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Abstrak

Pelanggan merupakan peran penting bagi setiap perusahaan,
seperti PT.XYZ yang mengutamakan pelanggan untuk dijadikan aset
atau pemasukan dalam perusahaan. Menentukan strategi untuk bisnis
mereka dimana mereka dapat menentukan langkah apa yang bisa
diambil untuk dapat mempertahankan hubungan dengan pelanggan.
Untuk itu penulis menggunakan penilaian Customer equity agar dapat
dengan mudah menilai kegiatan pelanggan didalam perusahaan.

Dengan menilai Customer equity, pelanggan menggunakan
tool seperti dashboard untuk menampilkan penilaian tersebut agar
dapat dengan mudah diukur, memonitor, dan mengevaluasi kegiatan
pelanggan oleh para manager khususnya devisi sales. Dalam penilaian
Customer equity penulis menghitung jangka waktu pelanggan dalam
perusahaan, profit perpelanggan, dan juga Direct cost dari masing-
masing pelanggan. Perhitungan tersebut ditampilkan kedalam
dashboard yang dibagi menjadi tiga tampilan, dengan menggunakan
line chart.

Kata Kunci : Dashboard, Customer equity, Direct cost, Profit
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Abstract

Customers is an important role for any company, such as
prioritizing PT.XYZ to serve customers in the company's assets or
income. Determine a strategy for their business where they can
determine what steps can be taken to maintain relationships with
customers. To the authors use the Customer Equity valuation in order to
easily assess customer activity within the company.

With Customer Equity assessing, customers using tools such as
dashboards to present an assessment so they can be easily measured'

monitor, and evaluate the activities of the customer by the sales division
manager in particular. In the assessment of Customer Equity authors
calculate the company's long-time customers, profit perpelanggan, and
also Direct cost of each customer. Calculations are shown into the
dashboard is divided into three views, using a line chart.

Keywords : Dashboard, Customer Equity, Direct cost,Profit
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BAB I
PENDAHULUAN

Pada Bab Pendahuiuan dijelaskan garis besar penelitian
tugas akhir ini. Hal - hal yang dimuat dalam bab Pendahuiuan
meliputi latar belakang dan masalah yang diangkat serta tujuan
dan manfaat dari penelitian tugas akhir.

1.1 Latar Belakang

PT.XYZ adalah salah satu anak perusahaan Orang Tua (OT)
yang bergerak pada bidang pendistribusian barang kebutuhan
sehari-hari yang tersebar di beberapa wilayah di Indonesia, salah
satu ada pada kota Surabaya yang mengelola beberapa pelanggan
mini market maupun supermarket di Kota Surabaya. Sebagai
perusahaan yang bergerak pada pendistribusian sehingga
pelanggan merupakan pelaku utama yang mempengaruhi
perusahaan itu untuk maju dan berkembang. Untuk itu PT.XYZ
perlu mengadakan sebuah strategi untuk tetap menjalin hubungan
dengan pelanggan mereka agar menjaga dan tetap mempunyai
hubungan yang menguntungkan bagi perusahaan. Pada bisnisnya
PT.XYZ selalu meiakukan penilaian terhadap perilaku pelanggan
melalui Customer Lifetime Value. Karena PT.XYZ baru saja
menjalankan Bisnis mereka dengan Bisnis Intelegent , maka perlu
perubahan untuk menilai pelanggan dari segi manapun yang dapat
memberikan nilai yang berpengaruh bagi perusahaan untuk
merencanakan strategi bisnis perusahaan. Untuk itu penulis
menyarankan untuk menggunakan Customer equity yang mana
telah banyak digunakan di perusahaan yang berkembang dengan
Bisnis Intelegent dan lebih mudah untuk penilaian pelanggan dari
dimensi yang akurat yang dapat mempengaruhi Customer
Ralation atau hubungan pelanggan.

Dengan menggunakan Customer equity sebagai objek
dalam sebuah indikator diharapkan mampu memberikan nilai

1



2

yang mempengaruhi pelanggan, sehingga dapat menilai setiap
kegiatan pelanggan. Dalam penilaian Customer equity itu sendiri
dibutuhkan beberapa penilaian yaitu:

1. CLV (Customer Lifetime Value )
2. Profit per customer
3. Direct cost
4. Quantity Produk

Dari 4 penilaian tersebut maka akan dengan mudah
menilai Customer equity dengan menggunakan tampilan yang
membantu manager dalam menilai perkembangannya dengan
pelanggan. Salah satu tools yang mudah untuk mengukur adalah
dengan menggunakan dashboard.

Manager pada devisi Sales di PT.XYZ dapat menilai,
menukur,memonitor, dan mengevaluasi setiap gerak pelanggan
dengan menggunakan Dashboard sebagai salah satu alat bantu..
Sehingga executive manager dapat membuat keputusan (Decision
Support System) untuk merancang sebuah strategi atau marketing
plan guna menjalin hubungan dengan pelanggan untuk
mengoptimalkan pemasukkan perusahaan. Dalam pembuatan
dashboard ini menggunakan QlikView dan Database SQL Server.
Dimana QlikView merupakan salah satu aplikasi untuk
pembuatan sebuah dashboard. Sedangkan SQL Server merupakan
database yang memberikan fasilitas dimension dan cube untuk
menghubungkan antar dimensi dan fact.

1.2 Rumusan Masalah

Pelanggan merupakan peran penting bagi perusahaan
PT.XYZ untuk menjadikannya salah satu aset dari mereka
sehingga menuntut perusahaan untuk melakukan strategi
pemasaran yang mampu memahami kebutuhan pelanggan mereka
dan menilai masing-masing pelanggan seberapa besar mereka
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berkontribusi. Maka itu dapat diambil perumusan masalah seperti
dibawah ini:

1. Memonitor pergerakkan pada masing-masing
pelanggan terhadap produk.

2. Mengukur peningkatan nilai pelanggan dengan
menilai customer lifetime value dan customer equity
pada masing-masing pelanggan

U Batasan Masalah
Batasan permasalah pada tugas akhir ini adalah:

1. Pengeijaan tugas akhir ini sebatas pada PT.XYZ
wilayah Surabaya, tidak untuk wilayah diluar kota
Surabaya.

2. Pengeijaan Tugas Akhir ini sebatas devisi Sales
PT.XYZ wilayah Surabaya.

3. Pengeijaan Tugas Akhir ini menggunakan data yang
didapat tidak semua data pelanggan yang ada pada
PT.XYZ (Bulan Januari-Oktober tahun 2011)

4. Pengeijaan tugas ini hanya menampilkan desain
dashboard dengan tampilan yang mudah dipahami.

1.4 Tujuan
Adapun tujuan dari tugas akhir ini adalah :
1. Untuk mengetahui seberapa besar customer equity pada

PT.XYZ. Dengan penilaian customer equity ini
diharapkan dapat dijadikan acuan bagi perusahaan dalam
usaha mendapatkan pelanggan barn yang potensial dan
mempertahankan pelanggan yang bemilai sebagai asset
perusahaan.

2. Untuk mengetahui kontribusi pelanggan terhadap
perusahaan PT.XYZ selama Januari 2011- Oktober 2011

3. Untuk mempermudah memonitor penilaian tersebut,
maka penulis membangun dashboard sebagai bentuk
visualisasi.
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1.5 Manfaat

Hasil dan permasalahan diatas :
1. Memberikan kemudahan pada pihak marketing dalam

menentukan strategi pemasaran dengan pendekatan pada
pelanggan.

2. Dapat membangun suatu tampilan visualisasi dari
penilaian customer equity dengan menggunakan
dashboard.

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi
bagi para manager dan pengambil keputusan khususnya
pada business to business (business marketing) model
dalam upaya mendapatkan pelanggan baru dan
mempertahankan pelanggan yang sudah ada guna
meningkatkan profitabilitas perusahaan.

1.6 Sistematika Penulisan
Buku laporan tugas akhir ini disusun dalam 6 bab dengan

susunan sebagai berikut:

BAB IPENDAHULUAN
Pada Bab Pendahuluan, dijelaskan mengenai latar belakang
permasalahan dan penyelesaian masalah yang diangkat dalam
tugas akhir ini secara umum.

BAB II TINJAUAN PUSTAKA
Pada Bab Tinjauan Pustaka dijelaskan teori- teori dari berbagai
pustaka yang digunakan sebagai acuan dalam penelitian tugas
akhir ini.

BABIIIMETODOLOGI PENELITIAN
Bab Metodologi Penelitian meliputi tahapan metode dalam
pengeijaan tugas akhir. Di dalam bab ini juga terdapat flowchart
code matlab masing-masing tahapan algoritma.

BAB IV DESAIN DAN ANALIS SYSTEM
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Pada Bab Desain dan Implementasi Algoritma diuraikan tentang
desain algoritma dan perhitungan variable yang diperlukan untuk
menyelesaikan permasalahan VRP-DP.

BAB V IMPLEMENTASI DAN UJICOBA SYSTEM
Pada bab IV, yaitu Ujicoba Algoritma dan Analisa Hasil, akan
dilakukan pengujian algoritma dengan parameter yang berbeda-
beda. Hasilnya masing-masing akan dibandingkan antar
parameter dan juga dibandingkan dengan penelitian yang
sebelumnya.

BAB VI PENUTUP
Bab Penutup, berisi kesimpulan dari penelitian tugas akhir dan
saran untuk pengembangan lebih lanjut.



BAB n
TINJAUAN PUSTAKA

Bagian Tinjauan Pustaka pada buku Tugas Akhir ini
berisi teori-teori yang digunakan sebagai acuan daiam pengerjaan
tugas akhir.

2.1 KPI (Key Performance Indikator)
KPI atau Key Performance Indikator merupakan alat

ukur kinerja didalam sebuah perusahaan. KPI umumnya
digunakan sebuah organisasi sebagai alat untuk mengevaluasi
keberhasilan atau sukses daiam hal membuat kemajuan menuju
tujuan strategis, untuk itu daiam memilih KPI yang tepat adalah
bergantung pada memiliki pemahaman yang baik tentang apa
yang penting bagi organisasi. Disini KPI berfungsi untuk
menentukan mana saja yang bersangkutan dengan customer
equity dimana disesuaikan dengan yang telah ada didalam
perusahaan. Sebuah metode yang sangat umum untuk memilih
KPI adalah untuk menerapkan kerangka kerja manajemen
seperti balanced scorecard.

Daiam bidang Sales KPI dapat bermanfaat sebagai :

1. Enquiry level, memberikan peringatan disetiap
keadaan penjualan. Sebuah pertanyaan untuk
membangun sebuah pemasaran agar lebih bekeija.

2. Membandingkan order penjualan antar bulan.
3. Ketika meninjau penjualan, dapat menunjukan angka-

angka yang menunjukkan apa yang teijadi:

• Manakah kategori produk yang menjual dengan
baik? Bagaimana produk prioritas Anda (orang-
orang dengan yang terbaik margin dan
pembayaran terbaik istilah) jual?

7



8

• Apa yang telah dicapai masing-masing penjual?

• Apakah tingkat konversi (rasio lead untuk
penjualan) berubah?

Untuk objective penulis menggunakan Ekuitas Pelanggan yang
mana telah dipelajari selama bertahun-tahun dalam hal
memeriksa determinan untuk pembelian produk. Secara
keseluruhan, penilaian konseumen dari utilitas produk
berdasarkan persepsi yang telah diterima dan apa yang
diberikan. Selain itu, ada beberapa pandangangan yang
berpendapat bahwa selain merk memiliki hubungan dengan
pelanggan dan merk juga diperlukan untuk menemukan penentu
pembukuan berkelanjutan yang telah dibuat. Dengan perspektif
ini, Rust et al menyediakan suatu kerangka terpadu untuk
ekuitas pelanggan didorong oleh dirasakan nilai, ekuitas merek,
dan ekuitas hubungan. Dan didapatlah driver ekuitas pelanggan
sebagai faktor diagnostik pertama dalam perspektif
pelangganfl]

2.2 Dashboard
Dashboard sering memberikan sekilas pandangan mengenai
KPI yang relevan dengan tujuan tertentu atau proses bisnis
(misalnya penjualan, pemasaran, sumber daya manusia, atau
produksi) [2]. Dashboard biasanya untuk menunjukkan
ringkasan, kunci tren , perbandingan, dan pengecualian.
Dashboard merupakan tampilan visualisasi dimana
menampilkan informasi terpenting untuk mencapai suatu
sasaran tertentu yang tersaji dalam sebuah layar sehingga dapat
memonitor secara sekilas (Few,2006). Dashboard dapat
dikategorikan menjadi tiga kepentingan yang diantaranya
dashboard strategis, dashboard analisis, dan dashboard
operasional. Dari tiga kategori tersebut dashboard berperan
sesuai dengan fungsi kategori tersebut. Seperti dashboard analis
misalnya, yang berfungsi menampilkan suatu analisa dari
kegiatan suatu keadaan sehingga dapat dievaluasi dinilai dan
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dimonitor untuk ditarik sebuah kesimpulan yang telah
diharapkan sesuai dengan KPI yang telah dibuat.

Contoh Dashboard :
Closed Sales QTDClospd Sales Y10 Sales by Country Yll)
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Gambar 2.1 Contoh Tampilan Dashboard

23 CLV (Customer Lifetime Value)
Customer Lifetime Value menggambarkan nilai sekarang arus
laba masa depan yang diharapkan selama pembelian seumur
hidup pelanggan. Perusahaan harus mengurangi dari pendapatan
yang diharapkan, biaya untuk menarik, menjual, dan melayani
pelanggan itu. (Kotler, 2005). CLV secara umum didefinisikan
sebagai nilai tunai dari seluruh keuntungan masa depan yang
diperoleh dari pelanggan pada hubungan dengan perusahaan[4].
Customer Lifetime Value merupakan sebuah perhitungan untuk
masa kedepan dengan melibatkan beberapa hal, diantaranya :
1. Periode waktu yang akan di analisis (misal, bulan, tahun,

quarter)
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2. Discount rate ( Cost of Capital perusahaan)
3. Frekuensi pembelian dari pelanggan di setiap periode pada

product category
4. Rata-rata kontribusi pembelian dari brand
5. Brand yang paling sering dipilih oleh pelanggan
6. Estimasi probability pelanggan dari pern ilihan setiap brand

pada pembelian berikutnya
Beberapa definisi Customer Lifetime Value :

a. Penjumlahan keuntungan yang dihasilkan oleh seorang
pelanggan dari serial waktu pada periode waktu diskrit [
Mulhem 1999: 25-40 ]

b. Keuntungan yang diperoleh perusahaan karena memiliki
hubungan pelanggan pada jangka waktu tertentu [ Lovelock
and Writz 2004:354-5]

c. Discounted value dari masingOmasing pelanggan pada
expected lifetime sebagai pelanggan suatu perusahaan
[Lovelock and Writz 2004:354-5]

Pada kasus ini CLV menggunakan Rumus :

7̂ ( Pi — c< )r>CLV = V - AC
( 1 + /

• )'
.1)

Sumber : Journal of Service Research: Modelling
Customer Lifetime Value (2006)

Dimana:
P, = Pendapatan pada waktu t
C, = direct cost pada pelanggan diwaktu t,
i =Discount rate pada waktu tersebut,
r,= Probabilitas tingkat pembelian pelanggan untuk
membeli ulang pada waktu t,
AC = biaya akuisi
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Dengan menggunakan CLV, PT.XYZ dapat :
• Memanajemen hubungan pelanggan yang akan dijadikan

sebagai aset
• Pemantauan dampak dari strategi manajemen dan

investasi pemasaran pada nilai aset pelanggan.
• Penentuan tingkat investasi optimal dalam kegiatan

pemasaran dan penjualan
• Pelaksanaan analisis sensitivitas untuk determinate

mendapatkan dampak dengan menghabiskan uang ekstra
pada masing-masing pelanggan

• Menilai optimal alokasi sumber daya yang terbatas untuk
kegiatan pemasaran yang terus menerus dalam rangka
untuk mencapai hasil maksimal

• Dasar yang baik untuk memilih pelanggan dan untuk
pengambilan keputusan mengenai strategi komunikasi
pelanggan yang spesifik

Conceptual Framework for Modeling
Customer Lifetime Value

FIRM VALUE

CLV & CE

CUSTOMER
ACQUISITION

CUSTOMER
RETENTION

CUSTOMER
EXPANSION

MARKETING PROGRAMS

NOTE: CLV = customer lifetime value;CL = customer equity.

Gambar 2.2 Journal of Service Research 2006 :Modeling Customer Lifetime
Value
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2.3.1 Nilai Sebenarnya dari Customer Lifetime Value
Fokus hanya pada produk dapat membahayakan bagi

perusahaan tetapi bagaimana perusahaan menilai performa
meialui hubungan yang terbina baik dengan para pelanggan.
Kunci dari penilaian ini adalah dengan mengevaluasi lifetime
value dari pelanggan untuk mengukur dan memonitor customer
equity. Memonitor lifetime value dari pelanggan merupakan
definisi pertama dari keuntungan atau manfaat yang berasal dari
pealanggan, untuk itu perusahaan sebaiknya menegaskan
pendapatan keseluruhan, keuntungan keseluruhan, atau kontribusi
keseluruhan. Berikut beberapa faktor mengenai perhitungan
custmer lifetime value-.

a. Profit
Langkah awal untuk menghitung lifetime value dari
pelanggan berdasarkan perhitungan pendapatan.
Membutuhkan sebuah database yang menyimpan alur
transaksi dari setiap pelanggan keseluruhan, termasuk
pendapatan dari setiap transaksi.

b. Diskon Rate
Diskon rate merupakan suku bunga yang menjadi tolak
ukur bagi perusahaan tersebut.
menggunakan diskon rate pada BI rate dimana memiliki
nilai pada bulan Januari 2011 (6,50%), Februari-
September (6,75%), dan Oktober (6,50%). Pada data
yang didapat dari bulan januari hingga oktober tahun
2011.

Disini PT.XYZ

2.4 Customer Equity
Suatu nilai jangka panjang perusahaan sangat

ditentukan oleh nilai relationship pelanggan perusahaan, yang
terkenal dengan customer equity. Sebuah perusahaan yang
mengutamakan customer equity merupakan tital dari nilai
seumur hidup (Customer Lifetime Value ) dan juga diskon yang
didapat dari semua pelanggan. Dengan kata lain kita melihat
nilai dari pelanggan tidak hanya dalam hal profitabilitas
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terhadap pelanggan saat ini, tetapi juga sehubungan dengan
aliran kontribusi bersih diskon bahwa perusahaan akan
menyadari dari pelanggan dari waktu ke waktu. Segala nilai
total yang ada di perusahaan tersebut yang dinamakan dengan
customer equity[5],

Sangat mudah untuk melihat bahwa sebagian
perusahaan, customer equity adalah penentu untuk menjadi
komponen yang paling penting dari nilai perusahaan. Sementara
nilai pelanggan suatu perusahaan tidak dapat menjadi nilai
seluruh perusahaan (misalnya, aset fisik perusahaan,
kompetensi, dan properti intelektual juga nilai tanah), sebuah
perusahaan pelanggan exitising memberikan sumber paling pasti
dan paling dapat diandalkan pendapatan pada masa mendatang.
Jadi, mencari tahu cara mengemudi customer equity adalah
pusat pengambilan keputusan setiap perusahaan[6]

Ekuitas pelanggan juga bisa disebut dengan kineija komposit
indikator dari inisiatif CRM. Ekuitas pelanggan dapat
ditentukan seperti nilai yang dirasakan, ekuitas merek, dan
hubungan pelanggan dengan perusahaan. Karena ekuitas
pelanggan untuk menjadi penentu yang paling penting dari nilai
jangka panjang di perusahaan, maka perusahaan harus
memfokuskan upaya pada inisiatif strategis CRM yang dapat
meningkatkan pelanggan ekuitas.

Ada dua alasan mendasar bagi perusahaan untuk pindah ke
pendekatan ekuitas pelanggan. Pertama, beberapa teknologi
baru yang kritis yang konvergen untuk membuat cusstomer aset
manajemen berbasis layak. Kedua, kemampuan teknologi yang
sama, bersama dengan perubahan lain dalam bagaimana pasar
bekeija di lingkungan bisnis turbelent saat ini, yang
membuatnya syarat untuk mengelola pemasaran untuk
memaksimalkan nilai aset perusahaan. Ekuitas pelanggan juga
dapat digunakan untuk mendorong strategi dengan mengakui
driver dari direct cost pelanggan dan beralih merek. Meskipun
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merek telah digunakan selama bertahun-tahun dalam
pemasaran, terutama untuk barang-barang konsumen kemasan,
model-model jarang, jika pemah, telah digunakan sebelumnya
untuk membantu memahami nilai pelanggan seumur hidup dan
ekuitas pelanggan. Berikut pertanyaan-pertanyaan untuk
mendiagnotis customer equity[7].

Dapat disimpulkan bahwa Equitas Pelanggan didapat dari
beberapa faktor, diantaranya :

1. Pengukuran customer equity dengan CLV
(customer lifetime value).

2. Profit per pelanggan

3. Direct cost per pelanggan

Menghitung direct cost, dimana direct cost merupakan biaya
yang dikeluarkan pihak perusahaan untuk mempertahankan
pelanggan. Menghitung direct cost dimana biaya yang
dikeluarkan oleh pihak perusahaan untuk biaya promosi, diskon,
dll yang dibagi dengan hasil penjualan. Perhitungan customer
equity didapat dari penjumlahan nilai customer lifetime value.

a

t

i
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BAB III
METODOLOGIPENELITIAN

Pada bagian ini diuraikan metode yang digunakan dalam
penelitian tugas akhir. Metode ini digunakan sebagai panduan
agar tahapan pengerjaan tugas akhir ini beijalan terarah dan
sistematis. Berikut merupakan diagram folwchart pengerjaan
penelitian tugas akhir pada gambar 3.1.

Identifikasi
Masalah>

Study Literatur Belum Sesuai4

Pengumpulan Mendapatkan KPI>Data

Tidak Sesuai

^X^afidasi ^^\ Des*gn /
Memilih

Presentasi Model
pada masing-
masing KP!

Menentukan Detail
KPI

Sesuai
Belum Sesuai

Menentukan
Software

Membangun
Dashboard

Menyiapkan Data—

^ Setesai Pembuatan buku
Tugas Akhir

Gambar 3.1 Metode Penelitian

15
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3.1 Mengidentifikasi Masalah
Pada tahap ini dilakukan identifikasi masalah pada

PT.XYZ dimana mengevaluasi nilai pelanggan pada bulan
januari hingga oktober.

3.2 Studi Literatur
Studi literatur dilakukan setelah permasalahan telah

teridentifikasi. Hal ini dilakukan untuk mendapatkan
pengetahuan mengenai masalah yang terdapat pada PT.XYZ
dalam hal ini mengenai customer equity yang terkait dalam
hubungan pelanggan.

3.3 Pengumpulan Data
Setelah selesai identifikasi, selanjutnya pengumpulan

data sesuai dengan kebutuhan yang didapat pada studi literatur.
Proses pengumpulan ini didapat dari penelitian yang telah
dilakukan keperusahaan PT.XYZ.
3.4 Mendapatkan KPI

Setelah melakukan studi literatur maka dilakukan
penentuan objective KPI yang dikumpulkan dari objective-
objective tujuan dari penelitian ini. KPI didapat dari dukungan
teori atau studi literatur sesuai dengan tema yang diambil dalam
penelitian yaitu customer equity.

3.5 Validasi KPI
Pada tahap ini memvalidasi KPI yang telah ditentukan,

maka divalidasi terhadap kesesuaian studi literatur. Karena
penilitian ini menilai pelanggan dengan pendekatan customer
equity,KPI divalidasi terhadap studi literatur yang didapat.

3.6 Menentukan Detail KPI
Pada tahap ini dilakukan penentuan detail KPI yang

didapat dari validasi KPI sebelumnya
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3.7 Memilih Presentasi Model Sesuai dengan KPI
Setelah menentukan detail KPI, selanjutnya menentukan

presentasi pada masing-masing KPI yang telah ditentukan.

3.8 Validasi Desain
Dalam tahap ini akan dilakukan validasi desain dashboard

terhadap KPI apakah sudah memberikan feedback yang
diharapkan atau perlu adanya revisi.

3.9 Menentukan Software
Pada tahap ini menentukan teknologi dan arsitektur yang

akan digunakan dalam pembangunan dashboard mulai dari
pembuatan database hingga tampilan dashboard yang akan
digunakan.

3.10 Menyiapkan Data
Pada tahap ini dilakukan persiapan data yang akan

digunakan dalam pembangunan dashboard dengan KPI yang telah
didapat. Dalam penelitian, persiapan data dilakukan dengan
pembersihan data, perhitungan data, serta pengelompokan data
sesuai dengan KPI.

3.11 Membangun Dashboard
Dalam tahapan ini, yang dilakukan adalah membangun

dashboard berdasarkan hasil-hasil yang telah didapat dari tahap
sebelumnya.

3.12 Verifikasi System
Tahapan verifikasi sistem ini dilakukan dengan

megujicoba sistem agar sesuai dengan fungsi yang diharapkan.
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3.13 Pembuatan Buku Tugas Akhir
Fase terakhir adalah pembuatan buku Tugas Akhir untuk

mendokumentasi dan memaparkan penilitian yang diharapkan
dokumen ini dapat bermanfaat bagi pembaca untuk topik yang
serupa. Pengeijaan buku tugas akhir ini dilakukan pada saat
pengumpulan data, pembuatan database, hingga pembuatan
dashboard.
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BAB IV
DESAIN DAN ANALIS SISTEM

Pada bab ini menjelaskan tentang Analisa sistem
baik pada bisnis PT.XYZ maupun desain KPI untuk disesuaikan
dengan tujuan bisnis dalam hubungan pelanggan. Secara umum
pengolahan data ini meliputi pengolahan data primer berupa data
faktur PT.XYZ yang kemudian direkap dalam bentuk excel.
Selanjutnya data rekap excel di inputkan pada database. Dari
database dioleh dengan kode program agar dapat dihasilkan
informasi KPI. Untuk lebih jelasnya akan diuraikn pada sub bab
dibawah.

4.1 Analisa Bisnis
PT.XYZ sendiri merupakan salah satu anak perusahaan

yang bergerak pada pendistribusian yang berada di seluruh
wilayah Indonesia. Terdapat 3 kategori produk yang
didistribusikan ke pelanggan mereka diantaranya makanan,
minuman dan personal care. PT.XYZ memiliki beberapa
pelanggan dalam bisnisnya baik dalam bentuk besar maupun
kecil. Yang akan di analisis disini adalah penilaian pelanggan
dengan melihat aktivitas pelanggan baik dari produk yang banyak
diminati pelanggan maupun nilai dari pelanggan itu sendiri untuk
seberapa besar pengaruh tiap pelanggan terhadap perusahaan.
Penggalian informasi dilakukan dengan wawancara langsung
terhadap Branch Manager masing-masing produk
Secara struktur organisasi, terdapat beberapa struktur yang
daiantaranya struktur operasional, struktur penjualan, dan struktur
logistik. Dimana pada struktur operasional jabatan tertinggi
diduduki oleh operasional manager yang memiliki bawahan
Kepala Operasional, kepala operasional ini mengepalai Admin
dan juga Supervisor Operasional dan Supervisor Operasional
mengepalai bidang entry, retur dan manual. Sedangkan struktur
penjualan di kepalai oleh Regional Branch Manager yang
mengepalai Branch Manager yang dibagi menjadi 3 macam
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Oproduk, masing-masing branc manager mengepalai Sales
Manager. Yang terakhir struktur Logistik yang memiliki Jabatan
Tertinggi sebagai Kepala Logistik yang memiliki 2 bawahan
seperti Pegawai Gudang Tetap dan Driver (sopir)Pegawai
Gudang Tetap bertanggung jawab atas kinerja pegawai lepas
harian. Pada Struktur organisasi Penjualan Branch Market
memiliki tanggung jawab terhadap masing-masing produk seperti
makanan, minuman, dan personal care. Sedangkan sales manager
memiliki tanggung jawab agar produk dari produsen bisa sampai
ke pelanggan dengan tepat waktu dan mampu meningkatkan
penjualan untuk itu diiakukan penilitian dengan menggunakan
pengukuran customer equity agar dapat dengan mudah menilai
maka ditampilkannya dengan tampilan Dashboard customer
equity. Untuk jelasnya dapat dilihat pada gambar struktur
organisasi yang ada pada PT.XYZ di Area Surabaya.
Struktur Organisasi PT.XYZ dapat dilihat pada gambar 4.1

Manajemen
Distributor

PenjualanOperasional Logistik (Gudang)

Gambar 4.1 Struktur Organisasi
Dari struktur organisasi kesuluran pada gambar 4.1

kemudian dipecah lagi secara regional sesuai dengan 3 kategori
produk yang ada pada perusahaan PT.XYZ seperti gambar 4.2
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Regional Branch
Manager

Branch Manager
Personal Care

Branch Manager
SW

Sales Manager
Personal Care

Sales Manager

Sales

Gambar 4.2 Struktur Organisasi Regional
Proses bisnis utama dari PT.XYZ adalah menjual produk

dari produsen sampai kepada pelanggan. Awal proses tersebut
barang didapat dari produsen dengan menyimpan barang ke
gudang, dan apabila pelangan memesan pelanggan melakukan
order atau retur terhadap bagian sales pada sales tersebut dapat
melakukan 3 kegiatan retur data, entry data atau order. Jika order
maka sales mengorder ke admin, dan admin mengintry data
terhadap bagian logistik atau gudang dari gudang barang dikirim
ke pelanggan. Tahapan-tahapan proses tersebut dapat dilihat
padai gambar 4.3. Dari gambar dapat dilihat mulai dari pelanggan
memesan produk hingga produk tersebut sampai ditangan
pelanggan. Dengan mengentry data faktur untuk transaksi
pelanggan selama pemesanan produk. Sedangkan apabila
pelanggan ingin mengembalikan barang dientry pada pilihan
retur.
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Gambar 43 Proses Bisnis PT.XYZ
PT.XYZ pada devisi sales dapat diperoleh tujuan dari sales
dimana dapat mengevaluasi kegiatan pelanggan yang teijadi di
beberapa bulan agar pihak sales mengetahui dan memahami para
pelanggan mereka, sehingga memudahkan pihak sales untuk
menentukan strategi hubungan dengan pelanggan.

4.1.1 Laporan Perbulan PT.XYZ

PT.XYZ tiap bulan melakukan rekap pada devisi sales
dimana rekap tersebut hasil penjualan yang terjadi pada masing-
masing pelanggan tiap bulannya dengan menggunakan laporan
data faktur.
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4.1.2 Kebutuhan Bisnis PT.XYZ
Salah satu hal terbesar sebagai perusahaan distributor

ialah pelanggan. Dimana pelanggan adalah salah satu kebutuhan
untuk kesuksesan bisnis mereka. Untuk itu butuh penilaian
terhadap pelanggan agar mereka dapat memahami pelanggan
mana yang dapat menjadikan aset atau strategi pemasaran yang
tepat bagi mereka. Butuh sebuah tampilan yang memudahkan
mereka untuk mengevaluasi kegiatan pelanggan perbulan. Maka
dibangunlah sebuah visualisasi data mereka dengan
menggunakan dashboard, yang dapat menampilkan penilaian
pelanggan mereka.

4.2 Penentuan KPI dan Objective
Konsep KPI yang diambil didapat dari tujuan perusahaan

dimana perusahaan dapat mengevaluasi kegiatan pelanggan yang
teijadi dibeberapa bulan untuk dapat merencanakan strategi
hubungan pelanggan. Dengan menggunakan pengukuran
customer equity atau Equitas Pelanggan maka akan dengan
mudah memonitor kegiatan pelanggan yang terjadi beberapa
bulan agar pihak sales mengetahui dan memahami para
pelanggan mereka dan akan mudah mereka menentukan strategi.
Untuk itu penulis mengambil sebuah key performance indikator
dengan menggunakan customer equity. Dimana dialamnya
terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi Pelanggan seperti :

a. Customer equity
b. Customer Lifetime Value
c. Probabilitas pada masing-masing produk

4.2.1 Objective
Objective yang digunakan dalam pembuatan KPI adalah

penilaian terhadap pelanggan diambil dari tujuan besar mereka
dalam menjaga hubungan pelanggan dengan penilaian customer
equity, dimana Menurut Katherine N. Lemon, Roland T. Rust,
and Valarie A. Zeithaml dalam journal marketing pendekatan
customer equity terdapat 3 pendekatan :
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a. Relation Value
Nilai yang dihasilkan dari hubungan perusahaan dengan
pelanggan dapat dilihat dengan nilai lifetime value
pelanggan.

b. Brand Value
Brand value ini mementingkan kualitas merk apa yang
dapat mengangkat pendapatan perusahaan dengan
menempatkan merk yang kurang terkenal untuk lebih
melakukan pemasaran agar lebih diminati pelanggan

c. Equitas Value
Lebih dirasa dengan penilaian objective dari pelanggan
dalam membeli produk pada perusahaan.

Dengan memperhatikan 3 pendekatan tersebut perusahaan dapat
mengevaluasi nilai pelanggan baik terhadap produk maupun
pelayanan yang diberikan, lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel
4.1 Key Performance Indicator :

Tabel 4.1 Key Performance Indicator
TUJUAN :
Mengevaluasi nilai pelanggan kontrak terhadap perusahaai
dengan pendekatan customer equity untuk membani
perencanaan strategi marketing.

KPITujuan

• Relation Value

• Hasil perhitungai
customer equity pe
pelanggan

ekuitas• Mengukur
pelanggan

• Hasil Perhitungai
CLV (Custome
Lifetime Value )

• Mengevaluasi nilai
kontribusi pelanggan bagi
perusahaan
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Brand Value

Merk apa yang paling
banyak berpangaruh oleh
pelanggan

Top brand

• Equitas Value

• Jumlah
pembelanjaan
produk perkategori
pada masing-masing
pelanggan.

• Direct cost

totalMengevaluasi penjualan pada
masing-masing kategori
produk.

4.2.2 Mengidentifikasi Detail KPI

ldentifikasi yang akan dilakukan meliputi penentuan batas atas
dan batas bawah bahwa pelanggan tersebut memiliki nilai yang
cukup tinggi atau rendah. Beberapa asumsi yang digunakan
dalam KPI ialah :

a. Nilai batas atas dan bawah merupakan hasil asumsi dari
penulis, dikarenakan PT.XYZ belum memiliki nilai
pelanggan baik atas maupun bawah.

b. Pengukuran KPI menggunakan satuan pada masing-
masing rumus yang telah ditentukan seperti customer
lifetime value menggunakan satuan.

Begitu juga CE atau customer equity yang menggunakan satuan
rupiah dengan rumus yang digunakan :

CE = CLVitl+CLVit2+CLVit3+dst
Dimana :
CE = customer equity
CLVj = customer lifetime value Pelanggan (i)

(3)
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t = Waktu atau bulan

Menu dashboard yang digunakan akan berisi mengenai
informasi tentang penilaian pelanggan, dengan beberapa
tampilan visuaiisasi dari perhitungan yang telah dilakukan.
Contoh rancangan Lay Out dapat dilihat pada tabel 4.2 yang
menjelaskan detail KP1 mulai dari obyektif, variasi, dimensi
yang dibutuhkan untuk setiap obyektif, rumus perhitungan dari
masing-masing obyektif, hingga nilai ukur pada masing-masing
obyektif. Obyektif yang didapat diantaranya nilai customer
equity, nilai customer lifetime value, nilai direct cost, jumlah
produk, dan nilai merk. Untuk kalkulasi pada nilai CE atau
customer equity didapat dari penjumlahan atau sum pada nilai
customer equity untuk group dijumlahkan dari semua nilai
pelanggan dari bulan januari hingga oktober. Sedangkan nilai
CLV didapat dari rumus 1 yang diperoleh dari dukungan teori
yang telah dijabarkan sebelumnya. Nilai direct cost didapat dari
penjumlahan nilai diskon dan promosi untuk pelanggan dihitung
pada masing-masing pelanggan pada bulan januari hingga
oktober, untuk jumlah produk didapat dari nilai penjumlahan
produk yang terbeli disetiap bulannya dari bulan januari hingga
oktober, penjumlahan produk tersebut dijumlahkan sesuai dengan
nama produk, jenis produk hingga kategori produk. Sehingga
pada dashboard, pengguna dapat melihat penjumlahan produk
dan mengevaluasi produk dari nama produk, jenis produk hingga
kategori produk. Lebih jelas dapat dilihat pada tabel 4.2 yang
berisikan informasi sesuai dengan objyektif KPI yang didapat
dari 3 dimensi oleh dukungan teori yang diangkat yaitu customer
equity.
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Tabel 4.2 Detail KPI

KPI Nilai CE Nilai CLV Nilai Cost
Direction

Jumlah
Produk

Basis Bulan
Januari-
Oktober

Bulan
Januari-
Oktober

Bulan Januari-
Oktober

Bulan
Januari-
Oktober

Vari
ance

Calcu
lation

Rupiah Rupiah Rupiah Angka

Dimension Waktu Waktu Waktu Waktu

Populasi
Pelanggan

Cost
Direction

Faktur Produk

Probabilitas
pelanggan

Calculation Sum CLV Diskon
Promosi

Rumus 1 E Dari
seluruh
produk
sesuai
dengan
jenis pada
setiap
pelanggan,
dan pada
masing-
masing
produk
pada
setiap
bulannya.

+

Tresh Excel >Profit <Pendapatan>Direct cost >1000
old lent

Good <1000
Okay =Profit Direct >100=

cost
Poor <Profit Direct >Pendapatan 0<

cost
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KPI Nilai Merk

basis Bulan Januari-OktoberVariance

calculation Angka

WaktuDimension

Populasi Pembelian

Jumlah dari masing-masing
merk

Calculation

Excellent >0Treshold
Good
Okay

4J.1 Fase Design
Pada fase ini akan dilakukan proses design pada beberapa hal.
Design yang dilakukan antara lain design presentasi model
dashboard, design Interactivity pada setiap KPI. Kemudian
design prototype Aplikasi, atau rancangan design keseluruhan
dashboard. Dan design database.

4.2.3 Menentukan Design Presentation Model dan
Interactivity Pada Setiap KPI
Setiap KPI yang telah didapatkan pada tahapan

sebelumnya akan ditentukan design setiap detail KPInya. Mulai
dari presentation model, hingga interactivitynya.

Design dashboard pada penelitian ini menggunakan
Library Graphs, Text, Object Drawing, dan Icon. Setiap detail
KPI akan mendapatkan design presentasi model masing-masing.
Detail penentuan design dapat dilihat pada tabel 4.3:
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Tabel 4.3 Desain Detail KPI

Klik
Sum(CE) untukcustomer

Glroupr b >1equity DetailCarefour
Hero-4 Hypeimarl
LSI]go Min
Ramayana

Customer KlikCLV

CLV

Lifetime untuk400000000

Value Detail300000000

200000000

100000000

0 J?' /
Direct Klik

[Direct Coat ) s*
_

n untukcost [Direct Cost]

Detail

Jill.15000000

10000000

5000000

/ / // /// / / /
ftian

Total Dril
Produk Down

SJ5JW:
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KlikNilai
Merk

5 »‘.S

untuk
Detail

4.2.4 Tata Letak Komponen Dan Desain Halaman
Dashboard
Setelah model presentasi pada masing-masing KPI telah

ditentukan, maka komponen tersebut dibagi menjadi beberapa
halaman. Dashboard dari keseluruhan ini terdiri dari 3 halaman.
Halaman pertama menampilkan evaluasi setiap pelanggan.
Sehingga dapat melihat nilai perpelanggan dengan mengevaluasi
seberapa tinggi nilai customer lifetime value dan customer equity
serta produk yang diminati pelanggan tersebut setiap bulannya.
Halaman kedua menampilkan keseluruhan nilai pelanggan
sehingga dapat dilihat pelanggan yang memiliki nilai rendah atau
pelanggan yang memiliki nilai tinggi.

1. Halaman Pertama

Dashboard Customer Equity
a «.e

f

**«#*•.*•* <*:n*5

;*** ..*r: >*vurrn
• JM*< »•*»«<

OKS*
tKtmm’ m•IMLV.w

6

S '.0

jtMtawMO

t tmjnw

0 l.l.ili.l . il.mil... —Gambar 4.4 Halaman Pertama Dashboard
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Halaman pertama menampilkan nilai customer equity dilihat dari
tiap grup pelanggan. Dari tampilan itu dapat diketahui dari grup
tersebut pelanggan mana yang memiliki nilai customer equity
paling tinggi. Melihat tampilan halaman pertama diawalai dengan
melihat diagram pie untuk melihat perbandingan antar group pada
nilai customer equity selanjutnya bisa dilakukan dengan beberapa
langkah dibawah in i :

a. Lihat chart perbandingan antar group
Perbandrigan Antar Group

Sum(CE)

Carefour
Circle
FOODMART
Hero
Hypermart
LSI
MIDI

A V

Gambar 4.5 Grafik Perbandingan CE antar Group
Dari chart grup diatas dapat diambil group mana yang memiliki
nilai customer equity Paling besar, kemudian klik dan akan
muncul ke chart selanjutnya.

b. Diagram Batang
Perbandingan Antar Pelanggan S ' - n

Sum (CE)
Rupiah

6 000 000 000

1.000 000.000

7 000 000.000

0

Gambar 4.6 Grafik Perbandingan antar pelanggan
Setelah memilih group mana yang akan dinilai maka akan
berubah tampilan seperti diatas (contoh group Hero) Setelah itu
akan dapat dilihat dan dinilai mana yang memiliki nilai customer
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equity paling tinggi kemudian klik untuk detail dan akan
ditampilkan pada tampilan Presentase.

c. Tampilan chart Persentase
ax:

_
Persentase

Persentase

Januari
FebruarlOktober 250%

200%
150%

September MaretII

AprlAgustus

Met

Juni

Gambar 4.7 Persentase CE Tiap Bulan Pelanggan

Contoh pada pelanggan Giant HPM Maspion, memiliki
persentase naik dan turun tiap bulannya pada nilai customer
equity.

2. Halaman Kedua
»«1>U

S’ -Tuv
av

MMIMW ameo* uuuamam >
WOOMOCO
MOMCW

cawu MtaKMMt*
Mff-xt r< mm»ia>

>»I0I 0W B 7 -' ' • / / /
KUHJMM
f MKlYMMil

IHMK-)

maw«•<**•» tew.s«uw / / / '
8 -“ (Omirmll S'.0

Sum ( lmUi) (OtmtCml]

yowoo -P»SCO*
iwwiow

MOMOW

It. w
JSOtOtOW

f / ' / / / / 'U J / J "T
n««rrjtc_

Gambar 4.8 Halaman Kedua Dashboard Relation Value

Halaman kedua menceritakan nilai yang berpengaruh dari
customer equity, sehingga dari tampilan tersebut dapat diketahui
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nilai direct cost yang tinggi dan juga profit yang didapat dari
masing-masing pelanggan. Apabila pada tampilan pertama kita
memilih Giant HPM Maspion pada tampilan kedua akan otomatis
menampilkan nilai relation pada tiap pelanggan dapat dilihat dari
nilai customer lifetime value atau CLV, Produk yang diminati
pelanggan serta direct cost yang telah keluar untuk
mempertahankan pelanggan. Cara membaca halaman 2 dapat
dilihat beberapa langkah berikut dimulai dengan melihat grafik
batang CLV seperti gambar 4.9

a. Lihat grafik CLV terlebih dahulu

CLV
Januari

60.000,000
FebruanAgustus

40.000,000

20.000.000

Jut Mare*

AprilJuni

Met

Gambar 4.9 Grafik Customer Lifetime Value
Dari chart diatas dapat dilihat nilai CLV yang tinggi dari

bulan Januari hingga Oktober, sehingga pihak marketing dapat
mengetahui apa yang menyebabkan nilai tersebut rendah atau
tinggi dengan melihat direct cost. Untuk melihat grafik direct
cost dan profit dilihat

b. Melihat chart direct cost
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B « -3 [Direct Cost]

[Direct Cost]

SO-MKQS —•[DirectCosfl— Profit
400.000 0»

300 0 -30 000

?r»o ooo ooo

10J.UGU »'J0

0 Nama_Bulan

/ / / * * * * . / /y
Gambar 4.10 Grafik Direct Cost dan Profit

Nilai direct cost merupakan alokasi biaya langsung
dimana semakin rendah nilai direct cost dan pendapatan tinggi
maka dapat dikatakan bagus atau berhasil sebuah pemasaran.
Sehingga pihak marketing mana yang mempengaruhi pendapatan
pada setiap pelanggan.

c. Jumlah produk diminati pelanggan
Jumlah Produk cfiminati pelanggan axi - c

Sum (Jumlah)
Jumlah

200000

150.000

100 000

50000

0
/// - /

Gambar 4.11 Jumlah Produk Per Kategori

Pada diagram ini dapat membandingkan produk mana yang
sering diminati oleh pelanggan tersebut. Pada tampilan ini dapat
di drilldown menjadi merk yang pelanggan tersebut minati. Klik
personal care, maka akan muncul tampilan :
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Mi XL.Jumiah Produk cfimmati peianggan

Sum (Jumiah)
Jumiah

10.000

8.000

6000

4.000

2.000

0

**/ // /e

Gambar 4.12 Drill Down Group Per Kategori
Dari gambar 4.12 dapat membantu pihak marketing

dalam menilai masing-masing kategori produk yang memberikan
nilai lebih pada tiap peianggan untuk mempengaruhi profit.
Sehingga dari tampilan tersebut pihak marketing dapat
merencanakan strategy untuk meningkatkan penjualan pada
kategori produk yang memiliki nilai paling rendah dari 2 kategori
lainnya. Sedangkan kategori yang memiliki nilai paling tinggi,
pihak marketing dapat membuat strategy untuk menjaga
hubungan peianggan agar tetap mempercaya produk dari kategori
tersebut. Maka pada gambar 4.12 tersebut mampu memberikan
informasi mengenai penjualan produk pada sebuah peianggan.
Tampilan dari halaman kedua ini diakhiri dengan tampilan
jumiah produk yang diminati pada masing-masing peianggan.
Kemudian selanjutnya melihat halaman dashboard ketiga atau
terakhir yang berisi mengenai semua jumiah produk yang teijual
setiap bulannya.
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3. Halaman Ketiga
l ( <»**- HM> Ciiraw »«*'

a -o

C»»M> **»»*

Gambar 4.13 Halaman Ketiga Dashboard
Halaman ketiga menilai dan mngevaluasi merk mana dari tiap
kategori yang diminati pada bulan januari hingga oktober.

4.2.5 Desain Data
Pada pengolahan data ini didapat dari data survey yang
diantaranya Data Faktur, Retur, customer dan Stok Gudang. Data
yang didapat dari perusahaan dalam bentuk rekap dari bulan
Januari hingga Oktober dalam bentuk notepad dimana data
tersebut keluaran dari aplikasi yang ada pada PT.XYZ. Dari data
tersebut dijadikan dalam bentuk excel yang memiliki 450.000
row dengan 54 pelanggan. Dari pengolaha data dibagi beberapa
olahan seperti cleansing data, pemrosesan bentuk data, hingga
perhitungan data untuk dijadikan sebuah database, lebih jelas
dapat dilihat pada langkah-langkah dibawah ini:

1. Cleaning Data
Karena data yang didapat merupakan keluaran dari software yang
tersedia didalam perusahaan maka, untuk cleaning data
menghapus content yang tidak diperlukan seperti capture
dibawah ini:
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4
5 LAPORAN DETAIL PENJUAIAN

NoDokumen :semua
Tgl.Faktur : mulai 01JAN 2011

Discount : Bertingkat

6 ripe Dokumen:Faktur
Kd Customer : semua
DutaArta :363178-SBYDPS-Midi DC
bitty

7
8
9 PPN : Include:1

Gambar 4.14 Cleansing Data
2. Pemrosesan Bentuk Data

Data yang didapat dalam bentuk .txt yang memiliki 450.500 row
dan akan dirubah bentuk menjadi .csv dan disimpan dalam bentuk
.xsl. Perubahan bentuk data .txt menjadi .csv dengan memberi
koma pada setiap colom yang ada pada notepad. Fungsi dari
pemberian koma itu sendiri untuk membedakan antar colom atau
tabel agar bisa dibaca untuk excel. Setelah data menjadi bentuk
excel dipisah sesuai pelanggan dan dijadikan persheet. Kemudian
merubah beberapa format agar bisa dibaca dan hitung jumlahnya.

a. Menyamakan tiap kolom pada masing-masing table.
b. Mengubah format jumlah pada kolom jumlah transaksi

merubah koma menjadi titik didalam excel dengan code :

=SUBSTITUTE(SUBSTITUTE(L3,,,.",""),LEFT(SUBSTITUTE(L3
,".",""),LEN(SUBSTITUTE(L3,".",'"'))-
2),CONCATENATE(LEFT(SUBSTITUTE(L3,".",""),LEN(SUBST
ITUTE(L3,". "))-2),"."))

c. Mengubah format jumlah pada kolom jumlah total
transaksi merubah koma menjadi titik didalam excel
dengan code :

=SUBSTITUTE(SUBSTITUTE(P3,".",""),LEFT(SUBST1TU
TE(P3,".",""),LEN(SUBSTITUTE(P3,".",""))-
2),CONCATENATE(LEFT(SUBSTITUTE(P3,".",""),LEN(S
UBSTITUTE(P3,".",""))-2),"."))

Gambar 4.16 Kode Mengubah Format Kolom Jumlah
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3. Perhitungan Data
Setelah data dipisahkan perpelanggan data mulai diolah

dengan langkah awal perhitungan sesuai dengan kebutuhan
customer equity (CLV, profit, direct cost )

a. Profit
Penjumlahan transaksi setiap bulan yang telah
dilakukan setiap pelanggan.

b. Customer Lifetime Value
Perhitungan Customer Lifetime Value menggunakan
data perpelanggan yang dihitung pada setiap bulan
(Januari-Oktober) dengan menggunakan rumus (1)

c. Direct cost
Perhitungan direct cost dimana didapat dari
penjumlahan pengeluaran untuk mempertahankan
pelanggan, pada kasus ini direct cost diperoleh dari
penjumlahan diskon dan promosi pada masing-masing
pelanggan dan masing-masing produk perbulan.

4.2.6
Desain Database yang ada nantinya menyimpan data

yang dapat memberikan informasi mengenai penilaian pelanggan
dengan pendekatan customer equity. Dimana Database memiliki
2 Fact diantaranya Fact CE dan FactProduk. Dan memiliki 2
dimensi, dimensi pelanggan dan dimensi produk.

Desain Database

• Dimensi Pelanggan
• Pada dimensi pelanggan ini diberi nama Dim Pelanggan

yang berisi mengenai informasi pelanggan. Didalamnya
terdapat ID Pelanggan, nama pelanggan, dan group pada
masing-masing pelanggan.
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Tabel 4.4 Dimensi Pelanggan
Deskripsi Tipe&

Length
Bole Kete

rangID Field h
Null an

Berisi kode setiap
pelanggan

Float No PrimID Pelangg aryan Key

Berisi
pelanggan sesuai
dengan ID yang
ditentukan

nvarchar
(255)

namaNama
Pelanggan

Berisi mengenai
grup pelanggan

nvarchar
(255)Group

• Dimensi Produk
Pada dimensi ini berisi mengenai informasi produk dari
IDProduk, nama produk, jenis produk dan kategori
produk. Dimensi ini diberi nama Dim Produk.

Tabel 4.5 Dimensi Produk
Deskripsi Tipe&

Length
Boleh Ketera

nganID Field Null

Berisi kode
setiap produk

varchar No Primar
y KeyID Produk

Berisi nama
Produk sesuai
dengan ID
yang
ditentukan

nvarchar
(255)

YesNama
Produk

Berisi nvarchar
(255)

YesJenis
mengenai
jenis produk
Berisi nvarchar

(255)
YesKategori

mengenai
kategori
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produk pada
masing-
masrng jenis
produk

• Dimensi Waktu
Dimensi ini berisi mengenai nama bulan dan tahun,
dengan nama DimWaktu. Lebih detail dapat dilihat pada
tabel 4.6.

Tabel 4.6 Dimensi Waktu
Kete
rang

Tipe&
Length

BoleDeskripsiID Field h
Null an

PrimBerisikan
bulan

varchar NonamaNama Bui aryan Key

nvarchBerisi nama Produk
sesuai dengan ID
yang ditentukan

Tahun ar
(255)

• Facta customer equity
Pada fact ini berisi mengenai nilai pelanggan yang
didapat dari perhitungan customer equity, customer
lifetime value, direct cost, dan profit dapat dilihat pada
tabel 4.7.

Tabel 4.7 Fact Customer equity
Ketei
anga

Tipe&
Length

BolehDeskripsiID Field Null
n

PrimBerisi kode setiap
pelanggan

Float NoIDPelanggan ry
Key
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Berisi nama bulan dari
januari hingga oktober

nvarchar
(255)

YesBulan

Berisi mengenai nilai
CLV pada masing-
masing pelanggan
perbulan

Berisi mengenai nilai
profit pada masing-
masing pelanggan

Money YesCLV

Profit YesMoney

Direct cost Money YesBerisi mengenai nilai
Direct cost pada
masing-masing
pelanggan

• Facta Produk
Fact ini berisi mengenai transaksi pelanggan terhadap produk
mulai dari id pelanggan, nama pelanggan, bulan, id produk, jenis
produk, kategori produk dapat dilihat pada tabel 4.8

Tabel 4.8 Fact Produk
Deskripsi Tipe&

Lengt
Bol Ketera

ngan
ID Field eh

h Nul
1

Berisi kode setiap
pelanggan

Float No Primary
KeyIDJPelangg

an
Berisi
pelanggan yang
sesuai
kode
ditentukan

Nvarc YesnamaNama
Pelanggan har

dengan (255)
yang

Berisi nama bulan
dari
hingga oktober

nvarch YesBulan
januan ar

(255)
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VarchaBerisi kode setiap
produk

YesID Produk «50)
Nama Produ nvarch YesBerisi mengenai

nilai nama produk ar
(255)
floatJumlah YesBerisi mengenai

jumlah barang
pembelian

nvarchSatuan YesBerisi mengenai
satuan produk ar

(255)
Jenis nvarch YesBerisi jenis

kategori barang
yang dibeli

ar
(255)

Kategori nvarch YesBerisi kategori
produk ar

(255)

Setelah data dipisah sesuai dengan facta dan dimensi
maka selanjutnya data dimasukan kedalam database untuk
dijadikan star schema dan cube agar dapat dengan mudah melihat
data dari beberapa dimensi. Kemudian data yang telah dibuat
schema dan dimasukkan kedalam database dapat dibuat
dashboard dengan memanggil data dari database SQL yang telah
dimasukkan.



BAB V
IMPLEMENTASI DAN UJI COBA

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai pembuatan
aplikasi berdasarkan rancangan yang telah dibuat pada bab
sebelumnya. Penjelasan pada bab ini akan dirunutkan mulai dari
lingkungan implementasi, tahap-tahap implementasi hingga
ujicoba sistem.

5.1 Pemilihan Software
Terdapat beberapa software dalam pembuatan dashboard

mulai dari persiapan data yang menggunakan excel 2007,
database yang menggunakan SQL Server 2008 R2, hingga
pembuatan dashboard yang menggunakan QlikView. Pembuatan
dashboard menggunakan QlikView agar dapat diintegrasikan
langsung dengan database yang ada di SQL Server. Untuk
arsitektur dashboard dapat dilihat pada gambar 5.1
Simplified Dashboard Architecture

User Needs Filters Raw Data

Fundamental
Business

Questions

Data Sources

Alerts

Decision
Making

Gambar 5.1 Arsitektur Dashboard

43
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5.2 Persiapan Data
Sebelum pembuatan dashboard, langkah sebelumnya adalah

persiapan data yang akan digunakan dalam menampilkan
dashboard. Data yang disiapkan berupa cleansing data,
perhitungan data kemudian menjadikannya sebuah database.
5.2.1 Pembersihan Data

Data yang telah dirubah dalam bentuk excel masih berantakan
dan perlu diatur. Untuk itu menghapus data yang tidak
dibutuhkan seperti tanggal pencetakkan data, informasi mengenai
nama tipe dokumen, nama pegawai yang mengakses laporan
tersebut, dan juga menata dan menempatkan kolom sesuai dengan
nama tabel.

a

cu
0 p Q s sB C M NA 0 E F G J K L

36333123/10/20110831
enc/SU32/iawJJl20110

2 ARTA
3 Rage No.: 1
4
5 lAPORAN DETAIL PENJUAlAN

6 Tipe Dokumen:Fattur
7 M Customer : semua
8 DutaArta : 363178-SBYDPS-MKJI DC
9 Entity :1

NoOokumen rsemua
Tgl.Faktur : ffluiai 01.AN 2011

Discount : Bemriftut
WN :Indude

1C
JumlanBrj jumtohRp Sromos»( Rpl Dtsc (Rp] %Satusn / isi11 No. Fattur Tgl .Falrtur Kobe Nama Customer NO. Orter No.MOWI Kobe Nama Barang

13 3633311Q08M83 03JAN 201136077460-DC MIDI SURABAYA 10Q5C236B796 L7160GO 011 VITA JEUY MINI MGR 3 00000 00000 4,000.00 288,000.00 10

14
Total FakturRp 277,300.8015

1«
17 36333110085484 03JAN 201136077460-DC MIDI SURABAYA 1005029613797 17160GO 2292 BATERAISPWIR3-48 KRT/576,RCG/12.BJ CCO0G6 0O0CC 20,900.00 125,400.00

10.00+15095 479,773
10.00+15095 1158,478.20

452 8ATBIAI SUPER POWBR-6 <RT/288,ISN/12.BJ 100000.00000 2155000 54120000 614264*0
458 BATERAIBIRU R-6 KRT/288.15N/UBJ 3.00000.00000 18,150.00 1306,800,00 148,32180

18
IS
20

Total FakturRp 1759,300.6221
22
23 36333110085486 (8JAN 201136077460- DC SURABAYA 100502966795 1716060 2062 VITAMIN C YOU.C1000CKG <RT/30,BTi/LBT. 38 000X OOCOC 4150.40 4,845^6.00

444 CRATWGÔ NGREGUSt KRT/50,BTl/lBTl 33.00000.00000 3,100.00 5,115,000410 190,02215 24D+17594 4,924,9724
25

Total FakturRp 9,013,433,0026

Gambar 5.2 Data Mentah Sebelum Cleansing
Data yang masih berantakan seperti gambar 5.2 dirubah menjadi
data yang rapi seperti gambar 5.3. Menyesuaikan kolom pada
masing-masing isi tabel setiap row. Pada gambar 5.3 data sudah
dirapikan sesuai dengan kolom. Data tersebut sudah dilakukan
tahap cleansing pada data row atau kolom yang tidak
dibutuhkan. Data yang dibuang antara lain data yang berisikan
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mengenai informasi data tersebut dicetak, karena didalam
software perusahaan bentuk rekapitulasi dikeluarkan dalam
bentuk text atau .txt yang langsung diprint out untuk hasil rekap.

Irticrt Review view

A c«t-J Copy

/ Pamlfi

& «s"/Wup Tent

ip 9 = fa Crater

Calibfi A A'— - A -
GeneralII

Conditional Format Ctbast#
."J *A " ra *%» -r n

formatting - at Table * Styl
Number Stylaj

M9 f. 10.00*1.50%
M NK

1
2
3 Satuan / Isl Promosi( Rp) Disc < Rp) % JJumlatt 8rg Harga Jual Jumlah Ro
a

'3 00000 000005 KRT/24.PCIC/1.PCK 277.300.804.000.00 288.000 00 10 699 20 2.00*1.75%
6
7
8 KRT/576 RCG/12 BJ
9 KRT/288 LSN/12.BJ
10 KRT/288 uSN/12 BJ

4 351.38
61 426.20
148.321.80

2 00*1.50%O 00006 OOOOO
'l.OOOOO.OOOOO
3.00000 OOOOO

20.900.00
22.550.00
18.150.00

125.400 00
541.200-00

1.306 800 OO

1.048 62pa00-1 50%
10 00-1 50%

479.773.80
1158 478 20

11
12

'38.00000.00000
'33 OOOOO OOOOO

13 KRT/30.8TL/1.BTI.
14 KRT/SO.BTL/l. BTL

757 000.75
190 022 25

14.12*1-75%
2.00*1.75%

4.088.455.25
4 924.977 75

4.250.40
3 lOO OO

4.845.456.00
5.115 000.00

15
16

2 OOOOO OOOOO17 KRT/72.LSN/12.BJ 24.960.00 299.520.00 10.393.34 2.00*150% 289.126.66
18
19

'7.00000.0000020 «RT/20.SR «/5. BTL 2.00*175% 119.971.114 450.00 124.600.00 4 628 89
21
22
23 KRT/72.LSN/12.BJ
24 KRT/72.LSN/12 BJ
25 KRT/72.LSN/12.BJ
26 190*SO KRT/48 tSN/12 BJ
27 190-SG KRT/48. LSN/12.BJ

2.00*150%
2 00*150%
2.00*1.50%
2 00*1.50%
2.00*1.50%

2.00000.00000
6 OOOOO OOOOO
1.00000 00000
4 00000.00000
2 00000.00000

24.960.00
24.960 OO
24.960.00
70 200.00
70.200.00

299.520 00
898 560 OO
149.760.00
1123.200.00
561.600.00

10.393 34
31 180.03
5.196.67
38.975 04
19.487.52

289.126.66
867 379 97
144.563.33

542.112.48

Gambar 5.3 Data Setelah Dilakukan Cleansing
Kemudian data dipisah sesuai dengan grup pelanggan

terlihat pada gambar 5.4 dimana dalam satu excel terdapat
beberapa sheet yang berisi pelanggan masing-masing group. Data
yang telah dipisah pada sheet sudah dirapikan mulai dari
cleansing data
1 2792 SG F0RMIKRT/7HS L00000.0(54.000.00

584 FORMULA IffiT/TlU 100000,005,600.00
2824 SG F0HMIKRT/7IIS LOOOOO.OGL8OO.OO

283 12-JarvIl Januan 3600C146-CARREFQUR GRAND CITY S 123433C79 L7160GQ 2638 SGf JUNS KRT/7115i0OOOO.Q(18.3OO.O0
m—Mimm GRAND ans 12343® LTDGO iiMDiiliiittnM#

amfoupdtitY ofefourtiito tmtadro orefot' ITC ow r̂aedwt

ianiiar
287 januan

Jaw

230
M < 1

Ready 3
Gambar 5.4 Data Persheet Masing-Masing Pelanggan

5.2.2 Perhitungan Data
Dalam perhitungan data ada beberapa data yang akan dilakukan
dalam perhitungan diantaranya :
a. Direct cost
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Pada perhitungan ini didapat dari penjumlahan diskon dan
promosi. Karena PT.XYZ merupakan distributor maka direct
cost mereka merupakan diskon dan juga promosi yang
diberikan pada masing-masing pelanggan.

U =SUM( K2:K156)12 V

Q RN 0 rA B c Ml(

ProrrostlRpI DuclRp)1 No. faktu
2 3633311X85*82 03-Jar-ll 360X146-C4WFOUR MCJtXffTO
3 3633311X86X3 OS-Jic-U 360X1460AARTOUR MGJORPTC 68308.X
4 36333110086X3 05-J»f-ll 36XOl46-CAflRFOU«'MCJ0*EPTC 616SC.X
5 36333110086X7 X-J»r-ll 36X0146^AAR»OU« MCJOKOTC U1000.X
t 3C3331 ''ynoc.Tn? neiM.ii «nrmit.'iBoccmiiMnin*wm icnvinn

T(I.P»ttur Kotf*N»ira Custom UjriHrJu-rtamp
332923*0,66| 3097391C.132.76%

60417.®2.00%1233. X

Gambar 5.5 Perhitungan Direct Cost

Langkah pertama menjumlahkan Kolom “K” yang
berisikan jumlah pembelian pelanggan sebelum dikurangi
Promosi dan Diskon hasil penjumlahan ada pada kolom L.
kemudian menjumlahkan kolom P dimana jumlah pembelian
pelanggan setelah mendapat diskon dan promosi yang ada pada
kolom Q. Untuk mengetahui nilai direct cost maka mengurangi
nilai Q dengan L.

b. Profit
Profit ini didapatkan dari jumlah pendapatan perbulan pada
masing-masing pelanggan. Dapat dilihat pada gambar 5.6

o F
J um l»h

250000.00
6830B.0O
©0417,00

111000,00
166500.00

36456.00
92904.00

30!2,76*fc

144648.00
72324.00

267300,00
275164,00
275164.00'

317520.00
430063.20
232848,00

Gambar 5.6 Perhitungan Profit Pelanggan

c. Customer Lifetime Value
Perhitungan CLV sesuai dengan minus yang didapat pada Journal
of Service Research: Modelling Customer Lifetime Value (2006)
pada rumus 1. Karena profit sudah di kurangi oleh direct cost
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maka profit dikalikan probabilitas kemudian dibagi 1+diskon
rate.

M2

A B E F J M
D_Pelanggan Bulan

unvyvn
Diskon Rate rt

& cnQi

Gambar 5.7 Perhitungan Customer Lifetime Value
Pertama mengalikan profit dengan probibalitas nilai

hidup pelanggan kontrak, kemudian membaginya dengan diskon
rate BI pada bulan Januari hingga Oktober pada tahun 2011 yang
sudah ditambah 1

Direct Cost 1+i CLV C
1 me cnQdl D*> n 7m coc K.A IDn 1 C07 707 01 0* 77 CTO TOC 17

d. Customer equity
Perhitungan customer equity menurut Loveloc dan Writz

merupakan penjumlahan nilai lifetime value pelanggan. Sehingga
perhitungan dilakukan menjumlahkan nilai CLV pada pelanggan
x dari bulan januari hinggan bulan Oktober. Dapat dilihat pada
gambar 5.7.

£ =N2+M3N3

A E M
P̂elanggan Bulan Direct Cost Profit

Gambar 5.8 Perhitungan Customer Equity

5.2 Pembuatan Dashboard
Pembuatan dashboard dilakukan dengan menggunakan

software QlickView. Pada aplikasi ini data dapat diimport dari
bentuk excel atau bisa dipanggil melalui database yang telah
dibuat pada SQL Server 2008.

Pembuatan dashboard melakukan reload data terlebih
dahulu didalam dashboard, setelah data masuk didalam dashboard
maka data tersebut dapat ditampilkan didalam bentuk grafik.
Untuk memasukkan data terlebih dahulu memilih edit script,
kemudian memilih data.

Diskon Rate rt 1+i CLV CE
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i = .- (g) im&Jie Edrt Script lC:\Usen\An«l»a\DesMopvSel»aW]

• File Edit Insert Tsb Teds Help

* Ado.d £Debug J Tabs Main

Main

Satuan,
Jenls

FROM
D:\Kuliah\U\iaiira.xlM
(ooinl, embedded labels, cable la [fact Produk] );

LOW) lD_Pelanggaa,
[Kama Pelanggan],
Group

FROM
D:\Kullah\TA\DATAFIX.xlsx
(oosnnl, embedded labels, cable la DIMPelangjaa) :

LOAD ID_Produk,
[tiaza Produk],
Categorl

FROM
D:\XuliahMA\3AIkra.xlM
( acral, embedded labels, cable Is OQfProdck);

E

1

Data

Data fnm Fin
Relative Paths
Use FTP

Database
Table Fies

* Cmm* |OOBC
QlkView Fie...

Foice 32 Bit
w*Fa«.
Field Data

I « II «=— [ *.. .!

Gambar 5.9 Import Data Kedalam QlickView

Pilih tabel files untuk memasukkan data, kemudian pilih
data yang telah tersimpan. Pilih data yang tersimpan dengan data
yang siap dimasukkan untuk dilah menjadi sebuah dashboard.
Data yang setelah melakukan cleansing dan perhitungan sesuai
dengan KPI disimpan dalam satu data dalam bentuk excel
kemudian data tersebut dimasukkan kedalam lickview untuk
diolah menjadi dashboard. Lebih jelas dapat dilihat digambar
5.10 dalam pengambilan data untuk pembuatan grafik dalam
dashboard. Dimana diambil dari folder yang berisikan data yang
akan direload. Kemudian klik open dan pilih semua tabel pada
semua sheet agar tereload pada dashboard. Jika data telah masuk
mulai dari fact CE, fact_produk, dim_pelanggan, dim_produk,
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dan dim waktu maka data tersebut telah siap diolah ketampilan
visualisasi.

«1 DM Vnp»|C 'Uieri .Ar'.elw'iOejIrtopVSel'̂ qvw*]

i Unett I*b TooH Mrtp

• ‘i 1i
M»,

m 0«fl l <x»( f .te-.mow
Ot KUllM
loom. « - O t • RJ.i»*»< TA

> yp»UMD JS Na»ne iWrfr nn *hr<t

fietrnl Plecei
BUKU
DATA

18/OS 201/ 11:10
09/01, 20121322
»/®3/»129:)l
18/tU 2017 1 / -41
1H /OS 20I / 1 I M
09/01 .’01.' A110
04/11/2011 17 2*
07/06 2012 IS M
11/06.-2012194)

11/06/2017 IMS
01/06 7012 IS:S6

01/06 2012 1605

file loldf.
frteloW*.
(ik loldr.
I lie foMri
lilefoMct
HrloMtf
hit loldci
Miiiovofl
r*.« Dotu
Mt.toiofl
MKfOtoM
Muroieft

non
3: KuU *n. •

JIUIIflt\,
QhlVirwtuHJi.nl
Wrleienii

(

D«*lop
U)M> IEJ

*eli

- S*n»/ui Pioguu SP»
fSciv-cE

.Cuiluinrl while
*_J0A1 A» U

Computet

C»Li
rna LiblMie -.
I); Kuli.it
looaa , e A

* r
Imt l*icfcun. 1/4

I - y4w -
Networt

C I[>AtAl«Hnymm

ft*,* H IMIIM Cenc*CH/BC

£53• - t'114

WebfM.
I <kll -w i

0». C«*.el He*,

Gambar 5.10 Pemilihan Data Import
Jika data telah dimasukkan maka reload data untuk langkah
selanjutnya. Data yang dipilih telah ada pada halaman kerja
dashboard, maka selanjutnya membuat dashboard sesuai dengan
kebutuhan pada tiap tampilan per-halaman.
5.3.1 Pembuatan Dashboard Halaman Pertama
Pembuatan Dashboard halaman pertama menggambarkan tentang
customer equity, dimana dari halaman tersebut dapat dilihat nilai
customer equity yang paling banyak dari tiap group. Apablia
ingin melihat group yang memiliki nilai tinggi klik pada diagram
pie,kemudian grafik batang dibawah akan secara detail
menggambarkan pelanggan dari group yang telah dipih, maka
dari grafik tersebut dapat dilihat pelanggan mana yang memiliki
nilai customer equity yang tinggi pada group tersebut. Untuk
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melihat detail laporan perbulan dapat diklik pelanggan mana yang
akan ingin dilihat, maka nilai prosentase dari pelanggan tersebut
dapat dilihat dari grafik batang disebelah kiri. Grafik yang
pertama kali dilihat adalah diagram pie yang menunjukan
perbandingan group pada nilai customer equity. Untuk diagram
pie jumlah customer equity pada halaman pertama pilih “Quick
Chart Wizhard” diagram tersebut didapat dari data FactCE
dengan demensi pelanggan. Menghubungkan tabel nama
pelanggan dengan tabel customer equity dengan penjumlahan
pada masing-masing group. Pada dimensi chart menggunakan
group yang kemudian expression menggunakan penjumlah
customer equity pada masing-masing group. Pada gambar 5.11
menunjukan dimensi yang dipilih untuk menampilkan grafik pie
mengenai informasi perbandingan nilai customer equity pada
masing-masing pelanggan didalam group. Dimensi yang
digunakan adalah group pelanggan yang terletak pada
dim_pelanggan didalam data, sehingga diagram tersebut
memanggil dari factCE dan juga dim_pelanggan untuk melihat
kategori pada semua pelan ang telah ditentukan.

Chart Properties [Pertsend inflan Ante* Group]
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Avatable Held*/Group*

i^Rwnovei Produk2

* prot**k
/ Bulan

Categon
CE
CLV Add Calculated Dimeneion... Ed*Direct Cod

^ ID.Petanogan
/• ID_Pro*A

Jen.*
Jumlah

f Nama Pelanggan
+ Nama Produk

Setting* for Selected Dhieneron
E Enable Condbond

L Supprees When Value Is Nul
E i Show A* Value*
V Show Legend

g Label
Prof*
Satuan

QShow Sydem Field*
Show Field*from Table
P* Table*
Ed* Groupe.-J
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Q
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No Breaks

j. Trdfc...%*mae.

OK |[ Cancel

Gambar 5.11 Dimensi Grafik Customer Equity
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Untuk penjumlahan customer equity sebagai nilai keluaran
grafik dapat dilakukan seperti gambar 5.12 dengan memilih
agrogiation sum dan field yang dituju adalah tabel CE, sehingga
dari tabel akan dijumlahkan sesuai dengan group masing-masing
pelanggan terhadap nilai customer equity yang terdapat pada
fact CE dengan tabel CE. Penjumlahan tersebut akan secara
otomatis menjumlahkan nilai customer equity pada semua
pelanggan sesuai dengan group dari masing-masing pelanggan
yang telah ditentukan. Group pelanggan tersebut tidak
mempunyai jumlah pelanggan yang sama pada masing-masing
group. Untuk menampilkan isi dari grafik tersebut maka
selanjutnya ialah memasukkan expression yang meberikan nilai
customer equity pada diagram batang perbandingan antar group
tada halaman pertama dashboard.
«1 Edit Expression 1 ca|S nwffrwj
j file Edit Settings Help

Show System fieUt

Distinct

L
OK Cane* Help

Gambar 5.12 Edit Expresion Grafik Customer Equity

Kemudian klik ok, maka akan muncul gambar 5.12 pada
tab expression yang berisi sum customer equity. Sehingga pada
grafik sudah dapat menampilkan penjumlahan dari customer
equity terhadap masing-masing group.
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Gambar 5.13 Expresion Grafik Customer Equity
Maka akan didapatkan hasil seperti gambar- yang menunjukan
perbandingan nilai customer equity pada masing-masing
pelanggan.

Perbandingan Antar Group

Sum(CE)

Group
I Carefour
\ Circle

FOODMART
I Hero
J Hypermart

LSI
MIDI

Gambar 5.14 Grafik Customer Equity Perbandingan Antar
Group

Jika gambar tersebut memilih salah satu yang besar
nilainya misalkan carefour, maka akan muncul secara rinci pada
masing-masing pelanggan di group tersebut nilai customer equity
pada diagram batang dibawah diagram pie tersebut. Diagram
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batang yang menampilkan nilai customer equity pada tiap group
diambil dari data FactCE dan juga dim_pelanggan. Dimensi
chart diambil dari nama pelanggan dan expression diambil dari
nilai customer equity. Dimana expression didapat dari
penjumlahan customer equity dari semua pelanggan pada masing-
masing group yang telah ditentukan. Selanjutnya pembuatan
grafik batang yang menampikan perbandingan nilai customer
equity antar pelanggan. Pada dimensi diisi oleh nama pelanggan
yang didapat dari dim_pelanggan, kemudian expression untuk
grafik batang tersebut diisi dengan nilai customer equity yang
didapat pada factCE dengan tabel CE. Maka akan mudah bagi
pengguna untuk membandingkan nilai customer equity antar
pelanggan dengan menggunakan diagram batang untuk dapat
melihat selisih nilai customer equity tersebut.
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Gambar S.1S Dimensi Grafik Perbandingan Antar Pelanggan

Hampir sama dengan diagram pie, expression pada
diagram batang yang menunjukan nilai equitas pelanggan pada
group tertentu, menggunakan sum nilai customer pada masing-
masing pelanggan. Sehingga secara otomatis akan menjumlahkan
nilai customer equity pada tiap bulannya sesuai dengan masing-
masing pelanggan. Pembuatan expression atau hasil untuk grafik
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dapat dilihat pada gambar 5.16 dimana pada gambar expression
sudah dipilih dengan menggunakan kalkulasi sum atau
penjumlahan dari tabel CE yang nantinya menjumlahkan nilai
customer equitu pada FactCE dan tabel CE untuk masing-
masing pelanggan dalam bulan Januari hingga Oktober 2011.
Dengan menggunakan kalkulasi sum yang ada pada software
QlickView maka akan secara otomatis menjumlahkan nilai
cutomer equity diseluruh bulan mulai dari bulan januari 2011
hingga oktober 2011.
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Gambar 5.16 Exression Perbandingan Customer Equity Antar
Pelanggan

Sehingga menjadi diagram yang menggambarkan atau
membandingkan nilai antar pelanggan pada sebuah group.
Seperti gambar 5.17 yang menjelaskan mengenai
perbandingan nilai customer equity antar pelanggan.
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Perbandhgan Antar Pelanggan
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Gambar 5.17 Grafik Customer Equity Perbandingan Antar
Pelanggan

Apabila ingin melihat nilai customer equity tiap bulan pada
pelanggan tersebut dapat diklik dan akan muncul pada grafik
chart samping grafik perbandingan antar pelanggan. Dapat
dilihat pada gambar 5.18.

SXL.Persentase

Persentase
Januari

FebruariOktober
150%

100%
September

Agustus

Gambar 5.18 Digram Radar Persentase Customer Equity
Pada Suatu Pelanggan
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Pada gambar menjelaskan persentase perbulan pada nilai
customer equity disaiah satu pelanggan. Grafik tersebut didapat
dari FactCE dan Dim Pelanggan dengan menggunakan dimensi
pada grafik menggunakan bulan dan expresion didapat dari tabel
persentase perhitungan customer equity yang didapat
sebelumnya. Dapat diiihat untuk expression diisi persentase dari
tabel persentase pada Fact CE seperti gambar 5.19.
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Gambar 5.19 Expression Grafik Radar Persentase
5.3.2 Pembuatan halaman kedua

Halaman kedua ini menggambarkan secara detail
mengenai nilai hubungan pelanggan, pada halaman ini dapat
melihat perbandingan antar pelanggan mulai dari nilai hidup
pelanggan, direct cost, hingga produk yang banyak dicari oleh
pelanggan tersebut. Grafik pada halaman kedua ini bisa
berhubungan dengan halaman pertama, dimana jika pada halaman
pertama kita memilih salah satu pelanggan pada grafik
perbandingan pelanggan, maka pada halaman kedua akan
menampilkan pelanggan yang terpilih pada halaman pertama.
Sehingga, apabila pihak pengguna ingin mengetahui mengapa
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nilai equitas pelanggan tersebut turun atau naik dapat dilihat
secara detail hal yang mempengaruhi customer equity pada
halaman kedua. Tetapi dapat dilihat pula dengan memilih
pelanggan terlebih dahulu, mana yang akan dievaluasi.

Mama PelangganGroup
CARREFOUR BUBUTAN JUNCTION 5

Nama Pelanggan CARREFOUR DUKUH KUPANG
CARREFOUR GOLDEN CITY 5URABA
CARREFOUR GRAND CITY SURABAYA
CARREFOUR ITC PA5AR ATOM
CARREFOUR KALIMA5
CARREFOUR MOJOKERTO
CIRCLE KWARU SURABAYA
DC HYPERMART MARGOMULYO SBY
DC MIDI SURABAYA
DC YOMART SURABAYA
FOODMART SURABAYA TOWN 5QUAR
GIANT HPM DIPONEGORO

Gambar 5.20 Container Halaman Kedua Dashboard
Gambar 5.20 merupakan container dari nama pelanggan yang
didapat dari DimPelanggan, fungsi dari container ini adalah
untuk mempermudah pengguna dalam pemilihan nama pelanggan
yang akan dievaluasi. Jika sudah, maka akan ditampilkan pada
halaman dua tersebut. Untuk grafik CLV (Customer Lifetime
Value) didapat dari FactCE, Dim Pelanggan, dan Dim Waktu.
Dimana dimensi grafik merupakan bulan dan expression pada
diagram tersebut merupakan nilai customer lifetime value pada
masing-masing pelanggan dibulan januari 2011 hingga oktober
2011.
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Gambar 5.21 Dimensi Grafik Customer Lifetime Value
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Untuk membuat dimensi pada grafik dapat dilihat gambar 5.21
dimana dimensi grafik tersebut dipilih dari tabel bulan pada
DimWaktu. Kemudian pilih expressions dengan memilih tab
windows expression kemudian pilih add dan pilih CLV pada
field seperti gambar 5.22 yang menunjukan field sudah terisi
dengan tabel CLV yang diambil dari fact CE. Jika sudah klik
)aste yang terletak dibawah kanan dari field.

s« Edit Expression ° i

• He E*t Settings Help

ExpretaonOK

FeU: Ritctoi: Vaatfa Image

. 0 ^Ag^egabon

* Show Syrian Field:Table •AITatfe

DistrictFdd

Fade

Cancel H*
Gambar 5.22 Edit expresion CLV

Pembuatan grafik direct cost sama seperti grafik CLV
tetapi pada grafik direct cost memiliki 2 expression seperti
gambar 5.22 yang berisikan direct cost dan profit agar
menampilkan 2 chart didalam grafik sehingga dapat dengan
mudah melihat nilai perbandingan profit dan direct cost. Pada
grafik ini juga berhungan dengan countainer yang berisi
mengenai nama pelanggan dan bulan, sehingga apabila memilih
saiah satu pelanggan dan bulan tertentu, grafik direc cost dan
profit ini menampilkan perbedaan antara profit dan direct cost.
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Untuk menilai atau mengevaluasi dari tampilan ini adalah
mengevaluasi kenaikan direct cost yang berpengaruh terhadap
profit atau pendapatan yang diberikan pelanggan terhadap
jerusahaan setiap bulannya.
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Gambar 5.23 Expression Diagram Profit dan Direct Cost
Expressions tersebut didapat dari nilai direct cost dan juga Profit,
sehingga dapat membandingkan dengan nilai direct cost yang
dikeluarkan akan mendapatkan profit seberapa besar untuk
mempengaruhi pendapatan perusahaan PT.XYZ. Pada dimensi
grafik diambil dari DimWaktu dengan pengambilan tabel bulan.
Untuk pembuatan grafik batang pada produk yang diminati
pelanggan digunakan dengan FactProduk, Dim Waktu, serta
DimPelanggan. Dapat di drill down dari category menjadi jenis
produk, sehingga dapat menilai dengan memudahkan pengguna
dalam membaca dan mengevaluasi produk yang banyak diminati
dari categori hingga jenis.
Pada dimensi grafik menggunakan group yang didalamnya
terdapat category dan jenis produk didapat dari Fact Produk dan
DimProduk. Seperti gambar 5.24 pembuatan group agar mudah
di drill down, group ini bemama Prod yang berisi category
(kategori produk) dan jenis (jenis produk). Kolom “Used Field ”
merupakan tempat isi dari grup drill down tersebut. Klik category
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dan jenis kemudian klik add maka category dan jenis akan
berpindah pada kolom “Used Field’’. Kemudian klik ok pada
pojok kanan bawah jendela windows “Group Setting” maka
group telah dibuat yang berisikan kategori produk dan jenis
produk.

Group Settings

» DiMonnGroup

Cydc Group

Field.
? Bulan CategonMd >
/ CE Jem
/av
/ Direct Cost

Group
/ D.Peianggan
/ D.Prodd

Jumtah
/ Name Peiartggan
/ NamaProdd

Nama_Biian
/ Peisentase
i Profit

Satuan

AddAl»

iReroove

Promote

Demote

EC«L.I Add Expression

Label
Show Fields from Table

•AJ Tables
SfiftOtdan...

I (* 1 L
Gambar 5.24 Grouping Drill Down Kategori Produk

Blok category kemudian klik add, sehingga group yang
diinginkan bisa terisi pada kolom “Used Field” , dimana pada
kolom ini merupakan pilihan dari sisi mana nantinya grafik bisa
dilihat atau dievaluasi kemudian jika selesei klik ok. Maka group
proud telah dibuat.

Selanjutnya menempatkan group Prod pada dimensi
grafik seperti gambar 5.25 dan expression menggunakan tabel
jumlah yang ada pada Fact Produk dan dilakukan Agregation
sum agar terjadi penjumlahan pada tiap categori dan jenis yang
telah dibeli pelanggan dapat dilihat pada gambar 5.26.
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Chart Properties [Jumlah Produk diminati peanggan^
General Dircnsons Dimension Umis Expressions Sort Styie Presentation toes Cdora Number Fort 1 '

Avatable Fiekh/Groups

7T0' Add
^ Produk2
/ prodkk

'
;f Bulan

Categon

< Remove

Promote
/ CE

Demote/av
/ Direct Cost Add Calculated Dvnenson... Edit...Group = Settings for Selected Dimension

Enable Condlional
/ ID_Peianggan
/ ID_Produk

Jems
Jum^i

/ Nama Peianggan Suppress 'Aten Value Is NJ

Gambar 5.25 Dimension Grafik Jumlah Produk Pelanggan
h II rv

__
j. j.

Pada gambar 5.25 terlihat pada dimension telah terpilih
group “prod" agar dapat dilakukan dril down untuk menunjukkan
kategori dan jenis dari produk. Sehingga dapat dilihat dari sisi
jenis atau dari sisi kategori untuk masing-masing kategori
produk. Dalam pembuatan group tersebut, memilih aksi apa yang
akan dilakukan agar dapat muncul kedalam dimension dengan
menjumlahkan jumlah produk pada Fact Produk.
"" Chart Properties [Jumlah Produk dim.nab pelanggan; S3

Genera Denenmona Dxneneon Lmi Exotwaona Sort Style Praaentallon Ant Coiora Number Font •
f Enable Condibonal

|o ; E)•al Edit Expression

:• File Edit Settings Help
Exptetnoo US

Sum ( Jumiab)

FnU> Functnra Vanobtet Images

SumAggragahon 0

Table •Al Tables Show System Fields
DtrtnciField JiWi

[ . i* Ca~-“n
Taxi on Aorta
Taxi ac Poos©

J Expreamona aa Legend

JI OK" | [ "

Canal 1 | ] I “*>

Gambar 5.26 Edit Expression Jumlah Produk
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Kemudian klik ok dan akan ditampilkan dalam bentuk diagram
batang. Dimana dapat di drill down dari kategori menjadi jenis.

5.2.3
Pada halaman ketiga ini menampilkan Brand Value dimana pada
tampilan ini menampilkan grafik batang yang mempermudah
pengguna untuk menilai merk mana yang paling banyak diminati
dari seluruh pelanggan. Pada halaman ketiga ini diambil dari
FactProduk dan juga DimProduk. Untuk dimensi grafik
menggunakan drill down dengan menggunakan jenis dan nama
produk, sehingga dari masing-masing category dapat dilihat jenis
mana yang memiliki nilai jual banyak dengan nama produk apa
yang mempengaruhi kategori tersebut teijual dengan banyak.
Dari tampilan ketiga ini dapat dilihat perbulan dengan pilihan
pada container terdapat bulan mulai dari januari hingga oktober.
Sepeti gambar 5.27 yang menampilkan container yang telah
berisi nama bulan, kategori dari produk, dan jenis dari produk.

Customer

Pembuatan dashboard halaman 3

Brand ValueCustomer Equity

S

E J=*JJJama Bulan
Jerh^eri
Februeri
Maret ]
April J
Mei y

-il-an

/ Categori

Jenis

i
Juli
Agustus
September
Oktober

Gambar 5.27 Countiner Halaman Ketiga Dashboard
Gambar 5.27 container diambil dari DimWaktu dan
DimProduk, serta Fact_Produk.Untuk membuat tampilan
container diatas memilih desain container dan memilih tabel
mana yang akan dijadikan objek pilihan untuk menu tampilan
grafik. Dapat dilihat pada gambar 5.28, memilih table dari exiting
object kedalam object deplay in container kemudian klik ok dan
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akan menampilkan tampilan seperti gambar 5.27. Guna
countainer tersebut untuk memudahkan pengguna dalam
pemilihan nama bulan, kategori produk dan jenis produk.
Sehingga pengguna dapat melihat kategori pada bulan yang di
inginkan atau melihat jenis produk yang banyak teijual dipasar
atau produk yang masih sedikit dalam penjualan dibulan yang
telah dipilih oleh pengguna seperti manager.

In I m|Container Piopert.-e; Q

Presentation 1 Font Layout |CaptionGeneral

Existing Objects
8U01
CH02 CLV

Objects Displayed m Container Object ID
CT05LB01 Nama_Bulan

L807 Categon
LB06 Jen*CH05 [Orect Cost]

CH06 Jumlah Produce dsrsnati pelangg.

CH07 Perbandngan fiotar Pdanggan
CHC9 Perbandmgan Antar Group
CH10 Sum (Jumiah)
CM11 Persentaee
CT02
CT03
TX03
TX04

F*er

[ OK 1 Cancel

Gambar 5.28 Edit Tampilan Container Dashboard Halaman3
Sedangkan untuk pembuatan drill down dari jenis ke

nama produk caranya hampir sama dengan pembuatan drill down
dihalaman 2 dengan pembuatan group terlebuh dahulu pada
dimensi grafik seperti gambar 5.29

Gambar 5.29 Group Drill Down Jenis Produk
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Kemudian untuk expression masih menggunakan penjumlahan
pada tabei jumiah yang didapat pada FactProduct. Dengan
menggunakan fungsi sum, maka secara otomatis akan
menjumlahkan tabei jumiah sesuai dengan jenis dan nama
produk. Sehingga untuk nilai yang muncul didalam grafik atau
expression memilih sum atau penjumlahan dari tabei jumiah yang
berisi jumiah pembelian suatu produk yang telah dilakukan.
Dapat dilihat pada gambar 5.30 untuk expression dari grafik
halaman 3 ini mengenai brand value yang berfiingsi untuk
memonitor merk.

Chert Properties (Sum (Jumiah))

Sort
EnabhtSum i jumtsni

Label
Q

BSum (Jumiah)

Q~TZ3
Imnabie

Total Mode
No Totals^ Bar

= Symbol

if L***
Stock
Box Plot

Sum10
of Rows

Bar Border Width
Show R= Opt

I: Values on Data
Text on Axis
Text as Popup

J 1 Expreeeions as Legend

OK j | Canoat J H-p

Gambar 5JO Expression Grafik Evaluasi Produk
Maka tampilan 3 telah selesei untuk dapat mengevaluasi merk
mana yang dapat mempengaruhi pendapatan perusahaan.

5J Uji Coba Sistem
Setelah tahap implementasi selesai, tahap selanjutnya adalah uji
coba. Pada tahap ini dibuat beberapa skenario untuk menguji
fungsi dashboard dan contoh analisis yang dapat dihasilkan dari
tampilan dashboard.
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5.4.1 Tujuan Uji Coba
Tujuan uji coba ini secara umum adalah :

1. Mengetahui semua komponen KPI telah ditampilkan
2. Mengetahui apakah semua fungsi yang ada telah beijalan
3. Mengetahui contoh analisa yang dihasilkan dashboard

5.4.2 Uji Coba Verifikasi
Uji coba ini dilakukan dengan virifikasi fungsional

dashboard untuk menunjukan kebenaran dan komponen-
komponen dalam dashboard telah berjalan sesuai dengan
kebutuhan dan manfaat. Dilakukan dengan pembuatan beberapa
skenario.

5.4.2.1 Skenario 1 Uji Coba Evaluasi Relation Value
Memonitor Nilai Customer Equity

Pada bab ini skenario yang akan diuji coba adalah skenario pada
saat mengevaluasi nilai hubungan pelanggan dengan
mengevaluasi nilai customer equity. Pada bagian ini akan
dijelaskan secara detail langkah-langkah uji coba. Untuk alur uji
coba dapat dilihat pada bagan 5.1. Dimulai dari memilih group,
kemudian mengevaluasi nilai customer equity pada semua grup
dan dilanjutkan mengevaluasi nilai customer equity pada masing-
masing pelanggan, diakhiri dengan melihat presentasi nilai
customer equty perbulannya dari seorang pelanggan. Skenario 1
ini diasumsikan pengguna mengevaluasi nilai customer equity
terlebih dahulu.
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Start

Memilih Group
Pelanggan

Melihat Diagram
Pie

Ya
I

Mengevaluasi
Nilai CE pada
semua Group

Memilih
Pelanggan dari

Group yang
Terpilih

Mengevaluasi
Pelanggan Dari

Group yang
Terpilih

Mengevaluasi nilai
Customer Equity dari

tiap pelanggan
perbulan

End

Bagan 5.1 Skenario 1 Uji Coba Verifikasi

Dari alur uji coba diatas dilakukan mulai dari memilih group pada
halaman pertama, jika tidak melakukan pemilihan group dapat
dilihat dengan perbandingan pada semua group dengan memilih
nilai customer equity yang paling besar atau paling kecil.
Kemudian diklik dan akan berbubah pada tampilan perbandingan
antar pelanggan. Setelah mengevaluasi pelanggan dapat dilihat
nilai customer equity yang memiliki nilai besar atau kecil
kemudian klik dan akan mengevaluasi nilai pelanggan tersebut
pada bulan januari hingga oktober 2011. Untuk jelasnya dapat
dilihat pada tabel 5.1 yang menjelaskan sampai pada analisis
yang diambil dari skenario 1.
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Tabel 5.1 Hasil Uji Coba Skenario 1
AnalisisKomponen Hasil Tampilan

Container Memilih Group, Nama
Pelanggan, dan Bulan.
Select All

Diagram Pie Menunjukan jumlah
customer equity pada
semua group.

Nilai customer equity
tertinggi diperoleh
oleh Group Hero.
Klik Hero untuk
mengevaluasi cabang
mana yang memiliki
nilai tinggi untuk
group.

Diagram
Batang
Perbandingan
Pelanggan

Menunjukan
customer equity pada
tiap-tiap pelanggan yang
ada dalam group Hero.

nilai Nilai customer equity
besar

disebabkan dalam
Group tersebut
memiliki banyak
pelanggan. Nilai yang
paling tinggi
diduduki

lebih

oleh
pelanggan Giant
HPM Maspion. Klik
diagram Giant HPM
Maspion.

Radar Chart Menunjukan Presentese
nilai customer equity
pada suatu pelanggan.
Karena telah diklik
Giant HPM Maspion,
maka menunjukan nilai
presentase
pelanggan Giant HPM
Maspion.

Mengalami kenaikan
yang drastis di bulan
Mei,
presentase
97% dari bulan April,
tetapi mengalami

dengan
selisih

pada penurunan
sangat jauh dibulan
Juni.

yang
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5.4.2.2 Skenario 2 Uji Coba Evaluasi Pada Masing-
masing Pelanggan

Skenario yang akan diujikan adalah mengevaluasi pelanggan
yang mengakibatkan nilai customer equity rendah atau tidak
sehingga dapat diketahui penyebab dari rendahnya nilai tersebut
dilihat dari profit, direct cost, dan produk. Untuk jelasnya dapat
dilihat alur diagram uji coba skenario 2 pada bagan 5.2 dibawah
ini. Bagan alur 5.2 ini sudah memilih group dari ujicoba skenario
1 sebelumnya. Sehingga dimulai dengan memilih pelanggan,
kemudian bulan yang ingin dievaluasi nilai customer lifetime
value,direct cost dan profit, serta hasil dari pembelian produk
pada sebuah pelanggan.

Mulftl

Memilih
Pelanqgan

k/UMni l i l i Group

MHiiyevaluasi
CLV dari bulan
Januari-Oktober

TidakMemilih bulan

Ya

Mongovnlufim Profit
dan Direct Cost dari
bulnn januari hinggn

Oktober

Mengevaluasi
CLV pada bulan

yang terpilih.

Mamonltor Profit
dan Direct Cost
pada bulan yany

dipilili.
b»r*mg yariy tilfcwli

pHlunijyHri dnn bulnn
Januari hingga Oktober

Monyovakiasi
produk yang «l»t »* ?li
pelanggan pada

bulan yang dipilih C 3End

Bagan 5.2 Skenario 2 Uji Coba Veriflkasi
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Pada skenario ini, pengguna sudah memilih group dan pelanggan
pada halaman pertama sehingga pelanggan ingin melihat lebih
detail apa saja yang mempengaruhi nilai Customer equity pada
Group Hero dengan pelanggan Giant HPM Maspion. Dengan
melihat nilai customer lifetime value dimana ditunjukan dengan
diagram radar. Dapat dilihat perbulan atau dibuat perbandingan
utuk setiap bulan dari bulan Januari hingga bulan Oktober. Untuk
hasil dan analisis dapat dilihat pada tabel 5.2 dibawah ini

Tabel 5.2 Hasil Uji Coba Skenario 2
Komponen Hasil Tampilan Analisa
Container Nama group, nama

pelanggan, dan
nama bulan

Grafik Radar Nilai Customer
Lifetime Value
pelanggan dari
Group Hero dengan
nama pelanggan

HPM

Nilai CLV tinggi pada
bulan Mei, untuk
mengetahui selanjutnya
lihat diagram direct cost
pada diagram line

Giant
Maspion

Diagram Line Menampilkan Nilai
direct cost dan
Profit pada
pelanggan Giant
HPM Maspion

Nilai direct cost pada
bulan mei memiliki
kenaikan daripada bulan
lain sehingga nilai profit
ikut tinggi. Klik bulan
mei dan lihat produk apa
yang banyak dibeli pada
bulan mei.

Diagram
Batang

Menampilkan nilai
produk
pelanggan Giant
HPM
dibulan Mei

Kategori
memiliki nilai tinggi
daripada minuman dan
personal care, jumlah
makanan 219.707 pc
sedangkan
61264 dan personal care
67888. Klik makanan
dan dapat dilihat jenis
wafle yang banyak dibeli

makanan
dari

Maspion

minuman
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sedangkan vita puding
memiliki nilai yang
paling kecil.

5.4.2J Skenario 3 Uji Coba Halaman Ketiga memonitor
Brand Value

Skenario 3 ini berisi uji coba pada halaman ketiga yang berisi
mengenai Brand Value. Jadi merk mana yang dapat
mempengaruhi pendapatan perusahaan. Sehingga dapat dibuat
perencanaan pemasaran terhadap merk yang kurang laku
dipasaran. Alur dari skenario 3 uji coba verifikasi dapat dilihat
pada bagan 5.3 dibawah ini. Dimulai dengan memilih kategori
produk dan memilih bulan kemudian memonitor hasil produk.

J5C Mulai

Memilih Kategori
Produk

Memilih Bulan

Memonitor Jumlah
Produk

DC End

Bagan 5J Skenario 3 Uji Coba Verifikasi
Dimulai dengan memulai kategori produk mana yang akan
dinilai, kemudian memilih bulan apa yang akan dimonitor jumlah
produk yang laris dipasaran setelah itu dapat dianalisa.
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Tabel 5.3 Hasil Uji Coba Skenario 3
Komponen Hasil Tampilan

Kategori produk, nama
bulan dan Januari

Analisa
Container

hingga Oktober
Container
Kategori

Menampilkan kategori
produk diantaranya
makanan, minuman dan
personal care.

Container
Kategori
Produk

Memilih
makanan

kategori

Container
nama
bulan

Menampilkan
bulan dari bulan Januari
hingga
Memilih Januari

nama

Oktober.

Diagram
batang

Menampilkan jumlah
jenis makanan pada
bulan januari.

Jenis makanan yang
banyak diminati pada
bulan januari adalah
Mio Fullo, kemudian
klik dan akan
menampilkan 2 nama
produk mio fullo yang
memiliki nilai sama.

Container
Kategori
Produk

Memilih
minuman

kategori

Container
nama
bulan

Menampilkan
bulan dari bulan Januari
hingga
Memilih Januari

nama

Oktober.

Digram
Batang

Menampilkan jumlah
jenis minuman yang
banyak teijual pada
bulan Januari

Pada kategori minuman
yang banyak teijual
dipasaran adalah jenis

Kiranti
kemudian klik untuk
mengetahui
produk apa

minuman

nama
yang
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banyak dibeli pada
jenis kiranti. Peringkat
pertama didapat dari
kiranti datang bulan
dan yang kedua oleh
kiranti balancea rosella.

kategoriMemilih
personal care

Container
Kategori
Produk

Baterai ABC lebih
banyak teijual dimana
nama produk baterai
biru R-6 TP menduduki
nilai yang tinggi dari
jenis Baterei ABC

Menampilkan jumlah
jenis personal care yang
banyak teijual pada
bulan Januari

Diagram
batang

5.4 Analisa
Setelah uji coba tiap komponen dilakukan, pada bab ini
menganalisa hasil dari tampilan dashboard untuk menjawab
permasalahan yang diangkat pada penilitian. Menurut V Kumar
dan J. Andrew Petersen dalam jumal marketingnya yang beijudul
“Using a Customer-Level Marketing Strategi to Enhance Firm
Performance: A Review of Theoretical and Empirical Evidence"

menyebutkan 7 level pemasaran yang berfokus pada pelanggan :
L Choose the right customer

Memilih pelanggan yang berpotensi memberikan value
back kepada perusahaan. Untuk itu, perusahaan perlu
melakukan pengukuran Customer Lifetime Value dari
setiap pelanggannya. Dengan cara, memilih pelanggan
yang memberikan kontribusi nilai profitability dan nilai
asset yang positif bagi perusahaan.

2. Manage multichanel shoping
Sangat penting bagi perusahaan untuk mengetahui profit
dan kebiasaan pembelian pada pelanggan yang membeli
pada satu, banyak, atau seluruh produk pada setiap
kategor. Untuk mendapatkan pelanggan barn yang
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berpotensi menghasilkan Customer Lifetime Value besar
dengan cara penerapan market development strategi,
melalui secara aktif mencari pelanggan barn dari segmen
baru atau memperluas jangkauan nasional dengan cara
mencari pelanggan yang ada di kota-kota besar diseluruh
Indonesia.

3. Manage high cost customer
Pemsahaan disarankan untuk mencoba memindahkan
kelompok pelanggan yang memberikan kontribusi profit
kecil ke dalam kelompok dengan biaya yang rendah
guna menjadikan mereka menjadi lebih menguntungkan.
Mengurangi biaya transportasi pada pelanggan untuk
mempertahankan pelanggan, mengalokasikan biaya yang
dikeluarkan perusahaan untuk pelanggan yang tidak
memberikan kontribusi profit ke pada pelanggan yang
memberikan nilai kotribusi profit yang tinggi.

4. Find and keep the right customer
Perusahaan bagaimana
menyeimbangkan sumber daya secara tepat untuk
mempertahankan pelanggan yang tepa t, sementara itu
pada saat yang bersamaan perusahaan mencari
kemungkinan ( prospect)
memberikan kontribusi probability yang tinggi dan
future value back pada perusahaan. Dengan cara,
Memindahkan semua pelanggan yang menghasilkan
nilai Customer Lifetime Value besar pada kelompok
pelanggan kontrak. Sehingga biaya yang dikeluarkan
pada pelanggan yang menghasilkan Customer Lifetime
Value kecil dapat dialokasikan guna mempertahankan
pelanggan lama yang memberikan nilai Customer
Lifetime Value besar. Hal ini dilakukan dengan cara
membangun customer relationship programs.

5. Manage loyalty and profitability simultaneously
perusahaan perlu menentukan apakah para pelanggan nya
yang loyal maupun tidak mungkin memberikan

mengetahuiperlu

pelanggan yang akan
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kontribusi high positif lifetime value dan perusahaan
dapat bekerja sama dengan para pelangga n tersebut
untuk memaksimalkan profitability, customer equity, dan
shareholder value bagi perusahaan. Perusahaan dapat
melakukan gathering para pelanggan.

5.5.1 Analisa Relation Value
S Mengukur ekuitas pelanggan

Mengevaluasi nilai customer equity pada masing-masing
group pelanggan. Group yang memiliki nilai tinggi ialah
Carefour dan yang memiliki nilai paling rendah ialah
Yomart. Untuk pelanggan dari group tersebut dapat
dilihat pada tabel untuk lebih jelasnya

Tabel 5.4 Ranking Customer Equity
RankkingNama PelangganNama

Grou Customer
equity/Group

P
Carefour ITC Pasar AtomCaref
Carefour Kalimasour

Carefour Golden City

Carefour Bubutan

Carefour Mojokerto

Carefour Grandcity

Carefour Dukuh Kupang

Giant HPM MaspionHero
Giant HPM Warn

Giant HPM Pondok Chandra
Sidoarjo
Giant HPM Rajawali
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Giant HPM Diponegoro 5

Giant SPM SBY Wiyungan 6
Giant HPM Myjendsungkono 7

Hero Klampis 8
Giant SPM Manukan 9

Giant SPM Rungkut 10

Giant SPM Kebraon 11

Giant SPM Gresik 12
Hero Taman Pinang 13
Giant Kapas Rampung 14

Hero Grandcity 15

Hero Tunjungan Plaza 16
DC Hypermart WaruHyper

mart Hypermart Pakuwon

Hypermart Royal

Hypermart Ciputra

Hypermart Cito

DC Midi SurabayaMidi
LSI Delta Plasa

LSI Kenjeran

LSI Jemursari



76

LSI Rungkut Surabaya 4

LSI Dharma Husada 5

LSI Central Park SBY 6

Circle K WarnCircle
K

Ramayana Sidoaijo 1Rama
yana Ramayana JMP 2

Ramayana Gresik

Ramayana Bontang 4

Ramayana Tarakan 5

Ramayana Krian 6

Ramayana THG Plaza 7

Ramayana Bungurasih 8

Foodmart SurabayaFood
mart

DC YomartYoma
rt

S Mengevaluasi nilai kontribusi pelanggan bagi perusahaan
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Mengevaluasi nilai Customer Lifetime Value Pada masing-masing
group dan pelanggan. Karena group carefour memiliki nilai
tinggi, dengan pelanggan Carefour ITC Pasar Atom. Dievaluasi
dari nilai Customer Lifetime Value dengan pengaruh dari Direct
cost dan Profit terletak pada bulan Mei mengalami kenaikan nilai
CLV dengan nilai direct cost tinggi dibanding bulan-bulan
sebelumnya dan Profit ikut meninggi nilainya dibulan Mei. Yang
mempengaruhi adalah pembelian produk pada ketgori minuman
yang memiliki nilai lebih tinggi daripada makanan dan personal
care. Untuk jenis minuman yang banyak dibeli oleh pelanggan
ialah jenis minuman vitacharm.
5.5.2 Analisa Top Brand
Merk dari sebuah produk juga perlu dievaluasi dari kegiatan
pelanggan untuk mengetahui pergerseran merk yang banyak
dicari oleh pelanggan. Adapun 10 merk terlaris dapat dilihat pada
tabel sesuai dengan kategori produk dan jenis produk.

Tabel 5.5 Top Brand Kategori Makanan
Jenis Nama Produk Perin

gkat
Wafe Wafer Tango Ckl 20-06 Box 1

Wafer Tango VNL 20-6 Box 2r
Wafer Tango Ckl 3
Wafer Tango SBJ 20-6 Box 4
Wafer Tango TRM 5
Wafer Tango C&C 6
Wafer Tango VNL 7
Wafer Tango VNL 80 8
Wafer Tango CKL 80 8
Wafer Tango Less SGR VNL1 9
Wafer Tango VNL Tin 400G 10
Mie ABC Soup Gulai Ayam PDMie 1
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Penn
gkat

Jenis Nama Produk

Mie ABC Soup Tomat Pedas
Mie ABC GOR AYM PDS LIMAU
Mie ABC CUP GOR AYM PDS LIMAU
Mie ABC SOUP Semur AYAM PDS
Mie ABC CUP BASO SAPI
Mie ABC CUP Sea Food
Mie ABC Kari Ayam
Mie ABC CUP Tomat Pedas
Mie ABC CUP Goreng SPC
Waffle Tango CrunchoxWaff

le Waffle Crunchberry
Waffle Tango Crunchbox 83
Waffle Crunchox
Waffle Tango Realcheese 17
Waffle Crunchmilk
Waffle Crunchmilk 1lgr++
Oops Wafer Keju KrimOop

s Oops Wafer KejuKrim 15gr
Oops Rock'n Roll
Biskuit Oops Olezzo CKL 14
Biskuit Oops BCT
Biskuit Oops RSC
Biskuit Oops SFC
Biskuit Oops CR
Oops Keju Kunyah-Box
Biskuit Oops SBQ
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Jenis Nama Produk Penn

Mio Fullo CKL
Mio Fullo VNL Milk
Mio Fullo Twist CH VNL 12g
Mio Fullo Coklat 13.5gr++
Mio Fullo VNLMilk
Mio Fullo Twist CVN
Mio Stick CKL TIN-270
Mio Stick CKL TIN-500
Mio Stick SVNL TEN-500
Mio Fullo CKL SPC Pack-5

Perm Permen Mintz SC Dolbmint
en Permen Krg Asem HOT Rujak

Permen Mintz SC Peprmint
Permen Capilano's CKL-20
Permen SR JMB YGRT
Permen SR ASST
Permen SR Capucino
Permen Capilano's CPNO CA
Permen Blaster NEAPLT
Permen Tango Fruity

Kaya Kayaking Honey RSTD
king Kayaking Chili RSTD

Kayaking Honey RSTD 80gr
Kayaking Grlc RSTD
Kayaking Kulit Org
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Perin
gkat

Jenis Nama Produk

Kayaking Kulit Org 85gr
Kayaking Chili RSTD 80gr
Kayaking Chili RSTD 40gr
Kayaking Honey RSTD 40gr
Kayaking CKL RSTD
Biskuit Fugu SWDFugu
Biskuit Fugu Grchee 14-NPR
Biskuit Fugu Grchee 14-PRM
Biskuit Fugu Milche 14-NPR
Biskuit Fugu Milche 14-PRM

Biskuit Fugu Mrinra 14 NPR
Vita Pudding Gr MNGVita
Vita Pudding CKL

Tabel 5.6 Top Brand Kategori Minuman
PeringkNama ProdukJenis
at
1Kiranti Kiranti Datang Bulan
2Kiranti Juice
3Kiranti Pegal Linu
4Kiranti SDB Special Pack

Kiranti Balancea Rosella 5
6Balancea Rosella-New
1Vitamin C You.ClOO ORGVit.C

You.Cl 2You C-1000 Orange Water
00 3Vitamin C You.ClOO LMN

4Vitamin C You.ClOO LMN6
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Jenis Nama Produk Peringk

Vitamin C You.ClOO ORG6
Vitamin C You.ClOO Apl
You C-1000 Lemon Water
Vitamin C You.ClOO Apl6

Nu Tea NU TEA Original 500 Ml
NU TEA Honey 500 Ml
NU TEA Honey Lemon 500 Ml
NU TEA Less Sugar 500 Ml
NU TEAZ Mix Berry 500 Ml
NU TEA Original 330 Ml-24
NU TEA 500 Ml Banded++
NU TEAZ Original 500 Ml
NU TEA No Sugar 500M1
NU TEA Honey 330 Ml-24

Vitachar Vitacharm Es ASST 50 Ml
m Vitacharm Strawberry 65 Ml

Vitacharm Grape 65 Ml
Vitacharm CLS White 65Ml
Vitacharm Apple 65 Ml
Vitacharm Orange 65 Ml

Krating
daeng

Kratingdaeng Reguler
Kratingdaeng Super
Kratingdaeng Banded 6
Red Bull Can

Vitamil Vitamilk Preb Brik Ckl 180
k Vitamilk Preb BrikVNL 180

Vitamilk Preb Brik STW 180
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PeringkNama ProdukJenis

Vitamilk STW 75M1 @20
Vitamilk Preb Brik KJU 180
Vitamilk GRP 75M1 @20
Vitamilk ORG 75 Ml @20
Vitamilk Preb Brik CKL-BA
Vitamilk Preb Brik STW-BA
Vitamilk STW 75M1-Banded
Teh Gelas Rasa OriginalTeh

Gelas Teh Gelas Rasa Green Tea
Vita Vita Jelly drink STW-New
Jelly Vita Jelly Mini 14gr

Vita Jelly Drink GRP-ND
Vita Jelly Drink Org-New
Vita Jelly 85Gr Grape @48
Vita Jelly Drink Anggur
Vita Jelly 85Gr ORG @48
Vita Jelly 85Gr Lyche @48
Vita Jelly Drink GRP-New
Vita Jelly Drink STW

Tabel 5.7 Top Brand Kategori Personal Care
PeringkatJenis Nama Produk
1Sikat Gigi For DSCVRY EXTSikat

Gigi 2Sikat Gigi For Fam Pack M
3Sikat Gigi For Junior HC Doraemon

Sikat Gigi Formula Flip Mobile Oc 4
Sikat Gigi For Riplle H/M A 5
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Sikat Gigi For DSCRY CMFR 6
Sikat Gigi For TRD Pack S 7
Sikat Gigi Formula Protector 8
Sikat Gigi For Double Act H/S A 9
Sikat Gigi Formula + Sensitive 10

Baterai
ABC

Baterai Biru R-6 1
Baterai Biru R6-TP 2
Baterai SPW LR3-48 3
Baterai Super Power R-6 4
Baterai R-20 5
Baterai Super Power R-20 6
Baterai Biru R-6+Senter 7
Baterai Special R-6 8
Baterai SPW R6-TP 9
Baterai Biru R-14 10

Pasta Pasta Gigi Formula Strong 160G 1
Gigi Pasta Gigi Formula Aksi Putih 2

Pasta Gigi Formula Aksi Proteks 3
Pasta Gigi For Aks PT 75 4
Pasta Gigi Anti Cav 75 5
Pasta Gigi Junior Org Doraemon 6
Pasta Gigi Formula Strong 65 Gr 7
Pasta Gigi Junior Doraemon SP 8
Pasta Gigi Junior STRW Doraemon 9
Pasta Gigi Formula XP-DBMint 10

Baterai
Alkalin

Baterai ALK LR-062B MP 1
Baterai ALK LR-03-2B MP
Baterai ALK LR06 4B+2 BTR
Baterai ALK LR-06
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5Baterai ALK LR-03-6B SR
6Baterai ALK LR03 4B+2 BTR
7Baterai ALK MP2B + Sente
8Baterai ALK LR-06 6B SR
9Baterai ALK LR-20-2B PR P

10Baterai ALK LR-03 4B+ST LE
For MWash Cool&Fres 90M1 1Obat

Kumur 2For Mwash CTRS Mint
For Mwash Cool&Fresh 250 Ml 3
For Mwash Cool&Fresh 4
For Mwash CTRS Mint 90M1 5
Formula Pembersih lidah 1Formula

Stuff 2Formula Silk Floss

Dari data analisa top brand diatas dapat diambil keputusan
bagi produk yang memiliki peringkat paling bawah dibuat sebuah
strategi pemasaran agar lebih diminati pelanggan. Seperti harga
khusus atau program promo khusus.



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi kesimpulan dan saran yang diambil dari
keseluruhan proses penelitian yang telah dilakukan untuk
menjawab keseluruhan permasalahan yang diangkat

6.1 Kesimpulan
Kesimpulan dari penelitian tugas akhir ini adalah sebagai berikut

1. Penentuan KP1 seperti brand value, relation value, dan
equity value dalam penelitian ini dilakukan dengan
dukungan teori sesuai dengan tema yang diangkat yaitu
customer equity.

2. Dashboard yang dibuat sudah dapat membantu menilai
pelanggan dengan menggunakan customer equity yang
memuat mulai dari perbandingan customer equity antar
group dan pelanggan serta presentase customer equity
setiap bulannya. Mengevaluasi pendapatan pelanggan
setiap bulannya dengan melihat direct cost yang
diberikan perusahaan untuk pelanggan.

3. Dilihat dari perbandingan grup dimana setiap grup
memiliki perbedaan jumlah pelanggan. Terdapat 2 group
yang memiliki sedikit pelanggan mempunyai nilai
customer equity yang tinggi seperti group Midi dan
Hypermart.

4. Berdasarkan ujicoba verifikasi komponen didalam
dashboard sudah berjalan sesuai dengan fungsi masing-
masing. Menunjukan drill down dari kategori produk
menjadi jenis produk, menampilkan secara detail saat
grafik pie pada group diklik, menampilkan jumlah atau
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sum pada expression masing-masing tools seperti pada
sum customer equity untuk semua pelanggan dalam
sebuah group, sum produk dari semua kategori pada
masing-masing jenis, dan sum customer equity pada
masing-masing pelanggan untuk bulan januari hingga
oktober agar dapat melihat persaingan antar pelanggan
dilihat dari nilai kontribusi customer equity.

6.2 Saran

Saran dalam penulisan ini adalah :
1. Bagi pengambil keputusan dalam bidang pemasaran

dapat membuat strategi pemasaran dengan
memberikan perhatian kepada pelanggan untuk
membuat nilai hubungan pelanggan yang positif.
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LAMPIRAN

A-l Gambar Star Schema
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A-2 Gambar Cube
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A. LAMPIRAN TAMPILAN DASHBOARD
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B-3 Halaman Ketiga Dashboard
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