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ABSTRAK


Data adalah deskripsi dasar tentang sesuatu, kejadian, kegiatan dan transaksi yang direkam diklasifikasikan dan disimpan namun tidak terorganisir untuk menyampaikan arti khusus. Dengan kata lain data merupakan kumpulan fakta-fakta serta angka-angka yang belum berarti untuk pemakai, focus data juga terbagi berdasarkan angka atau fakta apa yang ada pada data tersebut. Sumbernya bisa berasal dari kegiatan pemasaran, sumber daya manusia serta proses organizational lainnya. Bentuknya pun beragam mulai dari digital file seperti flat file (text file), spreadsheet, word, access serta dalam bentuk hardcopy atau dokumen. Bentuk dan sumber data yang banyak pasti memerlukan penyimpanan atau storage, untuk digital file perlu hardisk, untuk hardcopy memerlukan rak atau lemari. Ketersediaan penyimpanan yang cukup diperlukan untuk menjaga keutuhan atau integrasi data. Sistem informasi adalah kombinasi antara prosedur kerja, informasi, orang dan teknologi informasi yang diorganisasikan untuk mencapai tujuan dalam sebuah organisasi. Suatu sistem informasi mengumpulkan, memproses, menempatkan, menganalisis dan menyebarkan informasi untuk tujuan yang khusus

Datawarehouse adalah kumpulan data yang mendukung pengambilan keputusan manajemen. Untuk membangun sebuah datawarehouse diperlukan beberapa kriteria yang harus dipenuhi yaitu Subject Oriented (Berorientasi pada subjek), Integrated (Data yang terintegrasi), Time variant (mempunyai variasi waktu tertentu) serta tidak dapat berubah (non-volatile). Selain itu adanya sumber data atau source data juga sangat diperlukan sebagai data yang akan digunakan nanti didalam datawarehouse.  

PT Sanggar Sarana Baja (SSB) adalah perusahaan yang bergerak dalam pembuatan peralatan untuk minyak dan gas, pertambangan dan pembangkit listrik, peralatan transportasi, komponen produksi ulang alat berat. PT.SSB (Sanggar Sarana Baja) juga telah melakukan diversifikasi usaha dengan membentuk 2 divisi baru yaitu SSBS (Site Services Division), SSBR (Remanufacturing). Adanya diversifikasi ini lah yang menyebabkan jumlah data khususnya bagian marketing semakin bertambah, bukan hanya dari segi jumlah data namun juga dari segi variant data. Banyaknya jumlah data dan variant data ini menyebabkan proses analisis proses marketing yang dilakukan berjalan lambat, hal ini tentunya akan mempengaruhi proses pengambilan keptusan pada divisi marketing itu sendiri. Oleh karena permasalahan tersebut perlu dibangun sebuah wadah terintegrasi dari data marketing yang mengambil sumber data dari sistem informasi marketing yang telah ada sebelumnya. Penelitian ini membahas mengenai data-data apa saja yang didapatkan, kesesuaian data dengan karakteristik datawarehouse, serta kesesuaian data dengan tempat penyimpanan (Storage). Dari penelitian ini didapatkan sebuah model database marketing yang nantinya akan menjadi sumber dari model datawarehouse marketing. 

Kata Kunci: Data, Storage, Sistem Informasi, Datawarehouse, Integrated Data, Marketing
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1. Pendahuluan 
               Dalam organisasi atau perusahaan , khususnya di lingkungan PT.SSB (Sanggar Sarana Baja), terdapat berbagai macam sistem yang mengelola data dengan informasi serta data  yang berbeda-beda contohnya pada sistem informasi marketing, perbedaan tersebut diantaranya berupa format data marketing,lokasi data serta bentuk data. Hal ini menyebabkan integrasi data menjadi lebih sulit dan lambat.


            Selain itu belum terdapatnya pusat data history mengakibatkan analisis data serta reporting menjadi lebih sulit, karena user harus melakukan analisis data yang sumbernya berasal data yang platform dan letaknya yang terpisah. Selain itu sumber data yang digunakan masih banyak dalam bentuk dokumen terpisah dan belum diolah.



Hal ini mengakibatkan data yang dijadikan sebagai dasar analisis dan pelaporan menjadi sering berubah dan tidak konsisten. Guna mengatasi berbagai permasalahan diatas maka sangat diperlukan sebuah integrator data dalam hal ini adalah sistem informasi marketing yang dapat menunjang produktifitas dan kefektifan dalam integrasi data yang ada di PT.SSB (Sanggar Sarana Baja) khususnya bagian marketing. Selain itu dengan adanya sistem informasi marketing data yang masuk ke dalam pusat data history atau datawarehouse akan lebih relevan dan valid. 
2. Identifikasi Masalah

    Berdasarkan latar belakang di atas maka rumusan masalah yang akan di kaji adalah :
a. Bagaimana menyatukan sumber data marketing yang letaknya terpisah dan berbeda format menjadi satu wadah penyimpanan yang terintegrasi.

b. Bagaimana desain dari sistem informasi marketing yang akan dibangun untuk mendukung datawarehouse (gudang data).
3. Tujuan Penelitian
Adapun penelitian yang diwujudkan dalam Tugas Akhir ini mempunyai tujuan dan manfaat sebagai berikut:

a. Menyediakan wadah dalam hal ini adalah datawarehouse sebagai integrator data yang berasal dari sistem informasi marketing.

b. Menyediakan sumber data yang dapat digunakan dalam pembuatan sistem informasi marketing yang akan berfungsi untuk mendukung pembuatan datawarehouse.
4. Lingkup Penelitian
Adapun lingkup penelitian Sistem Informasi Agar ruang lingkup tugas akhir ini tidak menyimpang dari tujuan tugas akhir, maka dibutuhkan beberapa batasan masalah yang diantaranya:

a. Data yang digunakan sebagai objek adalah data yang ada dilingkungan PT.SSB (Sanggar Sarana Baja) khususnya pada bagian marketing.

b. Data diperoleh dari PT.SSB (Sanggar Sarana Baja), dimana data tersebut meliputi data :

1.  Dokumen dari setiap proses serta kegiatan marketing yang dilakukan oleh PT SSB.

2. Laporan mengenai proses serta kegiatan marketing yang telah dilakukan

5. Metodologi Penelitian
1. Studi Pustaka

a. Mengumpulkan data dan informasi yang berhubungan dengan datawarehouse,sistem informasi dari berbagai macam sumber (internet, buku, dll) .

b. Mengumpulkan literatur yang diperlukan untuk membangun sebuah sistem informasi yang mendukung datawarehouse.

c. c. Mengumpulkan E-book, Jurnal Serta Buku yang membahas mengenai bentuk pemodelan sistem informasi dan datawarehouse.
2. Wawancara dan Survey

Pada tahap ini dilakukan wawancara terhadap user yang akan menggunakan sistem informasi markeing secara langsung, untuk mengetahui kebutuhan data apa saja yang diperlukan dalam sistem informasi yang akan dirancang. Wawancara akan dilakukan Di PT SSB (Sanggar Sarana Baja).
3. Analisis 

Pada tahap ini dilakukan pengumpulan data yang berhubungan dengan proses marketing, model database serta relasi data  di tempat penelitian (PT.Sanggar Sarana Baja),  meliputi :

1) Mempelajari alur data dan relasi data antar sistem.

2) Mempelajari jenis dan karakteristik data yang ada di tempat penelitian.

4. Perancangan 

Perancangan akan disesuaikan dengan hasil yang didapatkan dari tahap sebelumnya yaitu tahap analisis. Dimana data atau informasi tersebut akan digunakan untuk merancang sistem informasi marketing.

5. Kesimpulan dan Saran 

Kesimpulan mengenai penelitian yang dilakukan, serta saran untuk pengembangan penelitian ini ke depannya.

6. Keterkaitan Sistem Informasi Dengan Datawarehouse 
Sistem informasi dapat dibedakan menjadi 3 kelas utama yaitu Personal Information System (Sistem Informasi Personal) sebagai kelas pertama. Kemudian Enterprise Information system sebagai kelas kedua serta Public Information System (Sistem Informasi Publik) sebagai kelas ketiga. Sebuah sistem informasi enterprise disesuaikan untuk mendukung organisasi dalam skala tertentu. Enterprise information System ini dapat mendukung fungsi bisnis yang dapat digunakan oleh berbagai bentuk organisasi seperti Enterprise Resource Planning (Sistem perencanaan perusahaan atau organisasi), Workflow Management System (Sistem Alur Kerja Manajemen Perusahaan), Data Warehouse Sistem (Sistem Gudang Data) serta Sistem informasi geografis. Saat ini, kebanyakan organisasi menggunakan sistem informasi untuk akuntansi keuangan,pembelian, penjualan dan manajemen persediaan, perencanaan produksi, serta manajemen control. Untuk efisiensi dalam penggunaan sejumlah besar informasi yang telah dikumpulkan oleh sistem operasional tersebut selama bertahun-tahun , untuk perencanaan serta pengambilan keputusan,informasi dari semua sumber yang relevan harus digabung dan dikonsolidasikan dalam sebuah gudang data [SLH02].
7. Procedure Marketing PT.SSB
Procedure Marketing PT.SSB dimulai dengan penyusunan rencana promosi dan iklan. Selanjutnya perlu dipersiapkan promotion tools dan anggaran yang dibutuhkan sesuai dengan rencana promosi yang sudah disusun. Setelah rencana promosi tersebut disetujui oleh Chief Marketing Officer, kegiatan promosi pun siap untuk dilakukan. Secara garis besar, kegiatan promosi berupa pengadaan kegiatan open house, dan melakukan  analisis terhadap kompetitor.  

Dalam   melakukan   analisis   terhadap   kompetitor atau pesaing,   bagian promosi perlu melakukan koordinasi dengan bagian marketing intelligence. Bagian marketing intelligence  akan  membantu  untuk  menentukan kompetitor PT.SSB .Langkah  awal  yang  akan  dilakukan  oleh  bagian  marketing intelligence  yaitu  menyusun  jadwal  survei  kompetitor  untuk mengumpulkan seluruh data kompetitor seperti produk yang ditawarkan, harga produk, dan lain-lain. Data kompetitor diperoleh melalui telepon, internet, serta observasi lapangan. Selanjutnya data yang diperoleh akan diinput ke aplikasi sisfo marketing.Untuk kunjungan ke perusahaan, kegiatan promosi yang dilakukan antara lain presentasi, dan penitipan brosur. Bagian promosi perlu menyiapkan promotion tools yang dibutuhkan sebelum melakukan kegiatan-kegiatan tersebut. Selanjutnya bagian promosi perlu membuat laporan kegiatan, yang nantinya  akan  diinput  ke  aplikasi  sisfo  marketing.  Adapun hardcopy berupa kuesioner dan attendance list (daftar hadir) customer akan diberikan ke bagian marketing intelligence sehingga dapat diinput ke dalam aplikasi sisfo marketing.Seluruh data customer yang sudah disimpan di aplikasi sisfo marketing akan diinformasikan ke bagian telemarketing sehingga dapat dilakukan follow-up demi tercapainya target penjualan produk. Untuk lebih detailnya pada gambar dibawah
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Gambar 1 Procedure Marketing PT.SSB

8. Analisis Proses
Pada perancangan sistem ini terdapat 3 entitas yaitu promosi, marketing intelligence serta telemarketing sales. Bagian promosi memasukkan jenis kegiatan marketing dan calon konsumen dari hasil promosi tersebut, marketing intelligence melakukan analisis terhadap competitor, serta mengkoordinasikan data yang telah dikumpulkan oleh bagian promosi. Sedangkan telemarketing melakukan konfirmasi terhadap calon konsumen yang telah dikumpulkan oleh bagian konsumen. Untuk lebih jelasnya dapat digambarkan dengan context diagram pada gambar dibawah.
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Gambar 2 Context Diagram

9. Pertumbuhan File Marketing PT.SSB
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Gambar 3 Pertumbuhan File Marketing PT.SSB
Untuk laju pertumbuhan data pertahun dapat diketahui menggunakan rumus laju pertumbuhan eksponensial [DVB97].
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Keterangan:

Pt = Jumlah data pada tahun t
Po = Jumlah data pada tahun dasar

t =  jangka waktu

r =  laju pertumbuhan data

r = 1/6 * ln (680/100)

r = 0.17 * ln (6.8)

r = 0.17 * 1.9

 r = 0.32
Jadi laju pertumbuhan data marketing pertahun adalah 0,32 atau 32 % per tahun.
10. Analisis Pemilihan Skema Datawarehouse

Skema snowflake memungkinkan satu table dimensi memiliki relasi dengan table dimensi yang lainnya, hal ini berarti bahwa dalam perancangan model data nya, dimensi yang telah ada akan di normalisasi lagi menjadi table dimensi yang lebih kecil. Hal ini membuat proses filter untuk table factual nya akan menjadi lebih detail. Untuk skema bintang atau star schema data atau table factualnya dikelilingi oleh table dimensi yang berdiri sendiri. Tidak terdapat relasi atau hubungan antara satu dimensi dengan dimensi yang lainnya, hal ini memungkinkan proses denormalisasi atau penggabugan dua atau lebih table menjadi satu table yang terintegrasi.Perbedaan mendasar dari snowflake dengan star schema terdapat pada hirarki table dimensi, star schema lebih menekankan pada prinsip denormalisasi sedangkan snowflake menekankan pada proses normalissi. Pada dasarnya pemilihan skema untuk datawarehouse disesuaikan dengan nilai atau value apa saja yang dapat diperoleh dari datawarehouse. Untuk PT.SSB (Sanggar Sarana Baja) value yang diharapkan dari datawarehouse adalah data mengenai promosi serta customer yang didapatkan dari kegiatan promosi tersebut, sebagai contoh proses promosi. Untuk promosi nilai yang diharapkan adalah:
1. Total biaya promosi yang digunakan, yang merupakan kumpulan dari banyaknya biaya rencana promosi yang masuk ke dalam table promosi pertahun.

2. Total Target yang diberikan untuk tiap rencana promosi, merupakan kumpulan dari banyaknya target untuk keseluruhan rencana promosi pertahun.

Dari penjelasan diatas, maka dapat di analisis bahwa untuk memenuhi value dari promosi diperlukan data dari promosi itu sendiri serta data calon customer untuk mengetahui berapa jumlah target yang tercapai untuk satu kegiatan promosi. Sehingga pada perancangan nantinya calon customer serta promosi akan menjadi dimensi untuk table factual promosi yang berisi 2 informasi yang telah dijelaskan diatas. Jika digambarkan maka relasi dari tiap data dengan factual datanya adalah sebagai berikut:
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Gambar 4 Skema Relasi Data Promosi Dengan Tabel Faktual
11. Perancangan Proses

Pada tahapan ini dilakukan perancangan terhadap proses yang diperlukan untuk memenuhi requirement atau kebutuhan terhadap sistem informasi marketing yang nantinya akan digunakan untuk mendukung perancangan datawarehouse. Perancangan ini didasarkan pada hasil analisis yang telah dilakukan sebelumnya. Berdasarkan analisis yang dilakukan didapatkan bahwa diperlukan proses tambahan yaitu pengelolaan customer serta peleburan proses kedalam proses yang lebih umum. Untuk proses follow up customer dimasukkan sebagai subproses untuk pengelolaan customer, serta pengelolaan data calon customer dihapuskan dan digantikan dengan pengelolaan customer. Hal ini disebabkan penyatuan data antara calon customer serta customer. Proses serta subproses yang diusulkan pada perancangan ini dapat distrukturkan sebagai berikut:
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Gambar 5 Struktur Proses Sistem Informasi Marketing

Gambar 6 DFD Usulan Sistem Informasi Marketing
12. Perancangan Data

Gambar 7 ERD Logical Marketing

13. Kesimpulan Penelitian
Berdasarkan hasil analisis dan perancangan pada bab-bab sebelumnya, maka menghasilkan beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Penelitian ini menghasilkan analisis bahwa tiap data yang dihasilkan dari proses marketing berbeda-beda diantaranya adalah text file,excel,access file, web data (gambar dan video) serta hardcopy file

2. Penelitian ini menghasilkan analisis bahwa tiap data yang dihasilkan oleh proses-proses marketing masih belum terintegrasi dan masih berupa kumpulan-kumpulan file yang terpisah.

3. Penelitian ini menghasilkan analisis bahwa laju pertumbuhan data di PT.SSB khususnya divisi marketing adalah 0.3 % pertahun.

4. Penelitian ini menghasilkan analisis bahwa schema yang paling tepat digunakan dalam perancangan datawarehouse adalah schema snowflake.

5. Penelitian ini menghasilkan desain database (Sanggar Sarana Baja) yang disesuaikan dengan kebutuhan informasi marketing yang diperlukan oleh seluruh karyawan yang ada pada divisi marketing PT.SSB.
6. Penelitian ini menghasilkan analisis bahwa diperlukan proses tambahan dalam sistem informasi maketing yaitu pengelolaan customer serta penentuan jenis promosi.
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