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Abstract  

Studi ini bertujuan untuk mengevaluasi informasi penjualan dengan metode Business Intelligence (BI) agar dapat meningkatkan 

laba perusahaan. Di masa persaingan bisnis yang semakin ketat, pemanfaatan data secara maksimal adalah kunci untuk 

pengambilan keputusan yang akurat dan strategis. Teknik yang digunakan meliputi pengumpulan data penjualan masa lalu, 

tahapan ekstraksi, transformasi, dan pemuatan (ETL), serta penyajian data melalui dasbor interaktif. 

Temuan analisis menunjukkan bahwa penerapan BI dapat mengenali pola penjualan, produk yang paling laku, tren musiman, 

serta segmentasi pelanggan yang dapat meningkatkan pendapatan. Selain itu, perusahaan mampu menyempurnakan strategi 

pemasaran, pengelolaan inventaris, dan penetapan harga berdasarkan wawasan yang dihasilkan dari data. Pelaksanaan BI juga 

memfasilitasi identifikasi area dengan kinerja kurang baik sehingga perbaikan dapat dilakukan dengan tepat. 

Dengan demikian, adopsi Business Intelligence terbukti efektif dalam meningkatkan efisiensi operational serta keuntungan 

perusahaan. Penelitian ini diharapkan menjadi sumber referensi bagi institusi dalam menggunakan teknologi BI untuk 

mendukung keputusan yang berbasis data. 
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I. PENDAHULUAN  

 

Perkembangan teknologi informasi yang sangat cepat telah mengakibatkan perubahan besar dalam cara organisasi 

menangani dan menggunakan data. Di dalam dunia usaha yang kompetitif, perusahaan tidak hanya bergantung pada 

insting saat membuat keputusan, melainkan juga menggunakan data sebagai fondasi utama untuk merumuskan strategi 

[2], [3]. Salah satu elemen penting yang perlu diperhatikan adalah data penjualan, karena informasi ini mencerminkan 

performa bisnis sekaligus menjadi alat ukur utama dalam menilai keuntungan perusahaan. 

 

Namun, banyak organisasi masih menghadapi tantangan dalam mengelola data penjualan yang besar dan rumit. 

Informasi yang tersebar di berbagai sistem sering kali sukar untuk diintegrasikan dan dianalisis dengan baik, sehingga 

menghambat proses pengambilan keputusan yang cepat dan tepat. Situasi ini mengakibatkan potensi informasi yang 

ada dalam data tidak dapat digunakan secara maksimal untuk meningkatkan performa bisnis. 

 

Business Intelligence (BI) muncul sebagai jawaban untuk mengatasi masalah tersebut. BI memungkinkan 

perusahaan untuk mengumpulkan, mengolah, dan menganalisa data dengan cara yang terstruktur menggunakan 

beragam alat dan teknologi, seperti gudang data, proses ETL (Extract, Transform, Load), dan visualisasi data melalui 

dashboard interaktif. Dengan BI, perusahaan dapat mendapatkan wawasan yang lebih mendalam tentang pola 

penjualan, perilaku konsumen, serta tren pasar yang bisa digunakan untuk mendukung pengambilan keputusan yang 

strategis. 

 

Penerapan BI dalam analisis data penjualan menawarkan sejumlah keuntungan, termasuk peningkatan efisiensi 

operasional, pengoptimalan strategi pemasaran, serta dukungan dalam perencanaan persediaan dan penetapan harga. 

Selain itu, BI juga memberikan kemampuan kepada perusahaan untuk mengenali produk yang berkinerja unggul 

maupun yang kurang menarik, sehingga dapat dilakukan evaluasi dan perbaikan secara terus-menerus. 

 

Dengan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis data penjualan melalui pendekatan 

Business Intelligence dengan tujuan untuk meningkatkan profitabilitas Perusahaan [5], [6]. Penelitian ini diharapkan 

bisa memberikan kontribusi dalam penggunaan teknologi BI sebagai alat bantu dalam pengambilan keputusan yang 
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berbasis data, serta berfungsi sebagai acuan bagi perusahaan dalam meningkatkan daya saing di era digital [7], [8], 

[9], [10], [11]. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Tinjauan pustaka ini bertujuan untuk mengeksplorasi pemahaman dasar, kemajuan teknologi, serta hasil studi 

sebelumnya yang berkaitan dengan penggunaan Business Intelligence (BI) dalam analisis data penjualan [12], [13]. 

Fokus pembahasan terletak pada fungsi BI dalam meningkatkan efisiensi pengolahan data, mengoptimalkan keputusan 

yang diambil, dan perannya dalam meningkatkan profitabilitas perusahaan. Kajian ini disusun sebagai dasar teori 

untuk memahami berbagai cara yang telah diterapkan, membandingkan teknik dan hasil yang dicapai, serta 

mengidentifikasi batasan dan peluang penelitian yang masih tersedia. Dengan cara ini, tinjauan pustaka ini menjadi 

pijakan penting dalam menentukan arah, inovasi, dan kontribusi dari penelitian yang dilaksanakan [14], [15],. 

 

A. Intelijen Bisnis (IB) 

Intelijen Bisnis (IB) adalah sekumpulan prinsip, teknik, dan alat yang dimanfaatkan untuk mengumpulkan, 

memproses, serta menganalisis informasi guna membantu pengambilan keputusan. IB meliputi langkah-langkah 

seperti Ekstraksi, Transformasi, dan Pemuatan (ETL), penyimpanan data, serta pemvisualisasian informasi 

dalam bentuk laporan maupun dashboard. Melalui IB, data mentah bisa diolah menjadi informasi berharga yang 

mudah dipahami oleh pihak manajemen  [19]. 

B. Pengolahan Data Penjualan 

Pengolahan data penjualan merupakan kegiatan mengelola data transaksi untuk mendapatkan wawasan mengenai 

performa penjualan. Informasi ini bisa dimanfaatkan untuk menemukan pola pembelian, item yang paling laris, 

tren musiman, serta perilaku konsumen. Metode analisis yang diterapkan mencakup analisis deskriptif, 

diagnostik, dan prediktif untuk membantu perusahaan dalam memahami keadaan bisnis serta merancang strategi 

masa depan [20], [21]. 

C. Konsep Keuntungan 

Keuntungan merupakan kapasitas sebuah perusahaan untuk menghasilkan profit dari aktivitas operasionalnya. 

Tingkat keuntungan dipengaruhi oleh berbagai elemen seperti jumlah penjualan, harga barang, biaya produksi, 

dan efisiensi operasional. Evaluasi keuntungan itu sangat penting untuk mengevaluasi performa perusahaan 

sekaligus mengambil langkah strategis dalam meningkatkan pendapatan [22], [23], [24]. 
D. Peran IB dalam Meningkatkan Keuntungan 

Implementasi IB memberi kesempatan kepada perusahaan untuk menganalisis data dengan lebih mendalam dan 

tepat. Dengan menggunakan IB, perusahaan bisa menemukan peluang untuk meningkatkan pendapatan, 

mengurangi biaya operasional, dan meningkatkan efisiensi dalam bisnis. Wawasan yang dihasilkan membantu 

manajemen dalam merumuskan strategi pemasaran, pengelolaan persediaan, dan penetapan harga yang lebih 

baik [25], [26]. 

E. Keterbatasan Penelitian Sebelumnya 

Beberapa studi sebelumnya masih menunjukkan kekurangan dalam pengelolaan data, contohnya penggunaan 

data yang terbatas, tidak dalam waktu nyata, atau integrasi yang belum menyeluruh. Di samping itu, beberapa 

riset hanya menekankan pada satu metode analisis tanpa menggabungkan teknik lain yang dapat memberikan 

hasil yang lebih menyeluruh. Keterbatasan dalam pemanfaatan teknologi BI, seperti penggunaan data warehouse 

dan dashboard interaktif yang tidak maksimal, juga menjadi hambatan dalam memperoleh wawasan yang 

optimal [27], [28], [29]. 

III. METODE 

Pada tahap sumber data, informasi yang digunakan berasal dari penjualan retail, misalnya transaksi yang dilakukan 

di toko bangunan yang mencakup detail produk, total penjualan, harga, serta kapan transaksi terjadi. Ini menjadi 

sumber utama dalam analisis karena langsung mencerminkan aktivitas bisnis.Selanjutnya, tahap pengumpulan data 

dilakukan lewat proses ETL (Ekstrak, Transformasi, Muat). Pada fase ekstrak, data diambil dari sumber yang ada. 

Kemudian, pada fase transformasi, dilakukan pembersihan data, penghapusan data yang ganda, serta penyesuaian 

format agar data menjadi seragam dan dapat digunakan. Pada tahap muat, data yang telah diproses dimasukkan ke 

dalam sistem penyimpanan pusat. 

Tahap selanjutnya adalah penyimpanan data, di mana data yang telah melalui proses ETL disimpan di dalam gudang 

data. Penyimpanan ini bertujuan untuk mengintegrasikan informasi dari berbagai sumber sehingga mendukung 

analisis dan pengambilan keputusan. Gudang data juga memungkinkan pengelolaan data historis dengan cara yang 
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terstruktur.Pada fase analitis, dilakukan analisis data dengan menggunakan metode seperti OLAP (Online Analytical 

Processing) dan data mining. OLAP berfungsi untuk menganalisis data dari berbagai perspektif, seperti waktu, produk, 

dan lokasi, sedangkan data mining digunakan untuk mengidentifikasi pola, tren, serta hubungan yang tersembunyi 

dalam data penjualan [30], [31]. 

Tahap akhir adalah presentasi, di mana hasil analisis dipresentasikan melalui dashboard interaktif menggunakan 

alat seperti Looker Studio. Dashboard ini menunjukkan informasi penting seperti tren penjualan, produk dengan 

penjualan tertinggi, serta performa bisnis secara visual, sehingga mempermudah manajemen dalam memahami data 

dan mengambil keputusan yang tepat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Penelitian Business Intelligence. 

 

Perancangan gudang data dalam penelitian ini mengadopsi pendekatan Nine-Step Kimball dan ditampilkan dalam 

bentuk skema bintang. Metode ini dipilih karena menyediakan struktur data yang teratur, mudah dimengerti, serta 

efisien untuk analisis Business Intelligence. Selain itu, model skema bintang juga mempercepat proses kueri karena 

relasi antara tabel fakta dan dimensi dibuat sederhana dan tidak rumit.Langkah awal dalam desain dimulai dengan 

mengidentifikasi proses bisnis yang utama, yakni analisis data penjualan [32], [33], [34]. Proses ini meliputi 

pemeriksaan transaksi penjualan, kinerja produk, laba, diskon, serta perilaku konsumen. Setelah menetapkan proses 

bisnis, langkah selanjutnya adalah menentukan grain atau tingkat rincian data. Dalam konteks ini, data yang dianalisis 

berfokus pada tingkat transaksi penjualan per produk, bulanan, serta segmentasi pelanggan. 

 

Setelah itu, dilakukan identifikasi dimensi yang diperlukan untuk memberi makna pada data transaksi. Dimensi 

yang dipilih mencakup dimensi waktu yang menyajikan informasi tentang tanggal, hari, bulan, tahun, dan kuartal 

untuk keperluan analisis temporal. Selanjutnya, ada dimensi produk yang memuat data seperti nama produk, kategori, 

harga, dan pemasok. Selain itu, dimensi kategori digunakan untuk mengelompokkan produk berdasarkan jenisnya, 

serta dimensi pelanggan yang berisi informasi identitas dan perilaku konsumen berdasarkan metode RFM (Recency, 

Frequency, Monetary) [35], [36], [37]. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Perancangan data warehouse 
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Setelah menetapkan dimensi, langkah selanjutnya adalah mendefinisikan tabel fakta yang menjadi inti dari gudang 

data. Tabel fakta dalam penelitian ini mencakup beberapa tipe, yaitu fact_penjualan_per_produk, 

fact_penjualan_bulanan, fact_margin_per_kategori, dan fact_diskon_per_produk. Tabel fakta ini menyimpan data 

numerik seperti volume penjualan, total pendapatan, total keuntungan, jumlah transaksi, serta nilai potongan yang 

digunakan dalam analisis kinerja bisnis.Tahapan berikutnya adalah menetapkan hubungan antara tabel fakta dan tabel 

dimensi. Setiap tabel fakta terhubung ke tabel dimensi melalui kunci asing, sehingga memungkinkan analisis 

multidimensi seperti penjualan yang berdasarkan waktu, produk, kategori, dan pelanggan. Susunan ini juga 

memungkinkan pengguna untuk melakukan drill down dan roll up selama analisis data [38], [39]. 

Penerapan model skema bintang ini membawa manfaat dalam hal kesederhanaan struktur dan efisiensi kueri. 

Dengan hanya ada satu tabel fakta yang terhubung secara langsung dengan sejumlah tabel dimensi, proses 

pengambilan data menjadi lebih cepat dan mudah dibandingkan dengan model relasional yang rumit.Dengan 

mengadopsi pendekatan Sembilan Langkah Kimball dan desain skema bintang, data warehouse yang dikembangkan 

dapat mendukung proses Business Intelligence secara optimal. Struktur ini memungkinkan analisis data penjualan 

yang lebih detail, fleksibel, dan akurat, sehingga bisa dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan untuk 

meningkatkan efisiensi operasional dan profitabilitas perusahaan [40], [41]. 

IV. HASIL 

Hasil dari studi ini memperlihatkan bahwa informasi penjualan yang telah dianalisis dengan menggunakan prinsip 

Business Intelligence dan disimpan dalam gudang data dapat menyajikan detail yang lebih jelas dan mudah 

dimengerti. Data yang sebelumnya tersebar berhasil disatukan dalam satu sistem yang terorganisir, sehingga 

memfasilitasi analisis yang lebih efisien.Dari analisis yang didasarkan pada waktu, terlihat adanya fluktuasi penjualan 

di beberapa periode tertentu. Terdapat bulan-bulan spesifik di mana penjualan meningkat, menunjukkan adanya pola 

atau tren musiman pada kegiatan penjualan [42]. 

Melalui analisis produk, terungkap bahwa semua produk tidak memiliki tingkat penjualan yang sama. Beberapa 

produk tertentu jauh melampaui yang lainnya dalam hal penjualan, sehingga produk-produk tersebut bisa menjadi 

fokus utama dalam perencanaan strategi penjualan perusahaan.Dalam analisis kategori produk, nampak bahwa 

beberapa kategori berkontribusi paling signifikan terhadap total penjualan dan keuntungan. Data ini membantu 

perusahaan untuk mengenali kategori mana yang paling menguntungkan dan perlu mendapat perhatian lebih [45], 

[46]. 

Dari perspektif keuntungan, analisis mengindikasikan terdapat perbedaan antara pendapatan dan biaya di setiap 

kategori produk. Hal ini memberikan wawasan kepada perusahaan mengenai produk mana yang memberikan margin 

keuntungan yang tinggi dan produk mana yang perlu mendapat evaluasi ulang. Selain itu, penerapan diskon juga 

menunjukkan dampak terhadap angka penjualan, meskipun jika tidak dikelola dengan baik dapat menurunkan 

profitabilitas.Dalam analisis pelanggan, segmentasi mengungkapkan bahwa pelanggan bisa dikelompokkan ke dalam 

beberapa kategori, seperti pelanggan aktif, pelanggan setia, dan pelanggan yang jarang berinteraksi. Dengan 

memahami hal ini, perusahaan dapat merumuskan strategi pemasaran yang lebih sesuai, contohnya dengan 

memberikan promosi khusus atau program loyalitas untuk kelompok pelanggan tertentu [47], [48]. 

Secara umum, temuan dari studi ini mengindikasikan bahwa pemanfaatan Business Intelligence sangat berperan 

dalam memberikan wawasan yang lebih mendalam mengenai situasi penjualan. Data yang diperoleh dapat 

dimanfaatkan oleh perusahaan untuk mendukung pengambilan keputusan yang lebih akurat demi peningkatan 

penjualan dan laba. 

 

V. PEMBAHASAN 

Penelitian ini mengungkap bahwa penerapan Business Intelligence (BI) melalui langkah-langkah Extract, 

Transform, Load (ETL) yang sistematis mampu mengubah data transaksi mentah menjadi wawasan strategis yang 

fundamental untuk UMKM [49], [50]. Dari analisis temporal yang dilakukan, terdeteksi adanya variasi penjualan 

dalam periode tertentu yang menunjukkan adanya pola musiman dalam kegiatan bisnis toko bangunan. Hasil ini sangat 

krusial karena memberikan kesempatan bagi manajemen untuk merencanakan inventaris dengan lebih tepat, sehingga 

dapat mencegah penumpukan barang atau kekurangan stok saat permintaan sedang tinggi. Selain itu, analisis 

berdasarkan dimensi produk mengungkapkan adanya perbedaan kinerja antara item, di mana beberapa produk 

memberikan kontribusi pendapatan yang jauh lebih besar dibandingkan produk lainnya [51], [52]. Dengan mengenali 

produk-produk unggulan tersebut, perusahaan dapat memaksimalkan penempatan modal dan memperbaiki strategi 

pemasaran agar terfokus pada barang-barang yang cepat laku [53]. 
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Integrasi informasi ke dalam model skema bintang memungkinkan penilaian terhadap keuntungan dengan 

membandingkan total pendapatan dan biaya pembelian di masing-masing kategori produk. Ini memberikan kejelasan 

tentang margin keuntungan yang nyata, sehingga manajemen dapat memeriksa kembali strategi penetapan harga dan 

efektivitas diskon yang dicatat dalam tabel fakta [54]. Dari perspektif pelanggan, penerapan metode RFM (Recency, 

Frequency, Monetary) dalam pengelompokan konsumen menyediakan basis data untuk mengembangkan program 

loyalitas yang lebih personal bagi pelanggan yang setia serta strategi untuk menghidupkan kembali keterlibatan 

dengan para pelanggan yang jarang berinteraksi. Secara teknis, struktur gudang data yang menerapkan pendekatan 

Nine-Step Kimball terbukti memberikan efisiensi tinggi dalam pemrosesan kueri berkat desain hubungan antara tabel 

fakta dan dimensi yang sederhana. Penggunaan dasbor interaktif melalui Looker Studio tidak hanya meningkatkan 

efisiensi operasional, tetapi juga mendukung pengambilan keputusan yang lebih tepat untuk meningkatkan 

keuntungan perusahaan [1], [4], [55]. 

VI. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil evaluasi dan pelaksanaan sistem yang sudah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa penerapan 

Business Intelligence terbukti sangat efisien dalam meningkatkan pengelolaan data penjualan guna memperbesar 

keuntungan perusahaan. Proses penggabungan data dari sumber retail yang sebelumnya tersebar ke dalam satu basis 

data yang sistematis memungkinkan perusahaan untuk memiliki pemahaman yang lebih jelas dan terukur mengenai 

seluruh kinerja bisnisnya. Melalui perancangan skema bintang yang teratur, manajemen dapat dengan mudah 

melakukan analisis multidimensi untuk mengidentifikasi pola penjualan, menilai margin keuntungan per kategori, 

hingga memahami perilaku konsumen secara lebih mendalam. 

Implementasi dashboard interaktif melalui Looker Studio berhasil mendukung proses pengambilan keputusan yang 

didasarkan pada data, sehingga strategi pemasaran dan manajemen inventaris dapat dilakukan dengan lebih tepat. 

Dengan adanya visualisasi tren penjualan dan kinerja produk secara langsung, perusahaan dapat mendeteksi peluang 

untuk meningkatkan pendapatan sekaligus melakukan analisis terhadap produk yang kurang menguntungkan dengan 

lebih cepat. Secara keseluruhan, penerapan teknologi BI ini memberikan dampak positif dalam meningkatkan efisiensi 

operasional serta daya saing perusahaan di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat. 

Kontribusi Penulis: [Zainal Arif] berperan dalam perancangan arsitektur data warehouse, proses ETL, dan desain 

skema bintang. [Imam Syafi’i] bertanggung jawab atas pengumpulan data, analisis data menggunakan OLAP dan data 

mining, serta penyusunan naskah jurnal. 
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