6.1 Hasil Dimensional Database

Star schema berhasil dibuat pada tahap ini dengan bantuan fitur
otomatis milik PowerBl. Gambar 6.1 menunjukkan hasil star
schema yang dibuat:

= Product

7 Froduct Cost

1 Froduct JD

1 Product_Mame
71 Froduct Frice

Crmtie 1 Froduct GoH

Order_Discount
Order D

T Customes_Catagory

71 Customer Gty
71 Customes_Country
T Customes_Gender
T Customer 1D

71 Customer_Name
71 Customes Stane

T Locstion D
o1 State
% Counnry Hisrarchy

Gambar 6.1 Star Schema
6.2 Hasil Dashboard

Pada tahap ini diuraikan hasil dari proses perancangan &
pengembangan dashboard analitik bisnis.

71



72

6.2.1 Dashboard Analitik Area Pelanggan

Dashboard analitik area pelanggan dapat membantu bisnis

untuk mengambil

keputusan yang berhubungan dengan

pelanggan. Tabel 6.1 menunjukkan komponen-komponen yang
dikembangkan pada dashboard analitik area pelanggan:

Tabel 6.1 Komponen Dashboard Analitik Area Pelanggan Success

Komponen

Keterangan

Success

Side bar

Button:
-1 .
- menuju ke halaman Home-
Customer

2 .
- B > menuju ke halaman Home-
Finance

Chart

Line Chart = Menunjukkan perubahan data
dan tren selama periode tertentu

Map Chart > Menunjukkan persebaran data
pada lokasi tertentu

Pie Chart > Menunjukkan perbandingan
jumlah atau persentase data satu sama lain
dalam satu kategori yang sama

Bar Chart - Menunjukkan perbandingan
jumlah masing-masing data dalam kategori
yang sama

Gauge Chart = Menunjukkan pencapaian
suatu KPI terhadap target yang telah
ditentukan sebelumnya

Card Chart - Menunjukkan jumlah suatu
data secara agregat

Indikator

Warna:

- Gauge Chart > Merah = Tidak
tercapai; Hijau = Tercapai

- Map Chart > Gradasi: Merah =
Rendah/Sedikit; Kuning = Jumlah
sedang; Hijau = Tinggi/Banyak
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Komponen Keterangan Success

- Bar Chart - Gradasi: Merah =
Rendah/Sedikit; Kuning = Jumlah
sedang; Hijau = Tinggi/Banyak

Ukuran:

- Map Chart - Lingkaran kecil =
Rendah/Sedikit; Lingkaran Besar =
Tinggi/Banyak

Rangkuman mengenai hal yang sedang
Narasi terjadi berdasarkan data yang ditampilkan v
oleh sebuah chart

Rekomendasi strategi yang disarankan untuk

gekom_endaa diterapkan pada ritel guna meningkatkan v
trategi -

pencapaian KPI
Rekomendasi | Rekomendasi chart la inyang berhubungan v
Chart dengan KPI tersebut
Filter Mengubah data yang ditampilkan pada chart v

berdasarkan periode tertentu

Hasil seluruh visualisasi dashboard analitik bisnis area
pelanggan dapat dilihat pada LAMPIRAN B. DASHBOARD
ANALITIK BISNIS AREA PELANGGAN, juga dapat diakses
di http://lwww.intip.in/fpku2019 atau diakses melalui file
PowerBI “visualisasi.pbix” dan folder “screenshot dashboard”.

6.2.2 Dashboard Analitik Area Finansial

Dashboard analitik area finansial dapat membantu bisnis untuk
mengambil keputusan yang berhubungan dengan keuangan.
Tabel 6.2 menunjukkan  komponen-komponen yang
dikembangkan pada dashboard analitik area finansial:
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Tabel 6.2 Komponen Dashboard Analitik Area Finansial Success

Komponen

Keterangan

Success

Side bar

Button:
2 .
-> menuju ke halaman Home-
Customer

P .
- t*d > menuju ke halaman Home-
Finance

Chart

Line Chart > Menunjukkan perubahan data
dan tren selama periode tertentu

Map Chart - Menunjukkan persebaran data
pada lokasi tertentu

Pie Chart = Menunjukkan perbandingan
jumlah atau persentase data satu sama lain
dalam satu kategori yang sama

Bar Chart > Menunjukkan perbandingan
jumlah masing-masing data dalam kategori
yang sama

Gauge Chart - Menunjukkan pencapaian
suatu KPI terhadap target yang telah
ditentukan sebelumnya

Card Chart > Menunjukkan jumlah suatu
data secara agregat

Indikator

Warna:

- Gauge Chart > Merah = Tidak
tercapai; Hijau = Tercapai

- Map Chart > Gradasi: Merah =
Rendah/Sedikit; Kuning = Jumlah
sedang; Hijau = Tinggi/Banyak

- Bar Chart > Gradasi: Merah =
Rendah/Sedikit; Kuning = Jumlah
sedang; Hijau = Tinggi/Banyak

Ukuran:

- Map Chart = Lingkaran kecil =
Rendah/Sedikit; Lingkaran Besar =
Tinggi/Banyak
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Komponen Keterangan Success

Rangkuman mengenai hal yang sedang
Narasi terjadi berdasarkan data yang ditampilkan v
oleh sebuah chart

Rekomendasi strategi yang disarankan untuk

Rekomfenday diterapkan pada ritel guna meningkatkan v
Strategi -

pencapaian KPI
Rekomendasi | Rekomendasi chart la inyang berhubungan v
Chart dengan KPI tersebut
Filter Mengubah data yang ditampilkan pada chart v

berdasarkan periode tertentu

Hasil seluruh visualisasi dashboard analitik bisnis area finansial
dapat dilihat pada LAMPIRAN C. DASHBOARD ANALITIK
BISNIS AREA FINANSIAL, juga dapat diakses di
http://www.intip.in/fpku2019 atau diakses melalui file PowerBlI
“visualisasi.pbix” dan folder “screenshot dashboard”.

6.3 Pengujian Dashboard

Pada tahapan ini dilakukan pengujian terhadap dashboard
dengan menguji fitur pada setiap halaman dashboard secara
detail dengan mempertimbangkan 10 heuristic (verifikasi) dan
memastikan bahwa dashboard yang dibuat telah menjawab
pertanyaan bisnis (validasi).

6.3.1 Verifikasi

Pada tahap ini, 5-7 evaluator yang memiliki pengetahuan dalam
bidang desain antar muka diminta untuk mencoba semua fitur
yang ada pada dashboard seperti pada LAMPIRAN D. 10
HEURISTIC NIELSEN, lalu menunjukkan letak kesalahan atau
kekurangan dashboard tersebut berdasarkan 10 heuristic. Lalu
evaluator diminta untuk menuliskan permasalahan apa saja yang
mereka temukan berdasarkan 10 heuristic dan severity ratings
berupa skala 0-4 seperti pada LAMPIRAN D. 10 HEURISTIC
NIELSEN. Tabel 6.3 menunjukkan hasil verifikasi dengan 7
evaluator, dan Tabel 6.4 menunjukkan umpan balik dari proses
heuristic evaluation sebagai berikut:
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Tabel 6.3 Hasil Heuristic Evaluation 1

Severity Ratings Average

Evaluator Name All Passed

Iteration 1 Iteration 2
Faisal Wilmar Yes 0
Gregorius Yes 0
Ilham Cahya Yes 10/5 8/5
Puji Choirul Yes 0
Firdha Rizki Yes 0
Faris Adam Yes 0
Avrifah Kinasih Yes 5/3 1/3
Average 1,83 0,96
Tabel 6.4 Feedback Heuristic Evaluation
Severity
Problem Ratings Solved Keterangan
Aplikasi lambat Tidak dapat
karena terlalu banyak 3 No diselesaikan akibat
halaman dan konten keterbatasan PowerBI
Narasi tidak dinamis Tidak dapat
mengikuti data yang 2 No diselesaikan akibat
dipilih keterbatasan PowerBI
Gambar tombol tidak
. 1 Yes -
sesuai dengan konten
Terdapat fitur ) Tidak dapat
exclude, namun tidak . - .

A 3 No diselesaikan akibat
bisa dilakukan keterbatasan PowerBI
unexclude
Warna tulisan di
analitik finansial 1 Yes -
membingungkan
Tidak ada fitur untuk
filter rentang bulan 3 Yes -
tertentu
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Visual untuk Home-
Customer & Home-
Finansial terlalu
padat dan
membingungkan

No

6.3.2 Validasi

Tahapan ini dilakukan dengan melibatkan pengguna dari ritel
XYZ, yaitu pemilik ritel XYZ itu sendiri. Pengguna diminta
untuk mengambil kesimpulan apakah pertanyaan-pertanyaan
bisnis tersebut terjawab dengan adanya dashboard analitik
bisnis pada penelitian ini menggunakan skala 1-4 (Skor 1 =
Sangat setuju, Skor 2 = setuju, Skor 3 = Tidak setuju, Skor 4 =
Sangat tidak setuju). Tabel 6.5 menunjukkan hasil dari validasi
kepada pemilik ritel XYZ, dan Tabel 6.6 menunjukkan umpan
balik pemilik ritel XY Z terhadap hasil validasi sebagai berikut:

Tabel 6.5 Hasil validasi

- Pertanyaan Skor
1D Analitik KPI Bisnis > 13 a
Berapa jumlah
Total total pelanggan
CLA Customer | yang dimiliki
perusahaan?
Kapan periode
dengan
ingkatan
Customer | PEMNY
CiB Growth jumlah total
pelanggan
tertinggi dan
Customer terendah?
Total Dimana lokasi
Customer | dengan jumlah
cicC by total pelanggan v
Geograph | tertinggi dan
y terendah?
Total Melalui channel
Customer | apa yang
Cib by | memiliki jumlah
Channel | total pelanggan
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C2A

C2B

C3A

C3B

Cc3cC

C3D

Analitik

Pertanyaan Skor
KPI Bisnis 2 |3
tertinggi dan
terendah?
Berapa jumlah
Customer pelanggan yang
Retention melaku!<an
Rate pembelian ulang
setelah jeda
periode tertentu?
Berapa jumlah
pelanggan yang
E(;Jssst/%r?ﬂr tidak m_elakukan
n Rate pembelian ulang
setelah jeda
periode tertentu?
Berapa rata-rata
jumlah
Average | pembelian
Order produk per
Quantity | transaksi per
pelanggan saat
ini?
Kapan periode
dengan
peningkatan atau
Average | Penurunan
O;gte.rt pembelian
%L:OWIU’?I produk per
transaksi per
pelanggan
tertinggi dan
terendah?
Dimana lokasi
Average | dengan jumlah
Order pembelian
Quantity | produk per v
by transaksi per
Geograph | pelanggan paling
y tinggi dan paling
rendah?
Average Melalui channel
Order apa yang
Quantity mendapatkan
jumlah
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C4A

C4B

C4cC

C4D

C5A

C5B

Analitik

Pertanyaan Skor
KPI Bisnis 2 13 |4
by pembelian
Channel produk per
transaksi per
pelanggan paling
banyak dan
paling sedikit?
Berapa rata-rata
Average | frekuensi
Order transaksi per
Frequency | pelanggan
hingga saat ini?
Kapan periode
Average dengank
Order peningkatan
Frequency frekuens_l
Growth transaksi per
pelanggan
tertinggi?
Average | Dimana lokasi
Order dengan frekuensi
Frequency | transaksi per v
by pelanggan paling
Geograph | tinggi dan paling
y rendah?
Melalui channel
Average | apayang
Customer | mendapatkan
Order frekuensi
Frequency | transaksi per
by pelanggan paling
Channel | banyak dan
paling sedikit?
Berapa rata-rata
nilai yang
Average | dihasilkan per
Customer | pelanggan
Lifetime | selama seluruh
Value periode menjadi
pelanggan di
perusahaan?
Average dKapan periode
engan
Customer :
Lifetime peningkatan rata-

rata nilai yang
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ID | Analitik KPI AT ko
Bisnis 2 |13

Value dihasilkan per

Growth pelanggan
selama seluruh
periode menjadi
pelanggan di
perusahaan
tertinggi?
Dimana lokasi
dengan rata-rata
nilai yang

Average dihasilkan per

Ct_Jsto_mer pelanggan

C5C Lifetime selama seluruh v

Value by . -
periode menjadi

Geograph :
pelanggan di

y perusahaan

paling tinggi dan
paling rendah?
Melalui channel
apa yang
mendapatkan
rata-rata nilai

Average | yang dihasilkan

Customer | per pelanggan
C5D Lifetime | selama seluruh
Value by | periode menjadi

Channel | pelanggan di
perusahaan
paling banyak
dan paling
sedikit?

Produk apa yang

Product terjual paling

F1A Sold banyak dan
paling sedikit?
Kapan periode
. . Product dengan
Financial peningkatan
F1B Sold -

Growth pen_JuaIe_\n produk
tertinggi dan
terendah?

Product Dimana lokasi

FiC dengan v

Sold by :

penjualan produk
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F1D

F2A

F2B

F2C

F2D

F3A

F3B

F3C

Analitik

Pertanyaan Skor
KPI Bisnis 2 13 |4
Geograph | paling banyak
y dan paling
sedikit?
Melalui channel
apa yang
Product mendapatkan
Sold by penjualan produk
Channel paling banyak
dan paling
sedikit?
Berapa jumlah
Net Profit | pendapatan
bersih saat ini?
Kapan periode
dengan
Net Profit | peningkatan
Growth pendapatan
bersih tertinggi
dan terendah?
Net Profit Dimana lokasi
by gzzg:;atan v
Geograph bersih tertinggi
y dan terendah?
Melalui channel
Net Profit | 2Payand
by mendapatkan
Channel penc!apata_n .
bersih tertinggi
dan terendah?
Produk apa yang
Average | memiliki margin
Margin tertinggi dan
terendah?
Kapan periode
Margin ggzg:gkatan
Growth margin tertinggi
dan terendah?

. Dimana lokasi
Margin by d ;
Geograph engan margin v

tertinggi dan
y terendah?
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. Pertanyaan Skor
1D Analitik KPI Bisnis 1121312
Melalui channel
. apa yang
F3D l\/cl:ahrgrl]r:]gy memiliki margin |
tertinggi dan
terendah?
Average | Berapa rata-rata
FAA Order nilai tiap pesanan |
Value saat ini?
Kapan periode
Average | dengan
Order peningkatan rata-
F4B Value rata nilai tiap v
Growth pesanan tertinggi
dan terendah?
Average | Dimana lokasi
Order dengan rata-rata
FaC Value by | nilai tiap pesanan v
Geograph | tertinggi dan
y terendah?
Melalui channel
apa yang
A(\./)%i?e mendapatkaq
F4AD Value by rata-rata nilai v
tiap pesanan
Channel AL
tertinggi dan
terendah?
Average: 1,235
Tabel 6.6 Feedback validasi
Problem Vill?ggsi Solved Keterangan
Sulit untuk
membandingkan Dapat diselesaikan
besaran antar nilai 2 Yes dengan fitur
akibat bentuk dan “Show Data”
ukuran yang mirip




BAB VII
KESIMPULAN DAN SARAN

Bab kesimpulan dan saran membahas mengenai kesimpulan
proses penelitian yang telah dilakukan dan saran yang diusulkan
baik untuk studi kasus maupun untuk penelitian serupa di masa
mendatang.

7.1 Kesimpulan

Dari seluruh proses penelitian pengembangan dashboard
analitik bisnis ini, didapatkan kesimpulan sebagai berikut:

1. Penggalian kebutuhan dilakukan dengan menganalisis
data dan informasi yang dimiliki oleh ritel XYZ. Hasil
penggalian kebutuhan adalah profil ritel XYZ yang
digunakan untuk mengetahui informasi mengenai ritel
XYZ secara umum dan data transaksi tahun 2015-2017
yang digunakan untuk menentukan data yang dapat
digunakan untuk kebutuhan visualisasi dashboard
analitik bisnis.

2. Perencanaan pengembangan dashboard analitik bisnis
dilakukan dengan mengidentifikasi aktivitas-aktivitas
yang harus dilakukan serta estimasi durasi tiap aktivitas
tersebut. Hasil pada tahap ini adalah gantt chart
perencanaan pengembangan dashboard analitik bisnis.

3. Analisis kebutuhan melibatkan dua proses, vyaitu:
identifikasi pertanyaan bisnis dan identifikasi key
performance indicator. Proses identifikasi pertanyaan
bisnis dilakukan berdasarkan tujuan objektif yang ingin
dicapai oleh ritel XYZ. Sedangkan, key performance
indicator dipetakan berdasarkan relevansinya terhadap
masing-masing pertanyaan bisnis tersebut.

4. Skema data yang baik adalah skema data yang
terstandar sesuai sistem yang akan digunakan, dalam
penelitian ini, star schema lebih cocok untuk PowerBlI.
Bahkan, PowerBl dapat menghasilkan star schema
secara otomatis, dengan syarat, data yang dimiliki
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sudah diolah dengan baik. Pengolahan data
transaksional pada penelitian ini  menggunakan
Kimball’s four staging stages untuk menghasilkan
skema data yang valid dan siap digunakan untuk
kebutuhan visualisasi dashboard analitik bisnis.
Perancangan dimensional database menghasilkan
rancangan tabel dimensi dan tabel fakta, yaitu: tabel
dimensi Channel, Customer, Date, Location, Product,
tabel sub dimensi Supplier, Product Category, dan tabel
fakta Order. Hasil akhir tahap ini adalah rancangan star
schema transaksi 2015-2017 ritel XYZ.

Pada perancangan dashboard analitik bisnis, dihasilkan
rancangan komponen dashboard seperti: side bar,
chart, indicator, narration, recommended strategy,
related chart, dan filter. Selain itu juga dihasilkan
rancangan dashboard area analitik pelanggan dan
finansial berdasarkan rancangan komponen-komponen
dashboard tersebut.

Pengembangan dimensional database dilakukan
menggunakan salah satu fitur PowerBI “get data”, yaitu
memasukkan data transaksional berekstensi .xlsx yang
telah melewati tahap pengolahan data transaksional.
PowerBl memiliki fitur untuk mengembangkan star
schema secara otomatis berdasarkan data yang telah
dimasukkan. Hasil akhir proses ini adalah star schema
transaksi 2015-2017 ritel XYZ.

Pengembangan dashboard analitik bisnis menghasilkan
dua area analitik, yaitu dashboard analitik area
pelanggan dan dashboard analitik area finansial. Tahap
ini dilakukan dengan melakukan input data transaksi
2015-2017 ritel XYZ, kemudian membuat measure
untuk membantu proses visualisasi tiap KPI pada
dashboard analitik bisnis. Setelah itu memilih dan
menggunakan chart yang sesuai dengan KPI yang ingin
ditampilkan, serta memberi analitik deskriptif (narasi)
dan analitik preskriptif (rekomendasi strategi) pada
setiap visualisasi KPI.
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9. Dashboard analitik bisnis yang dihasilkan memiliki dua
area analitik, yaitu analitik pelanggan dan finansial.
Dashboard analitik bisnis yang telah dikembangkan
pada penelitian ini dapat dikatakan berhasil, karena
pada proses heuristic evaluation  (verifikasi)
mendapatkan rata-rata severity ratings kurang dari 2
(dengan skala 0 = not a problem, 1 = Cosmetic Problem,
2 = Minor usability problem, 3 = Major usability
problem, 4 = usability catasthrope), semua fitur yang
dibuat dapat digunakan, dan pada proses validasi
mendapatkan rata-rata 1,235 (dengan skala 1 = sangat
setuju, 2 = setuju, 3 = tidak setuju, 4 = sangat tidak
setuju)

10. Rancangan visualisasi dashboard analitik yang baik
adalah rancangan yang detail meliputi data yang
dibutuhkan, KPI yang ingin ditampilkan, fitur yang
dapat dilakukan, serta penempatan komponen dan
pemilihan warna yang tepat. Penggunaan indikator
warna maupun ukuran dan penempatan komponen
dashboard sangat penting dalam mempengaruhi
seseorang  untuk  mengetahui  informasi  dan
pengetahuan yang ada dashboard. Dibuktikan dengan
banyaknya permasalahan dari segi estetika seperti
warna tulisan serta penempatan komponen yang kurang
tepat membuat evaluator kebingungan.

7.2 Saran

Dalam pengerjaan tugas akhir, penulis mengusulkan beberapa
saran yang dapat digunakan untuk penelitian di masa depan,
yaitu:

1. Pada penelitian selanjutnya dapat dilakukan
pengembangan knowledge base untuk mempermudah
akses terhadap data, informasi, dan pengetahuan yang
ada pada bisnis atau ritel. Knowledge base dapat
digunakan sebagai acuan untuk pengembangan
dashboard analitik bisnis.
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2. Pada penelitian ini, perubahan pada data yang

digunakan untuk visualisasi belum real time. Perubahan
data tidak akan mengubah visualisasi analitik yang
sudah dibuat. Sehingga diperlukan basis data yang
bersifat real time agar dapat dilakukan analisis setiap
saat tanpa melakukan input data ulang atau perubahan
data secara manual.

Analitik deskriptif (narasi) dan analitik preskriptif
(rekomendasi strategi) yang dibuat pada penelitian ini
belum dinamis. Perubahan data dan filter pada analitik
bisnis tidak akan mengubah analitik deskriptif dan
analitik preskriptif yang sudah dibuat. Sehingga
diperlukan analitik deskriptif dan analitik preskriptif
yang dinamis agar bisnis dapat mengambil keputusan
dengan mudabh, cepat, dan sesuai dengan kondisi terkini
bisnis.

Penelitian ini terbatas pada key performance indicator
yang berhubungan dengan analitik bisnis area
pelanggan dan finansial. Untuk penelitian selanjutnya
dapat melengkapi key performance indicator untuk ritel
agar dashboard yang sudah dibuat dapat digunakan
secara umum (untuk semua ritel). Sehingga untuk
implementasi dashboard analitik bisnis di ritel tertentu
tidak perlu melakukan analisis terlalu lama, hanya perlu
melakukan kustomisasi.
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LAMPIRAN A. DATA OPERASIONAL

(= RN R T S E R

A B C D E F G H | J K L M N o} P
id order_id name pos_refer partner_ic product_iigty price_uniidiscount cost_unit amount_camount_g state company_date_ordedatekey
1 1 Main/000: Order 000 155907 9211 2 70000 o 50000 100000 140000 done 1 R 20180526
2 2 Main/000: Order 000 3 7267 1 250000 0 232000 232000 290000 done 1 e 20141111
3 3 Main/000: Order 000 5 7243 1 720000 0 705600 705600 720000 done 1 R 20140911
4 3 Main/000: Order 000 5 7129 1 385000 0 424000 424000 385000 done 1 R 20140911
5 4 Main/000: Order 000 6 7216 2 125000 0 104000 208000 250000 done 1 RS 20140911
6 4 Main/000¢ Order 000 6 7652 1 450000 0 352000 352000 490000 done 1 RS 20140911
7 5 Main/000" Order 000 11871 7140 1 150000 0 152000 152000 190000 done 1 #HEEEEE 20141111
8 6 Main/000¢ Order 000 11872 7684 1 720000 0 664000 664000 720000 done 1 #HEEHEEE 20141112
9 6 Main/000t Order 000 11872 7073 1 240000 0 192000 192000 240000 done 1 #HEEHEEE 20141112
10 7 Main/00L1{ Order 000 11873 T3B8 1 380000 0 304000 304000 330000 done 1 #HEEHEEE 20141112
11 8 Main/001: Order 000 11874 7109 1 450000 0 488000 483000 490000 done 1 #HEEEEE 20141112
12 9 Main/001: Order Ord 11878 7409 1 240000 0 200000 200000 240000 done 1 #HEHEHEE 20141113
13 10 Main/001:Order Ord 11879 7251 1 300000 1] 60000 60000 300000 done 1 #HEHEHEE 20141115
14 11 Main/001: Order Ord 11880 7273 1 90000 1] 72000 72000 90000 done 1 #HEEHEEE 20141117
15 11 Main/001 Order Ord 11880 7324 1 135000 0 108000 108000 135000 done 1 #HEEHEEE 20141117
16 12 Main/001¢tOrder Ord 11881 7030 1 300000 1] 60000 60000 300000 done 1 #HEEHEEE 20141117
17 12 Main/001:Order Ord 11881 7208 1 110000 0 108000 108000 110000 done 1 R 20141117
18 13 Main/00L¢Order Ord 11882 7576 2 550000 0 544000 1088000 1100000 done 1 R 20141117
19 14 Main/001¢Order Ord 11883 7324 1 135000 0 108000 108000 135000 done 1 R 20141117
20 15 Main/002(Order Ord 11884 7670 1 250000 0 232000 232000 250000 done 1 i 20141118
21 16 Main/002:Order Ord 11878 7678 1 30000 0 64000 54000 80000 done 1 R 20141119
17 17 AdAin 0N Ardar Oied 1‘!00] b ah | 1 2QENNN n AEAANN. ASAAND 295000 Aan 1 N14A1110

16



43)

A B z D E F G H | J K L M N o} P Q R s T u
1 |id lltitle name function commerci birthdate age street street2  city state_id country_icemail phone  mobile is_comparsupplier customer employeeactive paren|
2 1 NULL nama custapa hayo RajaBMW NULL 47 apahayo apahayo NULL 618 101 info@you 90909090 NULL t NULL f NULL t NULL
3 3 NULL nama custapa hayo NULL b 23 apahayo apahayo NULL NULL NULL aisyahkha 90909090 NULL f f t f t NULL
4 4 NULL nama custapa hayo NULL b 37 apahayo apahayo Bandung NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
5 5 NULL nama custapa hayo NULL b 29 apahayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
6 6 NULL nama custapa hayo NULL 4/4/1984 33 apahayo apahayo Depok  NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
7 11867 NULL nama custapa hayo NULL 2/4/1988 29 apa hayo apahayo NULL NULL NULL aisyahkho 90909090 NULL f f t f t NULL
8 11868 NULL nama custapa hayo NULL 1/4/1972 45 apahayo apahayo Bandung NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
9 11869 NULL nama custapa hayo NULL 2/3/1974 43 apahayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
10 11870 NULL nama custapa hayo NULL 2/3/1979 38 apahayo apahayo Depok  NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
1 11871 NULL nama custapa hayo NULL b 23 apahayo apahayo Bandung NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
12 11872 NULL nama custapa hayo NULL R 23 apahayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90509090 NULL f f t f t NULL
13 11873 NULL nama custapa hayo NULL kit 26 apa hayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
14 11874 NULL nama custapa hayo NULL kit 45 apahayo apahayo pontianak NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
15 11875 NULL nama custapa hayo NULL R 43 apahayo apahayo pontianak NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
16 11876 NULL nama custapa hayo NULL b 44 apahayo apahayo pontianak NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
17 11877 NULL nama custapa hayo NULL b 36 apahayo apahayo pontianak NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL
18 11878 NULL nama cust apa hayo NULL b 29 apahayo apahayo cirebon  NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
19 11879 NULL nama custapa hayo NULL kit 37 apahayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
20 11880 NULL nama custapa hayo NULL kit 34 apa hayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
21 11881 NULL nama custapa hayo NULL EEEEEEEE 31 apa hayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90909090 NULL f f t f t NULL
22 11882 NULL nama custapa hayo NULL b 36 apahayo apahayo NULL NULL NULL NULL 90309090 NULL f f t f t NULL

22l 11002 apmn B LTI 22 h = Al AL ! AL AL £ £ : £ : AL




A B T D E F G H I J K
1 |id name pos_categcateg_id wom_id wom_po_ilist_price weight default_ccwarna jenis
2 | 1 Miscellan NULL 1 1 1 18 0 NULL NULL NULL
3 | 8911 Transform 29 2 1 1 85000 0 2 NULL NULL
4 | 8912 Emblem T 37 2 1 1 123000 o] 3 NULL NULL
3 | 6913 gti 29 2 1 1 110000 ] 4 NULL NULL
6 | 6914 peugeots 29 2 1 1 123000 ] 5 NULL NULL
7 | 6915 alpina typ 29 2 1 1 125000 o] 6 NULL NULL
8 | 6916 mugen ho 29 2 1 1 125000 o] 7 NULL NULL
9 | 8917 mugen pa 29 2 1 1 125000 0 8 NULL NULL
10| 8918 mazda spe 29 2 1 1 123000 ] 9 NULL NULL
11 6919 nissan nis 29 2 1 1 113000 ] 10 NULL NULL
12 | 6920 mazda spe 29 2 1 1 123000 ] 11 NULL NULL
13 | 6921 peugeots 29 2 1 1 110000 o] 12 NULL NULL
14 | 6922 ford focus 29 2 1 1 125000 0 13 NULL NULL
15 | 8923 black hon 29 2 1 1 93000 o] 14 NULL NULL
16 | 6924 peugeots 29 2 1 1 123000 ] 15 NULL NULL
17| 6925 mazda spe 29 2 1 1 110000 ] 16 NULL NULL
18 | 6926 mazda spe 29 2 1 1 130000 o] 17 NULL NULL
19 | 6927 evolution 29 2 1 1 115000 o] 18 NULL NULL
20 | 6928 Emblem T 29 2 1 1 130000 0 15 NULL NULL
21 | 6923 nismo nis: 29 2 1 1 130000 ] 20 NULL NULL
22 | 8930 trd toyota 29 2 1 1 123000 ] 21 NULL NULL

a2 | BOZY tonrndta oo a0 a u | 1 A2SANN n 29 AL LATRTN

€6
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LAMPIRAN B. DASHBOARD ANALITIK BISNIS AREA PELANGGAN

Berikut adalah visualisasi dashboard analitik bisnis area pelanggan. Untuk visualisasi lengkap tiap KPI dapat
diakses di folder “Screenshot Dashboard”.

RajaBMW

“Ulmg Total Customer Average Order Quantity (AOQ) Average Order Frequency (AOF) Average Customer Lifetime Value Period
1565 213 1.73 Rp23,574.35 select
) i ) v 2015
Customer Unit per Customer Order per Customer DR per Customer v 2016
4% 2017
Customer Growth Rate AQQ Growth Rate AOQF Growth Rate Average CLV Growth Rate
B
25.00% @ 25.00% ® 25.00% @ =2
N N N -
0.00% 100.00% 0.00% 1715 10000% ooy -19.40% 10000% | oo0m -2074% 100.00% 4
s
_ I S N o
=7
ache See what happened See what happened See what happened -
Customer Retention Customer Churn o
Eio
1393 &1
yal & Returning Custome Lost Customer B2
Customer Retention Rate Customer Churn Rate
75.00%
e
0.00% 10w 100.00% 0.00% B0 100.00%
See what happened | See what happened

G6
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LAMPIRAN C. DASHBOARD ANALITIK BISNIS AREA FINANSIAL

Berikut adalah visualisasi dashboard analitik bisnis area finansial. Untuk visualisasi lengkap tiap KPI dapat
diakses di folder “Screenshot Dashboard”.

RajaBMW

ﬁ Product Sold Net Profit Margin Average Order Value Period
Select:
a2 3329 Rp298.797.380.00 Rp943,228.05 :,T:!Ezmﬁ
it DR Margin Average Order Value vO 201;
P N
(TD] . . 4% 2017
Product Sold Growth Rate Net Profit Growth Rate Margin Growth Rate AOV Growth Rate o
@ 25.00% @ 25.00% @ 2500% ® [} 2
N N N .
5 4704 —0 23 TEO
0.00% 562% 100.00% 0.00% 2013% 100.00% 0.00% 023% 100.00% 0.00% -475% 100.00% 4
s
_ I Y N o
See what happened { See what happened | See what happened ‘ See what happened : _
(VIE]
B 10
11
12

L6
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LAMPIRAN D. 10 HEURISTIC NIELSEN

Hasil
ID Analitik Tampilan Fitur
Passed Failed
1. Total Customer (Card Chart)
2. Customer Growth Rate | 1.Filter by period: Year,
(Gauge Chart) | Month (Slicer)
ClA 3. Target Indicator (Warning | 4. Open up KPI
Color & Button) | Definition (Information
4. KPI Definition (Information | Button)
Button)
1. Drill-up & Drill-
1. Customer Count Growth (Line | down: Year, Quarter,
Customer Chart) Month, Day (Line Chart)
C1B 2. Chart Narration (Text) | 3. Open up links/sources
3. Recommended Strategy (Text | of the strategy (Text)
& Hyperlink) | 4. Open up other charts
4. Related Chart (Button) related to the particular
chart (Button)
1. Customer Count: Location | 1. Drill-up & Dirill-
(Map Chart) | down: Country, State,
Cic 2. Chart Narration (Text) | City (Map  Chart)
3. Recommended Strategy (Text | 3. Open up links/sources
& Hyperlink) | of the strategy (text)

66



CiD

C2A

C3A

Analitik

Fitur

Hasil

Passed

Failed

Tampilan
4. Related Chart (Button)
5.  Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Customer Count: Channel (Pie
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Pie
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Customer Retention (Card

Chart)
2. Customer Retention Rate
(Gauge Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)

1. Filter by period: Year,

Month (Slicer)
2. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

5. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,

00T



C4A

C4B

Analitik

Tampilan

4. KPI Information (Information

Button)

5. Customer Count: Category
(Stacked Bar Chart)
6. Chart Narration (Text)

7. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
8. Related Chart (Button)

Fitur

Month, Day (Stacked
Bar Chart)
7. Open up links/sources
of the strategy (Text)
8. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

Hasil

Passed

Failed

1. Average Order Quantity (Card

Chart)
2. Customer Growth Rate
(Gauge Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4., Open up KPI
Definition (Information
Button)

1. Average Order Quantity
Growth (Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts

T0T



C4ac

C4D

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

related to the particular
chart (Button)

1. Average Order Quantity:
Location (Map Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)

4. Related Chart (Button)
5. Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,
City (Map  Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Order Quantity:
Channel (Bar Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Bar
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

¢0T



C5A

C5B

CsC

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Order Frequency

(Card Chart)
2. Average Order Frequency
Growth Rate (Gaug
e Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4. Open up KPI
Definition (Information
Button)

1. Average Order Frequency
Growth (Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Average Order Frequency:
Location (Map Chart)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,

€01



CsD

C6A

Analitik

Hasil
Tampilan Fitur
Passed Failed
2. Chart Narration (Text) | City (Map  Chart)
3. Recommended Strategy (Text | 3. Open up links/sources
& Hyperlink) | of the strategy (text)
4. Related Chart (Button) | 4. Open up other charts
5. Period Filter  (Slicer) | related to the particular
6. Legends (Text & Picture) chart (Button)

5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Order Frequency:
Channel (Bar Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Bar
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Customer Lifetime
Value (Card Chart)
2. Average Customer Lifetime

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4. Open up KPI

v0T



Cc6B

CceC

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

Value Growth Rate (Gauge
Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

5. Customer Lifetime Value:
Customer ID (Bar Chart)
6. Chart Narration (Text)
7. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
8. Related Chart (Button)

Definition (Information
Button)

7. Open up links/sources
of the strategy (Text)
8. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Average Customer Lifetime
Value Growth (Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drilllup & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Average Customer Lifetime
Value: Location (Map Chart)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,

G0T



Hasil
ID Analitik Tampilan Fitur
Passed Failed

2. Chart Narration (Text) | City (Map  Chart)
3. Recommended Strategy (Text | 3. Open up links/sources
& Hyperlink) | of the strategy (text)
4. Related Chart (Button) | 4. Open up other charts
5. Period Filter  (Slicer) | related to the particular
6. Legends (Text & Picture) chart (Button)
5. Filter by period: Year,

Month (Slicer)
1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
1. Average Customer Lifetime | Channel Name (Bar

Value: Channel (Bar Chart) | Chart)

2. Chart Narration (Text) | 3. Open up links/sources
ceD 3. Recommended Strategy (Text | of the strategy (text)
& Hyperlink) | 4. Open up other charts
4. Related Chart (Button) | related to the particular
5. Period Filter (Slicer) chart (Button)
5. Filter by period: Year,

Month (Slicer)
. . 1. Product Sold (Card Chart) | 1. Filter by period: Year,

F1A Financial

2. Product Sold Growth Rate
(Gauge Chart)

Month (Slicer)
4. Open up KPI

90T



Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

F1B

FiC

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

Definition (Information
Button)

1. Product Sold Growth (Line
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Product Sold: Location (Map
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)

4. Related Chart (Button)
5. Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,
City (Map  Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

L0T



F1D

F2A

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Product Sold: Channel (Pie
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Pie
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Net Profit (Card Chart)
2. Net Profit Growth Rate
(Gauge Chart)
3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4., Open up KPI
Definition (Information
Button)

80T



F2B

F2C

F2D

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

1. Net Profit Growth (Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Net Profit: Location (Map
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)

4. Related Chart (Button)
5. Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,
City (Map  Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Net Profit; Channel (Pie Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)

1. Drillup & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Pie
Chart)

60T



F3A

F3B

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

4. Related Chart
5. Period Filter (Slicer)

(Button)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Margin (Card Chart)
2. Margin Growth Rate (Gauge
Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4., Open up KPI
Definition (Information
Button)

1. Margin Growth (Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts

01T



F3C

F3D

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

related to the particular
chart (Button)

1. Margin: Location (Map Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5.  Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,
City (Map  Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Margin Profit: Channel (Bar
Chart)

2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Bar
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

11T



F4A

F4B

FAC

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Order Value (Card

Chart)
2. Average Order Value Growth
Rate (Gauge Chart)

3. Target Indicator (Warning
Color & Button)
4. KPI Definition (Information
Button)

1. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
4. Open up KPI
Definition (Information
Button)

1. Average Order Value Growth
(Line Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)

1. Drill-up & Drill-
down: Year, Quarter,
Month, Day (Line Chart)
3. Open up links/sources
of the strategy (Text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)

1. Average Order Value Growth:
Location (Map Chart)
2. Chart Narration (Text)

1. Drill-up & Drill-
down: Country, State,
City (Map  Chart)

¢T1



F4D

Analitik

Tampilan

Fitur

Hasil

Passed

Failed

3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter  (Slicer)
6. Legends (Text & Picture)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)

1. Average Order Value:
Channel (Bar Chart)
2. Chart Narration (Text)
3. Recommended Strategy (Text
& Hyperlink)
4. Related Chart (Button)
5. Period Filter (Slicer)

1. Drill-up & Drill-
down: Channel Type,
Channel Name (Bar
Chart)

3. Open up links/sources
of the strategy (text)
4. Open up other charts
related to the particular
chart (Button)
5. Filter by period: Year,
Month (Slicer)
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Prinsip Heuristic Evaluation
(HE)

Deskripsi

H1 - Visibility of System Status

Sistem harus selalu menginformasikan kepada pengguna terkait apa yang sedang terjadi,
melalui pesan yang baik dan waktu yang sesuai.

H2 - Match Between System and
the Real World

Sistem menggunakan Bahasa, kata, kalimat, dan konsep yang biasa digunakan dan mudah
dipahami oleh user.

H3 - User Control and Freedom

User dapat secara bebas memilih dan melakukan pekerjaan (sesuai kebutuhan) ketika
mengakses sistem.

H4 - Consistency and Standards

Sistem menjadi standar dan konsisten dalam hal penulisan kalimat, jenis huruf, dan lain
sebagainya sehingga user tidak perlu bingung dengan situasi dan aksi yang berbeda pada
sistem.

H5 - Error Prevention

Merancang sebuah fitur untuk mencegah dan meminimalisir kesalahan dari user.

Vit



H6 - Recognition Rather Than
Recall

Sistem membantu user untuk mengurangi mengingat dari setiap proses yang telah dilewati
atau dilakukan karena sudah jelas diinformasikan oleh sistem.

H7 - Flexibility and Efficiency of
Use

Sistem memberikan kemudahan bagi user baru dan user yang sudah pengalaman untuk
nyaman dalam mengakses sistem.

H8 - Aesthetic and Minimalist
Design

Sistem menampilkan informasi atau keterangan yang relevan dengan maksud dari menu yang
dipilih.

H9 - Helps User Recognize,
Diagnose, and Recovers User

Sistem menampilkan pesan kesalahan yang terjadi dengan jelas kepada user.

H10 - Help and Documentation

Sistem harus memiliki menu bantuan dan dokumentasi yang membantu sebagai panduan
untuk user saat menggunakan sistem

GTT



Severity .

Ratings Deskripsi

0 Don’t Agree : Bukan sebuah permasalahan dan nyaman untuk digunakan.

1 Cosmetic Problem : Merupakan masalah yang ditemukan namun, tidak begitu berpengaruh pada kenyamanan
pengguna. Masalah ini tidak perlu diperbaiki kecuali pengembang memiliki tambahan waktu untuk proyek sistem.

2 Minor usability problem : Perlu diperbaiki dengan prioritas rendah, karena mungkin hanya beberapa kriteria
pengguna yang akan mengalami kesulitan dengan permasalahan tingkat ini.

3 Major usability problem : Sangat penting untuk diperbaiki dengan tingkat prioritas tinggi, karena pengguna sangat
membutuhkan atau kesulitan dengan permasalahan yang ditemukan pada tingkat ini.

4 Usability Catasthrope : User tidak bisa menggunakan sistem atau fitur aplikasi. Prioritas diperbaiki dengan tingkat
disegerakan.

A Severity
No | Permasalahan Prinsip HE Ratings
1 Contoh: Logo untuk tombol menuju halaman customer analytic | H8 - Aesthetic and Minimalist 1

kurang tepat

Design
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