
 

 
 

BUSINESS INTELLIGENCE UNTUK SEGMENTASI PELANGGAN 

DENGAN METODE K-MEANS DI MIZUMI ONSEN 

 

TUGAS AKHIR 

Diajukan untuk memenuhi sebagian persyaratan  

guna memperoleh Gelar Sarjana Komputer 

pada Program Studi Sistem Informasi  

 

 

 

Disusun Oleh: 

M. KEMAL ADTYA HANANTA 

22.230.0003 

 

Jalur Tugas Akhir 

Reguler Non Reguler 

  Rekayasa Perangkat Lunak 

  Penelitian 

  Publikasi 

  Teknologi Tepat Guna 

  Kewirusahaan 

  Rekognisi: …………………….. 

 

 

PROGRAM STUDI SISTEM INFORMASI 

FAKULTAS TEKNOLOGI INFORMASI 

INSTITUT WIDYA PRATAMA 

2026

 



 
 

ii 

 

 

PERNYATAAN PENULIS 

 

JUDUL : BUSINESS INTELLIGENCE UNTUK 

SEGMENTASI PELANGGAN DENGAN 

METODE K-MEANS DI MIZUMI ONSEN 

NIM : 22.230.0003 

FAKULTAS : TEKNOLOGI INFORMASI 

PROGRAM STUDI : SISTEM INFORMASI 

 

“Saya menyatakan dan bertanggung-jawab dengan sebenar-benarnya bahwa ini 

adalah hasil karya saya sendiri, kecuali acuan atau kutipan yang masing-masing 

telah saya sebutkan sumbernya. Apabila kemudian hari ada pihak lain yang 

mengklaim bahwa ini sebagai karyanya, yang disertai dengan bukti-bukti yang 

cukup, maka saya bersedia untuk dibatalkan gelar Sarjana Komputer saya 

beserta segala hak dan kewajiban yang melekat pada gelar tersebut” 

 

Pekalongan, 6 Januari 2026 

 

 

 

M. KEMAL ADITYA HANANTA 



 
 

iii 

 

PERSETUJUAN TUGAS AKHIR 

 

JUDUL : BUSINESS INTELLIGENCE UNTUK 

SEGMENTASI PELANGGAN DENGAN 

METODE K-MEANS DI MIZUMI ONSEN 

NIM : 22.230.0003 

NAMA : M. KEMAL ADITYA HANANTA 

FAKULTAS : TEKNOLOGI INFORMASI 

PROGRAM STUDI : SISTEM INFORMASI 

 

Disetujui Oleh: 

Pembimbing I Pembimbing II 

  

 

 

 

 

  

  

Eko Budi Susanto, S.Kom., M.Kom. Devi Sugianti, S.Kom., M.Kom. 

NPPY : 150901.840531.037 NPPY : 070901.821229.027 

 

Mengetahui, 

Dekan Fakultas Teknologi Informasi 

Institut Widya Pratama 

Kepala Program Studi Sistem Informasi 

Institut Widya Pratama 

  

  

  

  

  

  

Prastuti Sulistyorini, M.Kom. Eko Budi Susanto, M.Kom. 

NPPY : 960401.720216.010 NPPY : 150901.840531.037 

 

 

 



 
 

iv 

 

 

PENGESAHAN TUGAS AKHIR 

 

JUDUL : BUSINESS INTELLIGENCE UNTUK 

SEGMENTASI PELANGGAN DENGAN METODE 

K-MEANS DI MIZUMI ONSEN 

NIM : 22.230.0003 

NAMA : M. KEMAL ADITYA HANANTA 

FAKULTAS : TEKNOLOGI INFORMASI 

PROGRAM STUDI : SISTEM INFORMASI 

 

Telah diuji dengan Tim Penguji Institut Widya Pratama, 

Dan dinyatakan LULUS pada tanggal:  

23 Februari 2026 

 

Disahkan Oleh: 

Penguji I Penguji II 

  

  

  

  

  

Muhammad Faizal Kurniawan, S.Kom., M.Kom. Eko Budi Susanto, S.Kom., M.Kom. 

NPPY : 120401.850318.043 NPPY : 150901.840531.037 

 

 

Ketua Sidang 

 

 

 

 

 

Ichwan Kurniawan, S.Kom., M.Kom. 

NPPY : 909018.50922.052 

 



 
 

v 

 

M. KEMAL ADITYA HANANTA, 22.230.0003 

BUSINESS INTELLIGENCE UNTUK SEGMENTASI PELANGGAN 

DENGAN METODE K-MEANS DI MIZUMI ONSEN, dibawah bimbingan 

Eko Budi Susanto, S.Kom., M.Kom. dan Devi Sugianti, S.Kom., M.Kom. 

33 + xiv Halaman / 24 Gambar / 3 Tabel / 4 Lampiran / 35 Daftar Pustaka 

ABSTRAK 

Strategi pemasaran yang lebih responsif dan berbasis data sangat penting untuk 

sektor perhotelan mengingat persaingan yang semakin ketat. Mizumi Onsen 

sebagai hotel onsen yang terletak di Wonosobo, meskipun memiliki banyak 

informasi tentang pelanggan, belum berhasil memanfaatkan data tersebut secara 

optimal untuk mendapatkan segmentasi pasar yang akurat. Penelitian ini bertujuan 

untuk menggunakan algoritma K-Means Clustering yang dikombinasikan dengan 

Business Intelligence, tidak hanya untuk mengenali segmen pelanggan, tetapi juga 

untuk memperbaiki strategi pemasaran digital agar lebih efisien dan tepat sasaran. 

Data dalam penelitian ini mencakup 1.049 transaksi pelanggan dari Januari hingga 

Juli 2025 dengan 753 transaksi yang valid setelah proses pembersihan, serta data 

eksternal dari Instagram Insight untuk membandingkan profil audiens. Proses 

penelitian mencakup pengumpulan data, pembersihan, rekayasa fitur menggunakan 

Python, segmentasi dengan K-Means, dan visualisasi hasil melalui Google Looker 

Studio. Analisis mengindikasikan adanya empat segmen utama: High Value 

(17,4%) yang didominasi oleh perempuan berusia 35-44 tahun dari Jakarta; 

Medium-High Value (10,3%) dengan dominasi serupa berasal dari Jakarta dan 

Semarang; Medium-Low Value (42,8%) yang merupakan segmen terbesar dengan 

sebagian besar perempuan berusia 25-44 tahun dari Jakarta; dan Low Value (29,7%) 

yang juga didominasi oleh perempuan berusia 25-34 tahun dari Jakarta. Visualisasi 

dasbor Business Intelligence memberikan pemahaman mendalam terkait 

demografi, geografi, perilaku, dan nilai pelanggan. Temuan penelitian ini 

menekankan bahwa penggabungan K-Means dengan Business Intelligence tidak 

hanya meningkatkan ketepatan segmentasi pelanggan, tetapi juga menyediakan 

dasar strategis dalam merancang promosi digital yang responsif, efektif, dan 

berkelanjutan di dunia perhotelan. 

Kata Kunci: Business Intelligence; Segmentasi Pelanggan; K-Means Clustering; 
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ABSTRACT 

A more responsive and data-driven marketing strategy is crucial for the hospitality 

sector given the increasingly fierce competition. Mizumi Onsen, an onsen hotel 

located in Wonosobo, despite having a wealth of customer information, has not been 

able to optimally utilize this data to obtain accurate market segmentation. This 

study aims to use the K-Means Clustering algorithm combined with Business 

Intelligence, not only to identify customer segments but also to improve digital 

marketing strategies to be more efficient and targeted. The data in this study 

includes 1,049 customer transactions from January to July 2025, with 753 valid 

transactions after the cleaning process, as well as external data from Instagram 

Insight to compare audience profiles. The research process includes data collection, 

cleaning, feature engineering using Python, segmentation with K-Means, and 

visualization of results through Google Looker Studio. The analysis indicates four 

main segments: High Value (17.4%), dominated by women aged 35-44 from 

Jakarta; Medium-High Value (10.3%), with a similar dominance from Jakarta and 

Semarang; Medium-Low Value (42.8%), which is the largest segment with mostly 

women aged 25-44 from Jakarta; and Low Value (29.7%), which is also dominated 

by women aged 25-34 from Jakarta. Business Intelligence dashboard visualization 

provides an in-depth understanding of customer demographics, geography, 

behavior, and value. The findings of this study emphasize that combining K-Means 

with Business Intelligence not only improves the accuracy of customer 

segmentation, but also provides a strategic basis for designing responsive, effective, 

and sustainable digital promotions in the hospitality industry. 

Keywords: Business Intelligence; Customer Segmentation; K-Means Clustering; 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. LATAR BELAKANG 

Industri perhotelan menjalani operasional yang sangat kompetitif dan 

dinamis, ditandai dengan banyaknya properti baru dan karakteristik konsumen 

yang cepat berubah (Hermawan et al. 2025). Adopsi strategi pemasaran yang 

adaptif dan inovatif diperlukan oleh pemilik bisnis perhotelan di tengah 

persaingannya yang sangat ketat (Faradila 2023). Banyak hotel yang secara rutin 

mengumpulkan data pelanggan, termasuk Mizumi Onsen. Salah satu hotel atau 

resort bernama Mizumi Onsen yang mengusung konsep onsen berlokasi di 

Wonosobo, Jawa Tengah, menawarkan kolam rendam air hangat khas Jepang 

dan memberikan pengalaman menginap dengan nuansa yang sejuk dan penuh 

dengan pemandangan alam. Sebagai hotel yang ditujukan untuk wisatawan lokal 

dan keluarga, Mizumi Onsen rutin mengumpulkan data pelanggan melalui 

sistem reservasi. Namun, dalam merencanakan strategi pemasaran masih 

menggunakan asumsi dan insting (Klarita and Kaunang 2020; Budiyantara et al. 

2021). Metode analisis data yang salah akan menghambat hotel dalam 

menentukan secara akurat segmen pelanggan yang paling berpengaruh serta 

pada saat membuat promosi yang efektif dan dipersonalisasi , hal ini bisa 

menyebabkan hilangnya inefisiensi operasional dan peluang bisnis (Hermawan 

et al. 2025; Faradila 2023). Maka dari itu, untuk mempertahankan daya saing 

bisnis perlu transisi menggunakan strategi pemasaran yang didasari oleh data. 

Peningkatan keefektifan operasional dan memperkuat posisi pasar dengan 

memanfaatkan data pelanggan akan menjadi kunci keberhasilan. Pada konteks 

ini, Business Intelligence dapat menjadi solusi bagi organisasi untuk 

menganalisis data yang mentah menjadi sebuah informasi yang berharga, dan 

proses pengambilan keputusan akan menjadi lebih proaktif dan cerdas (Widi 

Atmaja et al. 2021). Melalui penerapan business intelligence, akan membantu 

hotel dalam mengukur efektivitas pemasaran dengan akurat, menggambarkan 

tren pasar, dan menganalisis karakteristik pelanggan. Urgensi pada penelitian ini 
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adalah kebutuhan yang mendesak di industri akomodasi untuk berganti dari 

pemasaran konvensional ke metode yang lebih fokus dan berbasis data. Hal ini 

berarti semua upaya promosi akan lebih menghemat sumber daya dan sangat 

sesuai dengan yang dibutuhkan dan preferensi spesifik dari berbagai 

karakteristik pelanggan (Ardelia and Paramita 2025). 

Penelitian terdahulu menyatakan strategi pemasaran menjadi fondasi 

penting dengan ditentukannya segementasi pelanggan. Metode data mining, 

algoritma K-Means Clustering efektif dalam membuat kelompok-kelompok 

pelanggan berdasarkan perilaku, demografis, sampai dengan karakteristik 

pelanggan (Juniawatia et al. 2025; Murpratiwi et al. 2021). Algoritma K-Means 

digunakan pada penelitian sebelumnya di industri perhotelan untuk membantu 

identifikasi segmen konsumen, untuk menentukan rancangan strategi pemasaran 

yang lebih akurat dan terarah (Klarita and Kaunang 2020; T. Hidayat and Putro 

2020). Perkembangan konsep Business Intelligence terlihat pesat, implementasi 

dashboard visual untuk memberikan pengamatan mendalam tentang performa 

bisnis dan dapat membantu pengambilan keputusan yang strategis bagi semua 

sektor (Akbar and Octaviany 2021; Widi Atmaja et al. 2021). 

Meskipun sudah banyak studi tentang segmentasi pelanggan dengan 

dashboard Business Intelligence dan K-Means, masih ada celah yang signifikan 

dalam literatur, terutama penggabungan kedua bidang ini secara komprehensif. 

Studi yang ada membahas K-Means clustering  dan Business Intelligence secara 

terpisah, atau implementasinya bukan dibidang perhotelan (M. K. Hidayat and 

Fitriana 2022). Belum banyak penelitian yang mengaitakan secara spesifik 

business intelligence dengan segmentasi pelanggan yang dihasilkan dari 

algoritma K-Means untuk khusus optimalisasi strategi pemasaran di industri 

perhotelan. Kebaruan pada penelitian ini terletak diupaya mengintegrasikan 

hasil analisis K-Means Clustering yang divisualisasikan pada dashboard 

Business Intelligence. Hal ini dapat membantu tim marketing mengetahui 

informasi profil pelanggan secara spesifik, mengenal segmen pasar bagi Mizumi 

Onsen, untuk mengembangkan dan mengevaluasi strategi pemasaran yang lebih 

adaptif, fleksibel, dan berbasis bukti. 
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Berdasarkan latar belakang, urgensi, dan celah yang telah ditemukan, 

penelitian ini bertujuan untuk membantu tim marketing dalam mengoptimalkan 

strategi pemasaran Mizumi Onsen dengan mengimplementasikan Business 

Intelligence dan metode K-Means berdasarkan data untuk menentukan 

segmentasi pelanggan. Tujuan khusus dari penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi dan menganalisis karakteristik segmen pelanggan Mizumi 

Onsen dengan menggunakan algoritma K-Means, serta untuk merancang dan 

mengembangkan dasbor Business Intelligence yang mampu menampilkan hasil 

segmentasi pelanggan secara menyeluruh untuk membantu menciptakan dan 

mengevaluasi strategi pemasaran yang lebih efisien. Oleh karena itu, penelitian 

ini dirumuskan dalam pertanyaan: bagaimana Mizumi Onsen dapat menentukan 

segmen pelanggan sekaligus meningkatkan strategi pemasaran berbasis data 

dengan menggabungkan Business Intelligence dan algoritma K-Means agar 

strategi yang dihasilkan lebih responsif dan akurat? 

B. RUMUSAN MASALAH 

1. Bagaimana penerapan algoritma K-Means Clustering dapat digunakan untuk 

menentukan segmentasi pelanggan di Mizumi Onsen secara akurat? 

2. Bagaimana hasil segmentasi pelanggan yang diperoleh dapat 

divisualisasikan melalui dashboard Business Intelligence untuk mendukung 

pengambilan keputusan pemasaran? 

3. Bagaimana integrasi antara K-Means Clustering dan Business Intelligence 

dapat membantu Mizumi Onsen merancang strategi pemasaran yang lebih 

efektif dan efisien? 

C. TUJUAN DAN MANFAAT 

1. Tujuan 

Penelitian ini bertujuan untuk membuat sistem analisis berbasis 

Business Intelligence yang dapat membantu Mizumi Onsen dalam 

melakukan segmentasi pelanggan yang lebih akurat. Sistem ini akan 

digabungkan dengan metode K-Means Clustering. Dengan menggunakan 
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metode ini, penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan dashboard 

interaktif yang informatif dan visual yang menunjukkan hasil segmentasi 

pelanggan. Hasil ini akan digunakan sebagai dasar untuk membangun 

strategi pemasaran digital yang berbasis data. 

2. Manfaat 

a. Manfaat Teoritis 

Menerapkan sistem analisis dengan Business Intelligence yang 

memungkinkan Mizumi Onsen untuk melakukan segmentasi pelanggan 

dengan lebih tepat. Sistem ini akan terintegrasi dengan metode K-Means 

Clustering. Melalui penerapan metode ini, penelitian ini diharapkan 

dapat menghasilkan dashboard yang interaktif, kaya informasi, dan 

visual yang memamerkan hasil segmentasi pelanggan. Temuan ini akan 

menjadi landasan untuk merumuskan strategi pemasaran digital yang 

didasarkan pada data. 

b. Manfaat Praktis 

Secara praktis, studi ini berguna untuk manajemen Mizumi Onsen dalam 

mengenali karakteristik pelanggan serta perilaku konsumen 

menggunakan data yang sebenarnya, sehingga strategi pemasaran bisa 

lebih terfokus, efektif, dan memberikan pengaruh positif terhadap 

peningkatan kesetiaan serta penghasilan pelanggan. Di samping itu, 

penelitian ini juga bisa dijadikan pedoman bagi sektor perhotelan lainnya 

dalam mengimplementasikan analisis data dan dashboard intelligence 

guna mendukung strategi pemasaran digital yang didasarkan pada bukti. 

D. RUANG LINGKUP KEGIATAN/TOPIK 

Penelitian ini termasuk ke dalam skema tugas akhir non-reguler (skema 

publikasi) dengan fokus pada penerapan Business Intelligence dan algoritma K-

Means Clustering untuk memperkuat analisis segmentasi konsumen di Mizumi 

Onsen.  
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Kegiatan penelitian mencakup proses pengumpulan data pelanggan dari 

sistem reservasi dan Instagram Insight, pembersihan dan pengolahan data 

menggunakan metode feature engineering, serta penggunaan algoritma K-Means 

Clustering untuk menciptakan segmentasi konsumen berdasarkan karakteristik 

demografis dan pola transaksi. Hasil dari analisis itu lalu dituangkan dalam 

bentuk visual pada dashboard Business Intelligence dengan menggunakan 

Google Looker Studio sebagai alat untuk menyajikan data secara interaktif. 

Penelitian ini dibatas pada rentang waktu data pelanggan dari Januari 

sampai Juli 2025, dan hanya menyelidiki analisis segmentasi pelanggan tanpa 

mencakup aspek keuangan, pengelolaan sumber daya manusia, atau faktor-

faktor luar lainnya di luar area pemasaran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. KAJIAN TEORI 

1. Business Intelligence 

Business Intelligence merupakan teknologi yang dapat membantu 

mempercepat pengambilan keputusan dengan mengumpulkan, menganalisis, 

dan menampilkan secara visual data bisnis (Nugroho and Utama 2025). BI 

dapat membantu perusahaan mengolah dan menganalisis data secara real-

time, menjadi dasar pengambilan keputusan yang efektif dan strategis (Fajrian 

et al. 2025). Dengan BI, penyusunan strategi bisnis dapat lebih akurat dan 

cepat karena organisasi dapat mengaksesnya secara real-time (Ahmad et al. 

2024). Bagian penting dari sistem BI mencakup Data Warehouse sebagai 

sumber data yang terintegrasi, Business Analytics untuk pengolahan dan 

analisis data, Business Performance Management untuk memantau performa, 

serta interface yang menyajikan informasi menggunakan dashboard 

visualisasi (Miranda et al. 2021). 

Business Intelligence sangat penting untuk mendukung mekanisme 

manajerial dan strategis serta memberikan informasi yang akurat dan 

bermanfaat bagi pengambilan keputusan (Jabar et al. 2025). Penerapan BI 

dapat membantu dalam menentukan atau memahami segmentasi pelanggan 

dan merancang strategi pemasaran agar lebih terarah atau tepat sasaran 

(Kurniawan et al. 2025). Dengan memahami kebutuhan pasar secara 

menyeluruh dan membantu mengembangkan produk atau layanan, business 

intelligence juga dapat membantu perusahaan menjadi lebih inovatif dan 

kompetitif (Ahmad et al. 2024). Berbagai studi menunjukkan BI dapat 

memaksimalkan performa organisasi dengan meningkatkan profitabilitas, 

efisiensi operasional, dan produktivitas (Nugroho and Utama 2025). 
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2. Segmentasi Pelanggan 

Segmentasi pelanggan adalah metode dasar dalam merencanakan 

strategi pemasaran yang mengaitkan proses segmentasi pasar yang luas dan 

beragam menjadi kumpulan pelanggan yang lebih spesifik berdasarkan 

karakteristik, perilaku, atau kebutuhan yang serupa (Perdana et al. 2022). 

Pengelompokan pelanggan menjadi hal yang sangat penting, karena 

menentukan karakteristik pelanggan yang sama dan eksplorasi perilaku 

pelanggan dapat membantu perusahaan menyusun strategi pemasaran yang 

lebih tepat sasaran untuk meningkatkan revenue bisnis (Mawarni et al. 2023). 

Maka dari itu, perancangan strategi yang lebih efisien dan efektif perlu 

dilakukan segmentasi untuk mendapatkan informasi mendalam tentang 

karakteristik pelanggan (Perdana et al. 2022). Tujuan utama bagi industri ritel 

adalah memaksimalkan alokasi sumber daya dan memperbesar keuntungan 

(Edy Prayitno et al. 2024). Di samping itu, di tengah  persaingan pasar yang 

dinamis, segmentasi yang efektif dapat membantu upaya meningkatkan daya 

saing bisnis dan memperkuat loyalitas pelanggan (Irawan et al. 2025). 

Variabel yang digunakan dalam menentukan  segmentasi seperti: faktor 

demografis, geografis, psikografis, serta perilaku transaksional (Afifah et al. 

2023). Segmentasi pasar yang relevan  biasanya dibentuk oleh faktor perilaku 

seperti kebiasaan belanja (Fadhillah et al. 2024). Dalam Implementasinya, 

identifikasi dan pengelompokan pelanggan berdasarkan karakteristik dapat 

dianalisis menggunakan algoritma K-Means Clustering (Mawarni et al. 2023; 

Harani et al. 2020). Perusahaan dapat menggunakan K-Means untuk 

kategorisasi pelanggan berdasarkan data seperti nilai transaksi dan jumlah 

pembelian (Edy Prayitno et al. 2024). Untuk memaksimalkan pengalaman 

pelanggan dan meningkatkan pengambilan keputusan yang strategis, sangat 

penting untuk menerapkan segmentasi berbasis data (Irawan et al. 2025). 

3. Algoritma K-Means 

Metode clustering non-hierarki yang dikenal sebagai algoritma K-

Means mengelompokkan data ke dalam berbagai cluster berdasarkan 
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karakteristik yang sebanding, yang memastikan bahwa data yang serupa 

berada dalam satu cluster (Wahyudi et al., n.d.; Murpratiwi et al. 2021). 

Tujuannya adalah membagi data menjadi k  kelompok yang sama (Luh Putu 

Wiwien Widhyastuti et al. 2022; Edy Prayitno et al. 2024). Proses dimulai 

dengan menentukan jumlah cluster (k) dan menginisialisasi centroid dari 

dataset secara acak (Mukhtar et al. 2021a; Daniela Aedo and Dedi 

Trisnawarman 2025). Setiap titik data kemudian diberikan ke centroid 

terdekat, biasanya dengan menggunakan Euclidean Distance (Fadhillah et al. 

2024; Daniela Aedo and Dedi Trisnawarman 2025). Menghitung dan 

memperbarui posisi rata-rata semua titik data di Centroid (Mukhtar et al. 

2021a; Edy Prayitno et al. 2024), dan proses berlanjut sampai pusat data 

mencapai kestabilan atau batas iterasi maksimum (Mukhtar et al. 2021a; 

Daniela Aedo and Dedi Trisnawarman 2025). 

Secara lebih rinci, penerapan algoritma K-Means Clustering dalam 

penelitian ini dilakukan melalui serangkaian tahapan yang sistematis. 

Tahapan-tahapan tersebut mencakup proses mulai dari persiapan data hingga 

pengelompokan akhir, yang dapat dijabarkan sebagai berikut. 

a. Standardisasi Data (Z-Score Normalization) 

Sebelum algoritma K-Means dijalankan, data perlu distandardisasi terlebih 

dahulu. Hal ini diperlukan karena K-Means menggunakan perhitungan 

jarak Euclidean yang sangat sensitif terhadap perbedaan skala antar 

variabel. Variabel dengan rentang nilai besar akan mendominasi hasil 

clustering dibandingkan variabel dengan rentang kecil, sehingga 

menghasilkan pengelompokan yang bias (Mohamad dan Usman 2013, 

dalam Kustiyahningsih et al. 2024). Metode standardisasi yang digunakan 

adalah Z-Score Normalization, yaitu proses penskalaan data sehingga 

setiap variabel memiliki rata-rata (mean) bernilai 0 dan standar deviasi 

bernilai 1 (Fadhillah et al. 2024). Rumus Standard Scaler ditunjukkan 

sebagai berikut: 
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𝑍 =  
𝑋𝑖− X̄

 σ
  (1) 

Keterangan: 

Z  = nilai hasil standardisasi 

Xᵢ = nilai asli data ke-i 

X̄  = rata-rata (mean) dari variabel tersebut 

σ  = standar deviasi dari variabel tersebut 

Setelah standardisasi, setiap variabel numerik memiliki rata-rata 0 dan 

standar deviasi 1, sehingga semua variabel berkontribusi secara setara 

dalam perhitungan jarak (Fadhillah et al. 2024). Pada implementasinya, 

standardisasi ini dilakukan menggunakan StandardScaler dari library 

scikit-learn pada Python. 

b. Penentuan Jumlah Cluster Optimal 

Algoritma K-Means memerlukan parameter k (jumlah cluster) sebagai 

input yang harus ditentukan sebelum proses clustering dijalankan. 

Penentuan nilai k yang tepat sangat penting karena nilai k yang terlalu kecil 

akan menggabungkan kelompok yang seharusnya berbeda, sedangkan 

nilai k yang terlalu besar akan memecah kelompok yang seharusnya sama 

(Maori and Evanita 2023). Dua metode evaluasi yang digunakan untuk 

menentukan k optimal dalam penelitian ini adalah: 

1) Elbow Method (WCSS / Inertia) 

Elbow Method mengevaluasi nilai Within-Cluster Sum of Squares 

(WCSS), yaitu total jarak kuadrat antara setiap titik data dengan 

centroid dari cluster-nya masing-masing (Prayitno et al. 2024). 

Semakin kecil WCSS, semakin rapat data di dalam setiap cluster. 

Rumus WCSS: 

𝑊𝐶𝑆𝑆 = ∑ ∑ ||𝑥 −  𝜇𝑖 ||2, x ∈  𝐶𝑖 , 𝑖 = 1. . 𝐾 (2) 

Keterangan: 

K  = jumlah cluster 
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Cᵢ = himpunan data dalam cluster ke-i 

x  = titik data dalam cluster ke-i 

μᵢ = centroid dari cluster Cᵢ 

Pada grafik Elbow, sumbu horizontal menunjukkan jumlah cluster (k) 

dan sumbu vertikal menunjukkan nilai WCSS. Titik optimal adalah 

posisi di mana penurunan WCSS mulai melambat secara signifikan, 

membentuk pola seperti siku tangan (Maori and Evanita 2023). 

2) Silhouette Score 

Silhouette Score mengukur seberapa baik setiap titik data ditempatkan 

di dalam cluster-nya dibandingkan dengan cluster tetangga terdekat 

(Hidayati et al. 2021). Nilai Silhouette Score berkisar antara −1 hingga 

1, di mana semakin mendekati 1 semakin baik kualitas 

pengelompokan. Rumus untuk setiap titik data i: 

𝑆 =  
𝑏(𝑖)−𝑎(𝑖)

max{𝑎(𝑖),𝑏(𝑖)}
        (3) 

Keterangan: 

s(i) = silhouette score untuk titik data ke-i 

a(i) = rata-rata jarak data i ke semua data lain dalam cluster yang sama 

(cohesion) 

b(i) = rata-rata jarak minimum data i ke semua data di cluster tetangga 

terdekat (separation) 

Interpretasi nilai rata-rata Silhouette Score menurut Kaufman dan 

Rousseeuw 1990 (dalam Hidayati et al. 2021) disajikan pada Tabel 2.1. 

Tabel 2. 1 Interpretasi nilai Silhouette Score 

Rentang Nilai Interpretasi Struktur 

0,71 – 1,00 Strong structure (struktur kuat dan terpisah jelas) 
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0,51 – 0,70 Reasonable structure (struktur cukup baik) 

0,26 – 0,50 
Weak structure (struktur lemah, batas cluster 

kurang tegas) 

≤ 0,25 
No substantial structure (tidak ditemukan struktur 

bermakna) 

 

Dengan menggabungkan hasil Elbow Method dan Silhouette Score, 

penentuan jumlah cluster optimal menjadi lebih objektif dan tervalidasi 

secara kuantitatif (Maori and Evanita 2023; Hidayati et al. 2021). 

c. Inisialisasi Centroid (K-Means++) 

Setelah jumlah cluster optimal ditentukan, langkah selanjutnya adalah 

menginisialisasi posisi centroid (pusat cluster) awal. Terdapat dua metode 

inisialisasi yang umum digunakan: 

1) Random initialization: memilih k titik data secara acak dari dataset. 

Metode ini sederhana namun memiliki kelemahan karena hasil 

clustering sangat bergantung pada posisi awal yang dipilih dan dapat 

menghasilkan local optimum yang buruk (N. Nugroho and Adhinata 

2022). 

2) K-Means++: metode inisialisasi yang diusulkan oleh Arthur dan 

Vassilvitskii 2007 (N. Nugroho and Adhinata 2022). Centroid pertama 

dipilih secara acak, kemudian centroid berikutnya dipilih berdasarkan 

probabilitas yang proporsional terhadap jarak kuadrat dari centroid 

yang sudah terpilih sebelumnya, sehingga mengurangi risiko 

konvergensi ke local optimum dan menghasilkan clustering yang lebih 

stabil (N. Nugroho and Adhinata 2022). 

Pada penelitian ini, metode inisialisasi yang digunakan adalah K-

Means++ karena merupakan default pada library scikit-learn yang 

digunakan dalam implementasi Python (N. Nugroho and Adhinata 2022). 
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d. Perhitungan Jarak (Euclidean Distance) 

Setiap titik data dihitung jaraknya ke semua centroid menggunakan 

Euclidean Distance. Rumus Euclidean Distance antara titik data x dan 

centroid c dalam ruang n-dimensi didefinisikan sebagai berikut (Fadhillah 

et al. 2024; Kustiyahningsih et al. 2024): 

𝑑(𝑥, 𝑐) =  √[∑(𝑋𝑖 − 𝐶𝑖)²], i = 1, 2, … , n         (4) 

Keterangan: 

d(x, c) = jarak Euclidean antara titik data x dan centroid c 

xᵢ = nilai atribut ke-i dari titik data x 

cᵢ = nilai atribut ke-i dari centroid c 

n  = jumlah atribut (dimensi data) 

e. Pengelompokan Data ke Cluster Terdekat 

Setiap titik data dimasukkan ke cluster yang centroid-nya memiliki jarak 

paling dekat (Mukhtar et al. 2021). Secara formal, titik data x diberikan ke 

cluster j apabila jarak ke centroid j lebih kecil atau sama dengan jarak ke 

semua centroid lainnya. 

f. Setelah semua data ter-assign, posisi centroid baru dihitung sebagai rata-

rata (mean) dari seluruh anggota di masing-masing cluster (Widhyastuti et 

al. 2022). Rumus pembaruan centroid: 

𝑉𝑖𝑗 = (
1

𝑁𝑖
) × ∑ 𝑥𝑘𝑗 , 𝑘 =  0, 1, … , 𝑁𝑖         (5) 

Keterangan: 

vᵢⱼ = rata-rata dari cluster i untuk variabel ke-j (centroid baru) 

Nᵢ = jumlah data yang menjadi anggota cluster ke-i 

i, k = indeks dari suatu cluster 

j    = indeks dari suatu variabel 

xₖⱼ = nilai data ke-k pada cluster tersebut untuk variabel ke-j 
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g. Proses Iterasi Hingga Stabil 

Tahap 4 sampai 6 diulangi secara iteratif hingga tidak ada lagi perubahan 

pada keanggotaan cluster (konvergensi tercapai) atau batas iterasi 

maksimum telah dicapai (Nugroho and Utama 2025). Pada saat 

konvergensi, posisi centroid sudah stabil dan setiap data telah ditempatkan 

pada kelompok yang paling sesuai berdasarkan kedekatannya (Aedo and 

Trisnawarman 2025) 

Keseluruhan tahapan di atas membentuk satu pipeline yang utuh, mulai 

dari standardisasi data, penentuan jumlah cluster optimal, inisialisasi 

centroid, hingga pengelompokan iteratif. Setiap tahapan memiliki dasar 

teori dan rumus yang menjadi landasan pelaksanaan analisis clustering 

dalam penelitian ini. 

B. PENELITIAN TERKAIT 

Tabel 2. 2 Penelitian terkait 

No Judul 
Penulis & 

Tahun 
Metode Variabel Hasil 

Kesimpulan & 

Saran 

1 Perancangan 

Dashboard 

Analitik 

untuk 

Pemantauan 

Segmentasi 

Pelanggan 

dengan K-

Means 

Clustering 

Daniela Aedo 

& 

Trisnawarman, 

D. (2025) 

K-Means 

Clustering, 

LRFM 

Model, 

Customer 

Lifetime 

Value 

(CLV), 

Elbow 

Method, 

Silhouette 

Score, 

Dashboard 

Interaktif 

Data transaksi 

pelanggan 

perusahaan 

XYZ: Length 

(L), Recency 

(R), Frequency 

(F), Monetary 

(M), dan 

Customer 

Lifetime Value 

(CLV) 

Menghasilkan 6 

cluster optimal 

(k=6) dengan 

Silhouette 

Score 0,356. 

Enam segmen 

pelanggan 

memiliki 

karakteristik 

unik 

berdasarkan 

pola perilaku 

dan nilai CLV. 

Dashboard 

interaktif 

dirancang 

untuk 

Integrasi analisis 

clustering dengan 

dashboard interaktif 

berhasil membantu 

perusahaan 

memahami perilaku 

dan nilai pelanggan. 

Kombinasi K-Means 

Clustering dengan 

visualisasi Business 

Intelligence 

mendukung 

pengambilan 

keputusan strategis 

pemasaran berbasis 

data. 
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No Judul 
Penulis & 

Tahun 
Metode Variabel Hasil 

Kesimpulan & 

Saran 

menyajikan 

ringkasan 

karakteristik 

setiap segmen 

pelanggan. 

2 Penerapan 

Sistem 

Intelijensia 

Bisnis dan K-

Means 

Clustering 

untuk 

Memantau 

Produksi 

Tanaman 

Obat 

Hidayat, M. 

K. & Fitriana, 

R. (2022) 

Business 

Intelligence, 

Data 

Warehouse 

(Star 

Schema), K-

Means 

Clustering 

(k optimal = 

3), 

Dashboard 

Data produksi 

tanaman obat 

Provinsi Jawa 

Barat: wilayah 

produksi, jenis 

tanaman, volume 

produksi, waktu 

panen (3 dimensi 

+ 1 tabel fakta) 

Data warehouse 

berhasil 

diterapkan 

menggunakan 

model 

dimensional 

dengan skema 

bintang. K-

Means 

Clustering 

menghasilkan k 

optimal = 3 

untuk 

mengelompokk

an wilayah 

produksi: 

Cluster 1 (24 

wilayah 

produksi 

rendah), Cluster 

2 (produksi 

sedang), 

Cluster 3 

(produksi 

tinggi). 

Dashboard 

pemantauan 

berhasil 

dibangun. 

Sistem intelijensia 

bisnis yang 

diintegrasikan 

dengan K-Means 

Clustering berhasil 

diterapkan untuk 

memantau dan 

mengevaluasi 

produksi tanaman 

obat. Kombinasi data 

warehouse, 

clustering, dan 

dashboard visualisasi 

mendukung 

pengambilan 

keputusan berbasis 

data untuk 

peningkatan 

produktivitas. 

3 Customer 

Segmentation 

Juniawatia, N. 

K., 

K-Means 

Clustering, 

Data reservasi 

Hotel Puri 

Menghasilkan 3 

cluster optimal 

Segmentasi 

pelanggan berperan 



15 

 

 
 

No Judul 
Penulis & 

Tahun 
Metode Variabel Hasil 

Kesimpulan & 

Saran 

for 

Optimizing 

Marketing 

Strategy at 

Hotel Puri 

Mesari Using 

the K-Means 

Clustering 

Method 

Sutramiani, N. 

P., & Wibawa, 

K. S. (2025) 

Elbow 

Method, 

Silhouette 

Score, 4P 

Marketing 

Mix 

Mesari 2018–

2024: durasi 

menginap, tipe 

kamar, jumlah 

tamu, negara 

asal, channel 

reservasi, lead 

time 

dengan 

Silhouette 

Score 0,653. 

Cluster 0: 

pelanggan loyal 

dengan durasi 

menginap 

moderat. 

Cluster 1: 

pelanggan 

premium 

dengan 

spending tinggi. 

Cluster 2: 

pelanggan baru 

dengan 

frekuensi 

rendah. Tingkat 

retensi 

pelanggan 

hanya 32,44%. 

penting dalam 

strategi pemasaran 

hotel. Rekomendasi 

strategi 4P Marketing 

Mix dirancang untuk 

setiap cluster: 

program loyalitas 

untuk Cluster 0, 

pemasaran eksklusif 

untuk Cluster 1, dan 

penawaran value-

based untuk Cluster 

2. 

4 Analisis 

Target 

Pemasaran 

Menggunakan 

Algoritma K-

Means 

Clustering 

(Studi Kasus: 

Hotel Sutan 

Raja Soreang) 

Klarita, R. I. 

& Kaunang, F. 

J. (2020) 

K-Means 

Clustering 

(K=3), 

pengolahan 

data dengan 

Weka 

1.123 data 

pelanggan Hotel 

Sutan Raja 

Soreang: kota 

asal pelanggan, 

jenis kelamin, 

main segment 

(Government/OT

A/individual), 

durasi menginap 

Menghasilkan 3 

cluster. Cluster 

0: Jakarta, pria, 

OTA, 1 hari. 

Cluster 1: 

Jakarta, pria, 

individual, 3 

hari. Cluster 2: 

Bandung, pria, 

individual, 2 

hari. 

Algoritma K-Means 

berhasil 

mengelompokkan 

target pemasaran 

hotel menjadi 3 

cluster. Hasil 

clustering digunakan 

untuk menentukan 

penempatan tim 

pemasaran yang lebih 

efisien dan tepat 

sasaran berdasarkan 

karakteristik 

pelanggan. 
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No Judul 
Penulis & 

Tahun 
Metode Variabel Hasil 

Kesimpulan & 

Saran 

5 Optimalisasi 

Profitabilitas 

Ritel melalui 

Segmentasi 

Pelanggan 

dengan K-

Means 

Clustering 

Edy Prayitno, 

Perdana, I. J., 

Iskandar, E., 

Winarno, B. 

H., & 

Subagyo, A. 

A. (2024) 

K-Means 

Clustering, 

Elbow 

Method 

(WCSS), 

Normalisasi 

Min-Max 

Data transaksi 

ritel: frekuensi 

pembelian 

(Frequency), 

nilai transaksi 

(Monetary), 

waktu terakhir 

transaksi 

(Recency) 

Menghasilkan 4 

segmen 

pelanggan 

utama. 

Pelanggan 

dengan 

frekuensi 

rendah tetapi 

nilai transaksi 

tinggi 

memberikan 

kontribusi 

terbesar 

terhadap 

pendapatan dan 

margin 

keuntungan 

perusahaan. 

K-Means Clustering 

efektif untuk 

mengoptimalkan 

profitabilitas ritel 

melalui segmentasi 

pelanggan. Kebaruan 

penelitian terletak 

pada kombinasi K-

Means Clustering 

dengan analisis 

profitabilitas untuk 

mengidentifikasi 

segmen pelanggan 

yang paling 

menguntungkan. 
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BAB III 

METODOLOGI 

A. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan studi kasus dengan metode 

kuantitatif, penelitian dilakukan secara sistematis untuk menganalisis data 

pelanggan Mizumi Onsen guna menentukan segmentasi pelanggan berdasarkan 

data. Metode kuantitatif dipilih karena berfokus pada pengolahan dan analisis 

data numerik untuk mendapatkan hasil yang bersifat objektif, terukur, dan bisa 

diuji secara statistik. 

Metode studi kasus diterapkan untuk menganalisis kondisi aktual dari satu 

objek penelitian, yaitu Mizumi Onsen, dengan maksud mendapatkan wawasan 

yang mendalam mengenai implementasi algoritma K-Means Clustering yang 

digabungkan dengan sistem Business Intelligence Dashboard. Penelitian ini 

melibatkan beberapa langkah, yang meliputi identifikasi masalah, pengumpulan 

informasi, pembersihan serta pengolahan data (persiapan data dan rekayasa 

fitur), penerapan algoritma K-Means, dan juga pengembangan dashboard 

interaktif untuk memvisualisasikan hasil segmentasi pelanggan. 
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B. TEKNIK PENGUMPULAN DATA 

1. Data Internal 

Data Internal diperoleh dari database transaksi pelanggan Mizumi Onsen 

yang dikelola oleh front office. Data ini mencakup 1.049 catatan transaksi 

pelanggan dari bulan Januari sampai Juli 2025, dengan variabel yang 

meliputi identitas pelanggan, kota asal, durasi menginap, jenis kamar, dan 

tarif kamar. Setelah melalui proses pembersihan data untuk menghapus data 

yang tidak valid atau kosong, jumlah data yang digunakan dalam studi ini 

berkurang menjadi 753 transaksi valid. 

 

 

Gambar 3. 1 Tahapan penelitian segmentasi pelanggan 



19 

 

 
 

2. Data Eksternal 

Data eksternal diambil dari Instagram Insight akun resmi Mizumi Onsen 

dengan rentang waktu Mei sampai Agustus 2025. Data ini dimanfaatkan 

sebagai acuan untuk mengidentifikasi demografi audiens digital, mencakup 

gender, rentang usia, dan tempat tinggal para pengikut akun. Data eksternal 

tidak diaplikasikan secara langsung dalam analisis segmentasi, tetapi 

berfungsi sebagai validasi tambahan terhadap profil pelanggan berdasarkan 

data internal. 

C. TEKNIK ANALISIS DATA 

1. Persiapan dan Pembersihan Data 

Tahap ini dilakukan untuk memastikan bahwa data tetap konsisten dan 

lengkap. Data transaksi pelanggan dievaluasi untuk menemukan nilai yang 

kosong dan duplikasi. Catatan yang tidak valid dihapus agar tidak 

menyebabkan bias selama analisis berlangsung. 

2. Pengolahan Data (Feature Engineering) 

Setelah data bersih diperoleh, dilakukan penambahan beberapa variabel 

turunan seperti Total Pendapatan (Revenue), Average Daily Rate (ADR), 

Average Length of Stay (ALOS), Total Booking, dan Range Age. Variabel 

tambahan ini membantu dalam menggambarkan perilaku dan nilai ekonomi 

pelanggan secara lebih lengkap. 

3. Penerapan Algoritma K-Means Clustering 

Tahap ini memanfaatkan algoritma K-Means untuk mengelompokkan 

pelanggan berdasarkan kesamaan karakteristik secara sistematis melalui 

enam tahapan. Pertama, variabel numerik (ADR, ALOS, Revenue, dan Total 

Booking) distandardisasi menggunakan StandardScaler, sedangkan variabel 

kategorikal (jenis kelamin, range usia, tipe kamar, dan kota asal) diubah ke 

format numerik melalui One-Hot Encoding. Kedua, jumlah cluster optimal 

ditentukan menggunakan Elbow Method dan Silhouette Score. Ketiga, 

centroid awal diinisialisasi menggunakan metode K-Means++. Keempat, 

jarak Euclidean dihitung dari setiap data ke seluruh centroid. Kelima, setiap 
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data dikelompokkan ke centroid terdekat dan posisi centroid diperbarui. 

Keenam, proses diulang hingga centroid konvergen. Hasil akhir berupa empat 

segmen pelanggan: High Value, Medium-High, Medium-Low, dan Low Value. 

4. Pembuatan Dashboard Business Intelligence 

Dataset yang dihasilkan dari analisis K-Means diexport dan dihubungkan 

dengan Google Looker Studio untuk membangun dashboard Business 

Intelligence yang menampilkan hasil segmentasi pelanggan secara visual dan 

interaktif. Dashboard ini menyajikan informasi mengenai demografi, 

perilaku, serta nilai ekonomi pelanggan dengan adanya filter yang dinamis 

seperti usia, jenis kelamin, asal kota, dan jenis kamar. 

5. Interpretasi dan Rekomendasi Strategis 

Hasil analisis segmentasi pelanggan digunakan untuk memberikan 

rekomendasi strategi pemasaran berbasis data bagi Mizumi Onsen. Strategi 

disusun berdasarkan karakteristik masing-masing segmen pelanggan, seperti 

alokasi anggaran promosi, strategi retensi pelanggan bernilai tinggi, serta 

optimalisasi kampanye digital untuk segmen pelanggan bernilai rendah 

hingga menengah. 

D. TARGET TUJUAN JURNAL 

Penelitian ini ditargetkan untuk dipublikasikan pada Jurnal Expert (Jurnal 

Manajemen Sistem Informasi dan Teknologi) 

URL : https://jurnal.ubl.ac.id/index.php/expert 

Penerbit : Pusat Studi Teknologi Informasi, Fakultas Ilmu Komputer, 

Universitas Bandar Lampung 

Indeks : SINTA 4 

Penelitian ini selaras dengan fokus Jurnal EXPERT karena 

mengintegrasikan Business Intelligence, analitik data, dan algoritma K-Means 

topik yang menjadi bagian utama dalam bidang sistem informasi dan teknologi 

yang dipublikasikan jurnal tersebut. 

https://jurnal.ubl.ac.id/index.php/expert
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Artikel ini juga relevan karena menghadirkan pemanfaatan dashboard, 

visualisasi data, dan model pengambilan keputusan berbasis data, yang 

merupakan ruang lingkup yang banyak diangkat dalam publikasi EXPERT. 

Dengan kontribusi pada pengolahan data, segmentasi pelanggan, dan 

penerapan teknologi untuk strategi bisnis, penelitian ini memiliki korelasi 

langsung dengan tujuan jurnal EXPERT dalam menyebarkan karya ilmiah yang 

berorientasi pada kebutuhan dunia IT dan pengembangan teknologi informasi. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. HASIL PENELITIAN 

1. Persiapan dan Pembersihan Data 

Melakukan veirifkasi terhadap database internal Mizumi Onsen yang 

mencakup 1.049 entri transaksi pelanggan. Hasil dari peninjauan 

menunjukkan bahwa masih terdapat nilai yang kosong pada beberapa 

variabel, contohnya kota asal yang tidak tercatat. Semua data yang memiliki 

nilai kosong akan dihapus untuk mencegah kesalahan dan potensi bias dalam 

analisis. Setelah proses pembersihan selesai, jumlah data yang dipakai dalam 

penelitian ini menurun menjadi 753 transaksi yang sah. 

Setelah tahap pembersihan selesai, untuk meningkatkan serta 

menyesuaikan penelitian ini diperlukan penambahan variabel pada dataset. 

Variabel tambahan tersebut mencakup usia pelanggan, jenis kelamin, kategori 

kamar, dan tarif kamar. Tujuan dari analisis data yang terkait dengan 

segmentasi pasar adalah penambahan variabel pada dataset, yang tidak hanya 

terdiri dari data administratif tetapi juga dijadikan keperluan untuk analisis 

data. 

Setelah proses pembersihan dan peningkatan data selesai, enam 

variabel utama akan digunakan pada penelitian ini, yaitu usia, jenis kelamin, 

kota asal, lama menginap, tipe kamar, dan harga kamar, sehingga penting 

untuk menyaring variabel yang tidak relevan. Enam variabel ini ditentukan 

karena dinilai sebagai yang paling dianggap karakteristik pelanggan dan 

sejalan dengan tujuan segmentasi yang akan dilaksanakan pada langkah 

selanjutnya. 

Tabel 4. 1 Jumlah Data Sebelum dan Sesudah Pembersihan 

Keterangan Jumlah Transaksi 

Data mentah awal 1.049 

Data tidak valid (null) 296 

Data valid setelah cleaning 753 
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2. Pengolahan Data (Feature Engineering) 

Agar mendapatkan informasi yang lebih signifikan dalam analisis 

segmentasi pelanggan, dilakukan proses feature engineering untuk 

menambah variabel dalam kumpulan data yang dibutuhkan dalam studi ini. 

Variabel baru tersebut disusun berdasarkan enam variabel yang telah 

ditentukan sebelumnya untuk meningkatkan nilai strategis dalam mengenali 

karakteristik pelanggan. 

Variabel pertama adalah Total Pendapatan (Revenue), dihitung dengan 

mengalikan harga kamar dengan lama menginap: 

𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒 = 𝐻𝑎𝑟𝑔𝑎 𝐾𝑎𝑚𝑎𝑟 × 𝐿𝑎𝑚𝑎 𝑀𝑒𝑛𝑔𝑖𝑛𝑎𝑝 (6) 

Variabel ini sangat penting karena menunjukkan seberapa besar setiap 

pelanggan dalam berkontribusi terhadap pendapatan Mizumi Onsen. 

Kemudian, untuk merepresentasikan rata-rata pendapatan per malam 

dibentuklah variabel Average Daily Rate (ADR). Perhitungannya sesuai 

dengan rumus berikut: 

𝐴𝐷𝑅 =  
𝑅𝑒𝑣𝑒𝑛𝑢𝑒

𝐿𝑎𝑚𝑎 𝑀𝑒𝑛𝑔𝑖𝑛𝑎𝑝
 (7) 

Untuk mengetahui nilai performa harga kamar, ADR menjadi indikator 

utama dalam industri perhotelan. 

Selanjutnya, variabel Average Length of Stay (ALOS) digunakan untuk 

menyajikan durasi rata-rata pelanggan menginap. Nilai ALOS dihitung 

menggunakan rumus berikut: 

𝐴𝐿𝑂𝑆 =  
𝐿𝑎𝑚𝑎 𝑀𝑒𝑛𝑔𝑖𝑛𝑎𝑝

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝐵𝑜𝑜𝑘𝑖𝑛𝑔
 (8)  

Karakteristik pelanggan terhadap pemanfaatan layanan akomodasi 

disajikan oleh variabel ini. 

Selain itu, untuk menentukan total transaksi pelanggan Mizumi Onsen 

sesuai dengan jumlah data internal, ditambahkan variabel Total Booking. 

Terakhir, dibentuk variabel Range Age, yaitu pengelompokan usia ke 

dalam kategori: ≤17 tahun, 18–24 tahun, 25–34 tahun, 35–44 tahun, 45–54 

tahun, 55–64 tahun, dan ≥65 tahun. Tujuan dari kategorisasi ini untuk 
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merancang analisis demografi dan strategi pemasaran berbasis data lebih 

mudah. 

Dengan menerapkan proses feature engineering, dataset final menjadi 

lebih informatif karena tidak hanya mencakup data mentah melainkan 

mencakup variabel turunan yang dapat membantu analisis clustering. Sebagai 

hasilnya, data yang semula bersifat administratif diubah menjadi data analitis 

yang bernilai untuk pengambilan keputusan strategis. 

3. Segmentasi Pelanggan dengan K-Means 

Setelah dataset final diperoleh melalui proses feature engineering, 

tahap selanjutnya adalah penerapan algoritma K-Means Clustering untuk 

menentukan segmentasi pelanggan Mizumi Onsen. Proses ini dilaksanakan 

secara sistematis melalui serangkaian tahapan yang mengacu pada alur 

algoritma K-Means sebagaimana telah diuraikan pada kajian teori. 

a. Standardisasi Data (Z-Score Normalization) 

Setelah mendapatkan dataset yang dihasilkan dari proses feature 

engineering, tahap selanjutnya adalah implementasi algoritma K-Means 

Clustering untuk menentukan segmentasi pelanggan. Proses ini diawali 

dengan pra-pemrosesan data, melakukan standarisasi variabel numerik 

(ADR, ALOS, Revenue, dan Total Booking) menggunakan StandardScaler, 

sedangkan untuk variabel kategorikal (jenis kelamin, range usia, tipe kamar, 

kota asal) dimodifikasi dalam bentuk numerik menggunakan One-Hot 

Encoding. 

b. Penentuan Jumlah Cluster Optimal 

Perhitungan jumlah cluster yang optimal menggunakan dua metode, 

yaitu Elbow Method dan Silhouette Score. Fungsi objektif K-Means yang 

digunakan adalah meminimalkan nilai Within-Cluster Sum of Squares 

(WCSS): 

𝑊𝐶𝑆𝑆 =  ∑ ∑ ||𝑥𝑖𝑖∈𝐶𝑘

𝐾
𝑘=1 − 𝜇

𝑘
|| (9) 

Pada rumus tersebut, 𝐾  menunjukkan jumlah cluster yang dibentuk, 

𝐶k merepresentasikan himpunan anggota cluster ke- 𝑘, 𝑥𝑖  adalah data ke- 
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𝑖 dalam cluster 𝐶𝑘, dan 𝜇𝑘 merupakan centroid dari cluster ke-𝑘. Rumus 

ini digunakan untuk menghitung seberapa dekat data dalam satu cluster 

dengan pusat cluster-nya, sehingga semakin kecil nilai WCSS maka 

semakin baik kualitas clustering. 

Pada Elbow Method, grafik WCSS diplot terhadap nilai 𝑘. Jumlah 

cluster optimal ditentukan pada titik “siku” (elbow) di mana penurunan 

WCSS mulai melambat. 

Selain itu, kualitas cluster dinilai dengan Silhouette Coefficient (S), 

yang dapat dihitung dengan formula berikut: 

𝑆 =  
𝑏(𝑖)−𝑎(𝑖)

max{𝑎(𝑖),𝑏(𝑖)}
 (10) 

Dalam rumus tersebut, 𝑎(𝑖) merupakan rata-rata jarak data 𝑖 ke semua 

titik dalam cluster yang sama, sedangkan 𝑏(𝑖) adalah rata-rata jarak data 𝑖 ke 

titik data pada cluster terdekat yang berbeda. Nilai 𝑆 berada dalam rentang – 

1 hingga + 1, di mana semakin mendekati + 1 berarti pemisahan antar cluster 

semakin baik, sedangkan nilai yang mendekati 0 menunjukkan cluster yang 

tumpang tindih, dan nilai negatif menandakan bahwa data lebih cocok 

dimasukkan ke cluster lain. 

Gambar 4. 1 Grafik Elbow Method 
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c. Inisialisasi Centroid dengan K-Means++ 

Setelah nilai k ditetapkan sebesar 4, proses pengelompokan data 

dimulai dengan menentukan empat titik pusat awal (centroid). Pada 

penelitian ini digunakan metode K-Means++ yang merupakan 

pengaturan bawaan pada library scikit-learn. Berbeda dengan cara acak 

biasa yang memilih titik pusat tanpa pertimbangan jarak, K-Means++ 

memilih titik pertama secara acak dari data, lalu titik berikutnya 

ditentukan dengan mempertimbangkan jaraknya dari titik pusat yang 

sudah ada, sehingga posisi awalnya tidak saling berdekatan. Cara ini 

membantu hasil pengelompokan menjadi lebih stabil dan mengurangi 

kemungkinan hasil yang kurang optimal. Selain itu, parameter 

random_state = 42 digunakan agar hasil yang diperoleh tetap sama setiap 

kali program dijalankan kembali.  

d. Perhitungan Jarak Euclidean 

Setelah centroid awal diinisialisasi, setiap dari 753 titik data dihitung 

jaraknya ke masing-masing dari empat centroid menggunakan Euclidean 

Distance sesuai Rumus (4). Perhitungan dilakukan pada ruang berdimensi 

tinggi yang mencakup seluruh fitur hasil pra-pemrosesan (empat variabel 

numerik terstandarisasi ditambah seluruh kolom hasil One-Hot Encoding 

variabel kategorikal). Karena K-Means sensitif terhadap perbedaan skala, 

standardisasi Z-Score yang telah dilakukan pada Tahap 1 memastikan 

bahwa setiap dimensi memiliki kontribusi yang proporsional terhadap nilai 

Gambar 4. 2 Grafik Silhouette Score 
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jarak. Hasil perhitungan ini adalah sebuah matriks jarak berukuran 753 × 

4, di mana setiap baris merepresentasikan satu data pelanggan dan setiap 

kolom merepresentasikan jarak ke salah satu dari empat centroid. 

e. Pengelompokan Data dan Pembaruan Centroid 

Setiap titik data selanjutnya ditetapkan ke cluster yang memiliki 

centroid dengan jarak Euclidean terkecil. Setelah seluruh 753 data ter-

assign ke salah satu dari empat cluster, posisi centroid baru dihitung 

sebagai rata-rata (mean) dari semua data yang menjadi anggota cluster 

tersebut, sesuai Rumus (5). Proses ini menggeser posisi centroid 

mendekati pusat distribusi aktual data di dalam cluster masing-masing. 

Pembaruan centroid dilakukan secara simultan untuk keempat cluster, 

kemudian proses perhitungan jarak dan pengelompokan diulangi kembali 

dengan posisi centroid yang baru. 

f. Iterasi Hingga Konvergen 

Tahap 4 dan 5 diulang secara iteratif hingga tidak ada lagi perubahan 

pada keanggotaan cluster dari satu iterasi ke iterasi berikutnya, yang 

berarti posisi centroid telah konvergen. Dalam implementasi Python 

menggunakan KMeans dari library scikit-learn, kondisi konvergensi ini 

dicapai ketika perubahan inertia antar iterasi di bawah ambang batas 

toleransi yang ditetapkan (tol=1e-4 secara default). Proses ini diulang 

sebanyak 10 kali (n_init=10) dengan titik centroid awal yang berbeda 

untuk setiap percobaan, kemudian dari 10 hasil tersebut dipilih konfigurasi 

dengan nilai WCSS terkecil sebagai solusi final. Pendekatan ini 

memastikan bahwa hasil clustering yang diperoleh bukan merupakan 

solusi lokal, melainkan representasi pengelompokan terbaik yang dapat 

dicapai oleh algoritma K-Means pada dataset ini. 

Berdasarkan kedua metode tersebut, algoritma K-Means 

mengklasifikasikan pelanggannya ke dalam empat kategori yang berbeda, 

yaitu: 

a. Cluster High Value: jumlah pelanggan sedikit, kontribusi pendapatan 

yang lebih besar, ADR tinggi, dan durasi menginap yang lebih lama. 
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b. Cluster Medium-High: tamu dengan durasi tinggal panjang tetapi ADR 

menengah. 

c. Cluster Medium-Low: ADR relatif tinggi namun lama menginap 

rendah. 

d. Cluster Low Value: jumlah pelanggan tertinggi, tetapi kontribusi 

pendapatan terkecil. 

Hasil clusterisasi ini disimpan dalam format dataset yang dilengkapi 

dengan label cluster, selanjutnya akan dimanfaatkan dalam perancangan 

dashboard business intelligence pada tahap berikutnya. 

4. Pembuatan Dashboard Business Intelligence 

Dashboard Business Intelligence yang dihasilkan dari penelitian ini 

menyajikan pandangan menyeluruh terkait karakteristik pelanggan Mizumi 

Onsen berdasarkan data transaksi internal dan hasil segmentasi menggunakan 

K-Means. Dashboard ini menampilkan empat metrik kinerja utama yang 

merangkum keseluruhan performa, yaitu total pendapatan, Average Daily 

Rate (ADR), total booking, dan Average Length of Stay (ALOS). Keempat 

metrik ini berfungsi memberikan gambaran mengenai seberapa baik layanan 

akomodasi dimanfaatkan selama jangka waktu penelitian. 

Selain KPI utama, dashboard menyediakan empat kategori visualisasi  

pelanggan, yang mencakup segmentasi berdasarkan demografi, lokasi 

geografis, perilaku, dan nilai. Segmentasi demografi menunjukkan distribusi 

booking berdasarkan gender serta kelompok usia pelanggan. Visualisasi ini 

merepresentasikan pola demografis umum yang teridentifikasi dari data 

transaksi tanpa memberikan analisis lebih mendalam. Di bagian segmentasi 

geografis, dashboard menyajikan lima kota dengan jumlah transaksi 

terbanyak, dilengkapi dengan informasi mengenai pendapatan dan ADR 

masing-masing kota, sehingga memberikan gambaran mengenai asal-usul 

pelanggan. 

Dashboard juga menyajikan segmentasi perilaku pelanggan melalui 

pengelompokan pemesanan berdasarkan kategori kamar serta kontribusi 

pendapatan yang diperoleh dari setiap jenis kamar tersebut. Visualisasi ini 
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menunjukkan pilihan kamar yang diinginkan oleh pelanggan serta persentase 

pendapatan yang dihasilkan per kategori kamar. Dashboard memperlihatkan 

hasil segmentasi nilai yang diperoleh lewat algoritma K-Means dalam empat 

kelompok utama pelanggan. Grafik ini menunjukkan komposisi setiap 

segmen tanpa menjelaskan perilaku atau nilai-nilai mereka secara mendalam. 

Secara keseluruhan, dashboard Business Intelligence yang dirancang 

berhasil menggabungkan bermacam informasi krusial dalam satu tampilan 

yang terintegrasi. Dashboard ini mempermudah pemantauan pola data 

dengan cara yang visual dan menjadi landasan untuk analisis lebih lanjut yang 

akan dibahas secara mendetail pada bagian selanjutnya. 

Berikut untuk link Google Looker Studio : 

https://lookerstudio.google.com/s/qRqJGVB-GWs 

B. PEMBAHASAN 

1. Insight Berdasarkan Dashboard BI 

Dashboard Business Intelligence menampilkan pola utama pelanggan 

Mizumi Onsen melalui empat dimensi, yaitu demografis, geografis, perilaku 

pemesanan, dan nilai pelanggan. Gambaran awal yang jelas tentang 

karakteristik konsumen diberikan oleh visualisasi ini, yang memudahkan 

Gambar 4. 3 Tampilan Dashboard Business Intelligence 

https://lookerstudio.google.com/s/qRqJGVB-GWs
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analisis lebih mendalam dari masing-masing dimensi. Penjelasan untuk 

masing-masing dimensi disajikan di bawah ini. 

a. Interpretasi Demografis 

Hasil dari visualisasi pada segmentasi demografis menunjukkan 

bahwa pelanggan Mizumi Onsen lebih banyak didominasi oleh 

perempuan, dengan proporsi mencapai 56,4%, sedangkan laki-laki hanya 

43,6%. Dominasi ini menandakan bahwa kelompok perempuan cenderung 

lebih aktif ketika melakukan pemesanan layanan penginapan di Mizumi 

Onsen. Kecenderungan ini mungkin berhubungan dengan minat 

perempuan dalam mencari pengalaman yang menenangkan, kenyamanan, 

dan layanan yang memberikan nilai emosional yang lebih tinggi, yang 

menjadikan mereka sebagai target utama yang berpotensi untuk strategi 

pemasaran yang berfokus pada visual dan gaya hidup. 

Dari segi usia, dua kategori yang paling dominan adalah pelanggan 

berusia 25 sampai 34 tahun (38,8%) dan 35 sampai 44 tahun (37,8%), 

menunjukkan bahwa sebagian besar pelanggan berada dalam kelompok 

usia yang aktif secara produktif. Rentang usia ini biasanya ditandai oleh 

stabilitas finansial, tingkat mobilitas yang tinggi, serta pola belanja yang 

cenderung memilih kegiatan singkat untuk menghilangkan stres. Di sisi 

lain, kelompok usia lainnya memiliki persentase yang lebih sedikit, 

menunjukkan bahwa sasaran utama Mizumi Onsen saat ini terfokus pada 

konsumen yang berusia muda dewasa hingga paruh baya yang sangat 

tertarik pada pengalaman wisata yang berfokus pada relaksasi. 
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b. Interpretasi Geografis 

Hasil segmentasi geografis menunjukkan bahwa pelanggan Mizumi 

Onsen sebagian besar berasal dari kota-kota besar; Jakarta memiliki 

jumlah transaksi terbanyak sebanyak 145 dan pendapatan tertinggi sebesar 

Rp357,8 juta. Mizumi Onsen sangat menarik bagi orang-orang yang 

tinggal di perkotaan karena mobilitas tinggi dan keinginan untuk liburan 

singkat, seperti yang ditunjukkan oleh dominasi Jakarta. Kondisi ini sesuai 

dengan preferensi pelanggan yang tinggal di kota metropolitan, yang 

biasanya mencari tempat pelarian singkat, atau short escape, ke tempat 

yang menawarkan suasana tenang dan akses transportasi yang mudah. 

Selain itu, nilai ADR yang cukup stabil di kota-kota besar menunjukkan 

bahwa tingkat kesediaan membayar pelanggan perkotaan cukup baik. 

Jakarta, Semarang, Tangerang, Bekasi, dan Bandung juga 

berkontribusi besar. Dengan 53 transaksi dan total revenue Rp149,1 juta, 

Semarang menunjukkan bahwa lokasi geografis mendorong pemesanan. 

Tangerang dan Bekasi, yang keduanya termasuk dalam wilayah 

Jabodetabek, masing-masing menghasilkan Rp110,6 juta dan Rp52,5 juta, 

masing-masing karena pelanggan sering melakukan perjalanan singkat ke 

luar kota. Meskipun kota seperti Bandung, Yogyakarta, dan Surabaya 

memiliki jumlah penjualan yang lebih sedikit, mereka tetap menunjukkan 

Gambar 4. 4 Segmentasi Demografis – Pemesanan sesuai Gender dan 

pemesanan berdasarkan rentang umur tertentu 
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cakupan pasar yang luas dan kemungkinan untuk berkembang ke wilayah 

dengan karakteristik wisatawan yang sebanding. Hasilnya menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran harus difokuskan pada kota-kota dengan potensi 

pertumbuhan tinggi sehingga dapat mempertahankan pelanggan dari pusat 

kota utama seperti Jakarta dan Semarang. 

 

c. Interpretasi Perilaku 

Hasil segmentasi perilaku menunjukkan bahwa tipe kamar Deluxe 

adalah yang paling banyak dipilih oleh pelanggan, dengan kontribusi 

pemesanan mencapai 52,6%. Honeymoon Cottage dan Family Room 

masing-masing menyumbang 25,5% dan 21,9%, masing-masing 

menunjukkan bahwa mayoritas pelanggan Mizumi Onsen cenderung 

mencari akomodasi yang menggabungkan kenyamanan, fasilitas 

memadai, dan harga yang masih terjangkau. Pola ini menunjukkan bahwa 

tujuan perjalanan, preferensi kenyamanan, dan nilai yang dirasakan sangat 

memengaruhi keputusan pelanggan tentang tipe kamar. 

Jika dilihat dari segi pendapatan, Deluxe Room tetap memberikan 

kontribusi terbesar, menghasilkan lebih dari Rp600 juta, diikuti oleh 

Honeymoon Cottage dengan sekitar Rp500 juta dan Family Room dengan 

sekitar Rp400 juta. Hal ini menunjukkan bahwa, selain menjadi pilihan 

utama dari segi jumlah pemesanan, Deluxe Room juga berkontribusi 

Gambar 4. 5 Segementasi Geografis – Top 5 Kota dan Distribusi 

Pendapatan per Kota 
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secara signifikan terhadap seluruh pendapatan Mizumi Onsen. Kombinasi 

volume pemesanan dan nilai transaksi ini menegaskan posisi Deluxe 

Room sebagai produk yang paling Sebaliknya, Honeymoon Cottage dan 

Family Room masih memiliki potensi pendapatan yang besar, dan mereka 

dapat berkembang melalui produk khusus yang ditujukan untuk pasangan 

dan keluarga. 

 

d. Interpretasi Segmentasi Nilai (Customer Value Segmentation) 

Hasil segmentasi nilai menunjukkan bahwa kelompok Medium-Low 

merupakan segmen pelanggan terbesar, mencakup 42,6% dari keseluruhan 

populasi. Besar ukuran segmen ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

pelanggan Mizumi Onsen termasuk dalam kelompok dengan nilai 

transaksi moderat dan frekuensi pemesanan yang cukup stabil, tetapi tidak 

terlalu tinggi. Selain itu, segmen dengan nilai rendah sebesar 29,7% 

menunjukkan bahwa hampir sepertiga pelanggan memiliki tingkat 

kontribusi pendapatan yang relatif rendah. Karena jumlah pelanggannya 

yang besar, kedua kelompok ini sangat penting untuk mempertahankan 

volume pemesanan dan dapat menjadi target strategi untuk meningkatkan 

konversi dan efisiensi kampanye pemasaran. Namun, daya beli mereka 

tidak setinggi segmen lain. 

Sebagai perbandingan, segmen dengan nilai tinggi sebesar 17,4 

persen dan segmen dengan nilai menengah-tinggi sebesar 10,3 persen 

masing-masing memberikan kontribusi yang lebih kecil secara jumlah 

Gambar 4. 6 Segmentasi Perilaku – Distribusi Pemesanan dan 

Pendapatan Berdasarkan Tipe Kamar 
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pelanggan tetapi signifikan dari sisi nilai ekonomi. Kedua demografi 

pelanggan biasanya memiliki tingkat kesetiaan yang lebih tinggi, frekuensi 

menginap yang lebih tinggi, dan preferensi untuk jenis kamar dengan nilai 

tambah yang lebih tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa keberadaan mereka 

sangat penting untuk menjaga pendapatan Mizumi Onsen, dan sifat 

mereka menunjukkan bahwa mereka cenderung menanggapi penawaran 

premium, sehingga strategi pemasaran berbasis personalisasi dan layanan 

eksklusif mungkin lebih efisien dalam mempertahankan dan 

meningkatkan nilai transaksi dari demografi yang sangat berharga ini. 

 

Gambar 4. 7 Segmentasi Nilai – Hasil segementasi dari K-Means 

Clustering 

Secara keseluruhan, keempat dimensi dashboard BI menunjukkan pola 

yang saling menguatkan: dominasi pelanggan perempuan berusia produktif, 

konsentrasi geografis di kota-kota besar, preferensi kamar bernilai moderat 

hingga premium, dan distribusi nilai pelanggan, yang menghasilkan 

segmentasi yang cukup beragam. Sebelum memasuki tahap interpretasi hasil 

clustering, pemahaman mendalam terhadap pola-pola ini memberikan dasar 

analitis yang kuat. Pada tahap ini, karakteristik tiap segmen pelanggan 

dipelajari secara lebih khusus untuk mendukung pembuatan strategi 

pemasaran yang lebih tepat sasaran. 
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2. Interpretasi Clustering dan Rekomendasi Strategis 

Pelanggan Mizumi Onsen dapat dikelompokkan ke dalam empat 

segmen utama berdasarkan hasil clustering algoritma K-Means dan 

visualisasi melalui dashboard Business Intelligence. Setiap segmen memiliki 

karakteristik dan perilaku yang berbeda satu sama lain. Keempat bagian ini 

terdiri dari: 

a. Segmen High Value 

Dengan 17,4 persen dari total pelanggan, segmen High Value 

didominasi oleh pelanggan perempuan (63,3%) dan terdiri dari kelompok 

usia 35–44 tahun (36,7%) dan 25–34 tahun (36,7%). Kedua rentang usia 

tersebut adalah dewasa muda hingga paruh baya yang biasanya memiliki 

uang yang lebih baik dan cenderung memilih fasilitas rekreasi yang bagus. 

Geografisnya, sebagian besar pelanggan berasal dari Jakarta, yang 

melakukan 20 transaksi dan menghasilkan Rp87 juta, diikuti oleh daerah 

lain seperti Magelang dan Kudus, yang memiliki potensi pertumbuhan 

meskipun tidak berada di pusat pasar utama. 

Pelanggan segmen ini memiliki preferensi yang kuat terhadap jenis 

kamar bernilai premium. Honeymoon Cottage menjadi pilihan utama 

dengan proporsi pemesanan sebesar 51,7% dan kontribusi pendapatan 

sekitar Rp147,1 juta. Diikuti Family Room dengan proporsi pemesanan 

sebesar 48,3% dan kontribusi pendapatan sekitar Rp121 juta. Jika 

digabungkan, segmen High Value menghasilkan total pendapatan sebesar 

Rp268,1 juta, yang menjadikannya segmen yang paling banyak membantu 

pendapatan Mizumi Onsen. Karakteristik seperti loyalitas tinggi, nilai 

transaksi besar, dan durasi menginap yang lebih lama menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran yang berpusat pada layanan premium, penawaran 
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eksklusif, dan personalisasi pengalaman akan sangat cocok untuk 

mempertahankan dan meningkatkan nilai pelanggan dalam segmen ini. 

b. Segmen Medium-High Value 

Sebagian besar pelanggan (65,5%) adalah perempuan, dan 

kelompok dengan daya beli yang cukup tinggi terdiri dari segmen 

Medium-High Value, yang mencakup 10,3% dari total pelanggan dan 

terdiri dari kelompok usia 35–44 tahun (41,4%) dan 25–34 tahun 

(32,8%). Kelompok usia produktif ini biasanya lebih suka akomodasi 

yang menawarkan kenyamanan lebih tinggi, fasilitas yang bagus, dan 

pengalaman menginap yang lebih eksklusif. Secara geografis, Jakarta 

adalah rumah bagi pelanggan dengan nilai medium-high, dengan 16 

reservasi dengan pendapatan sekitar Rp42,4 juta. Semarang dan Bekasi, 

dua kota lain yang menunjukkan potensi pertumbuhan, mengikutinya. 

Dilihat dari perilaku konsumsi, segmen ini memiliki preferensi 

yang kuat untuk kamar Deluxe; ada tingkat pemesanan seratus persen 

dan total pendapatan sebesar Rp159,4 juta. Ini menunjukkan bahwa 

pelanggan dengan nilai medium-high memprioritaskan kenyamanan, 

kualitas fasilitas, dan layanan pelanggan saat memilih kamar. Meskipun 

jumlah booking untuk segmen ini tidak sebanyak segmen lainnya, nilai 

Gambar 4. 8 Segmen High Value 
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transaksi per pelanggan sangat tinggi. Oleh karena itu, strategi pemasaran 

yang paling relevan untuk segmen ini adalah memberikan kamar 

premium, paket layanan tambahan, dan promosi yang menampilkan 

pengalaman yang lebih eksklusif dan eksklusif untuk menumbuhkan 

loyalitas dan meningkatkan nilai transaksi. 

 

Gambar 4. 9 Segmen Medium-High Value 

c. Segmen Medium-Low Value 

Dengan jumlah pelanggan terbesar, segmen Medium-Low Value 

mencapai 42,8% dari semua pelanggan Mizumi Onsen. Sebagian besar 

pelanggan dalam segmen ini berjenis kelamin perempuan (52,7%), dan 

kelompok usia terbesar adalah 35–44 tahun (39,9%) dan 25–34 tahun 

(39,5%). Kedua rentang usia tersebut menunjukkan bahwa mereka 

adalah konsumen dewasa yang produktif yang sangat membutuhkan 

layanan relaksasi sambil tetap murah. Secara geografis, Jakarta adalah 

asal kota bagi sebagian besar pelanggan; ada 57 reservasi dan kontribusi 

pendapatan sebesar Rp126,4 juta, menjadikannya kota asal utama bagi 

pelanggan segmen ini dan menunjukkan pasar perkotaan yang kuat. 

Dilihat dari perilaku pemesanan, Honeymoon Cottage sangat 

disukai oleh pelanggan segmen Medium-Low Value, dengan persentase 
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pemesanan sebesar 54,1%, menghasilkan pendapatan Rp377,8 juta. 

Family Room juga memberikan kontribusi yang signifikan sebesar 

45,9%, menghasilkan pendapatan sebesar 280,4 juta. Jika digabungkan, 

segmen ini menghasilkan total pendapatan sebesar Rp658,2 juta, yang 

menjadikannya segmen dengan kontribusi pendapatan terbesar di 

segmen tersebut. Karakteristik ini menunjukkan bahwa pelanggan 

dengan nilai Medium-Low cenderung memberikan kontribusi yang 

signifikan melalui volume transaksi yang tinggi. Oleh karena itu, 

pendekatan pemasaran yang tepat untuk segmen ini adalah promosi 

bundling, diskon musiman, dan program loyalitas seperti poin reward 

atau membership premium untuk meningkatkan retensi dan menarik 

pelanggan baru. 

 

Gambar 4. 10 Segmen Medium-Low Value 

d. Segmen Low Value 

Kontribusi dari segmen Low Value adalah 29,7% dari total 

pelanggan, dengan mayoritas perempuan (56,9%). Kelompok usia 

terbesar adalah 25–34 tahun (39,5%) dan 35–44 tahun (35,7%), 

menunjukkan bahwa segmen ini juga berasal dari kelompok usia 

produktif, tetapi memiliki kecenderungan yang lebih sensitif terhadap 
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harga daripada segmen lainnya. Pelanggan segmen ini sebagian besar 

berasal dari Jakarta, dengan 77 reservasi dan kontribusi pendapatan 

sekitar Rp102 juta. Semarang dan Tangerang juga berkontribusi, dengan 

masing-masing memberikan kontribusi sekitar Rp1 juta. Penyebaran ini 

menunjukkan bahwa segmen Low Value, meskipun memiliki nilai 

transaksi yang lebih rendah, memiliki potensi volume pasar yang besar. 

Aspek perilaku menunjukkan bahwa Deluxe Room adalah pilihan 

yang paling populer di segmen Low Value, dengan tingkat pemesanan 

99,7% dan pendapatan total Rp459,2 juta. Jumlah transaksi per 

pelanggan yang rendah menunjukkan bahwa segmen ini cenderung 

jarang melakukan pemesanan atau melakukannya dalam waktu yang 

lebih pendek, meskipun tipe kamar yang dipilih sama dengan segmen 

lainnya. Oleh karena itu, untuk segmen Low Value, strategi pemasaran 

yang paling sesuai adalah mengoptimalkan kampanye 

awareness berbiaya rendah, seperti iklan digital, flash sale, atau 

penawaran jangka pendek yang dapat meningkatkan minat dan konversi. 

Diharapkan metode ini dapat mempertahankan pelanggan dalam segmen 

ini dan meningkatkan frekuensi pemesanan di masa mendatang. 

 

Gambar 4. 11 Segmen Low Value 
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Secara keseluruhan, hasil interpretasi keempat segmen menunjukkan 

bahwa kontribusi, preferensi, dan perilaku pemesanan masing-masing 

kelompok pelanggan berbeda. Oleh karena itu, satu metode pemasaran tidak 

dapat digunakan untuk semua kelompok pelanggan.  Value Low dan Medium 

menawarkan potensi volume pasar yang tinggi meskipun lebih sensitif 

terhadap harga, sementara Value High dan Value Medium menawarkan nilai 

ekonomi terbesar melalui kecenderungan untuk memilih layanan premium.  

Mizumi Onsen memiliki dasar yang kuat untuk membuat strategi pemasaran 

yang lebih tepat sasaran setelah memahami perbedaan karakteristik ini. Ini 

memastikan bahwa setiap segmen menerima pendekatan yang sesuai 

dengan kebutuhan dan nilai ekonominya, dan membantu meningkatkan 

retensi pelanggan dan optimalisasi pendapatan secara keseluruhan. 

C. HASIL JURNAL 

1. Hasil Submit 

 

Gambar 4. 12 Hasil Submit di Jurnal 

Pada tahap ini, penulis melakukan proses submission artikel artikel 

ilmiah ke Jurnal Expert pada 30 Agustus 2025 melalui sistem online 

submission yang tersedia di laman resmi jurnal. Artikel dengan judul 

“Business Intelligence Untuk Segmentasi Pelanggan Dengan Metode K-
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Means di Mizumi Onsen” diunggah beserta berkas pendukung seperti 

manuscript, cover letter, dan statement of originality. 

2. Hasil Review 

 

Gambar 4. 13 Keterangan Review 

Setelah artikel di-submit, tahapan selanjutnya adalah proses review. 

Artikel tersebut melalui tahap pertama peer review, yang dimulai dengan 

versi review pada 9 September 2025. Penulis mengunggah kembali hasil 

revisi pada 21 Sepetember 2025. 

 

Gambar 4. 14 Review 1 

Sinkronisasi antara abstrak dan kesimpulan dilakukan dengan 

menyesuaikan narasi hasil dan implikasi penelitian. Abstrak diperbaiki agar 

mencerminkan temuan utama, yaitu terbentuknya empat segmen pelanggan 

dan pemanfaatannya sebagai dasar perumusan strategi pemasaran berbasis 

data. Dengan demikian, abstrak tidak hanya berfungsi sebagai ringkasan 

metodologi, tetapi juga sebagai gambaran utuh hasil dan kontribusi 

penelitian yang ditegaskan kembali pada bagian kesimpulan. 
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Gambar 4. 15 Review 2 

Sebagai respons terhadap masukan reviewer, bagian pendahuluan 

ditambahkan pengantar singkat mengenai profil Mizumi Onsen sebagai 

hotel onsen yang bergerak di sektor perhotelan dan pariwisata, berlokasi di 

Wonosobo, Jawa Tengah. Informasi ini mencakup karakteristik layanan, 

target pasar, serta konteks operasional perusahaan. Penambahan profil ini 

bertujuan memberikan gambaran konteks penelitian yang lebih jelas dan 

membantu pembaca memahami relevansi penerapan Business Intelligence 

dalam studi kasus yang diteliti. 

 

Gambar 4. 16 Review 3 

Revisi dilakukan dengan memastikan konsistensi istilah, alur logika, 

dan fokus pembahasan di seluruh bagian naskah, mulai dari pendahuluan 

hingga kesimpulan. Sinkronisasi dilakukan antara tujuan penelitian, 

metodologi, hasil analisis, dan rekomendasi strategis agar tidak terjadi 

perbedaan makna atau penekanan yang bertentangan. Upaya ini bertujuan 

menjaga koherensi ilmiah dan memperkuat validitas argumentasi penelitian. 
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Gambar 4. 17 Review 4 

Abstrak direvisi dengan menambahkan keterkaitan yang jelas antara 

tujuan penggunaan algoritma K-Means, hasil segmentasi yang diperoleh, 

serta implikasinya terhadap strategi pemasaran berbasis Business 

Intelligence. Revisi ini menegaskan bahwa K-Means tidak hanya digunakan 

sebagai alat analisis teknis, tetapi juga sebagai fondasi dalam pengambilan 

keputusan strategis yang tercermin dalam kesimpulan penelitian. Dengan 

demikian, abstrak menjadi representasi utuh dari keseluruhan isi artikel. 

 

Gambar 4. 18 Review 5 

Menindaklanjuti masukan tersebut, data tambahan dimasukkan secara 

eksplisit ke dalam tahapan pengolahan data (feature engineering). Variabel 

baru diperlakukan setara dengan variabel lain yang telah digunakan 

sebelumnya, mulai dari proses pembersihan, transformasi, hingga analisis 

klasterisasi. Dengan penambahan ini, dataset menjadi lebih komprehensif 

dan mampu merepresentasikan karakteristik pelanggan secara lebih 

menyeluruh, sehingga kualitas segmentasi yang dihasilkan menjadi lebih 

akurat dan relevan dengan tujuan penelitian. 
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Gambar 4. 19 Review 6 

Bagian kesimpulan direvisi dengan menekankan keterkaitan langsung 

antara tujuan penelitian, permasalahan awal, dan hasil analisis. Kesimpulan 

dirumuskan secara ringkas namun substantif, dengan menegaskan bahwa 

penerapan Business Intelligence yang terintegrasi dengan algoritma K-

Means mampu menjawab permasalahan segmentasi pelanggan Mizumi 

Onsen yang sebelumnya masih berbasis intuisi. Sinkronisasi dilakukan 

dengan abstrak dan pendahuluan melalui pengulangan kata kunci 

konseptual seperti segmentasi pelanggan berbasis data, optimalisasi strategi 

pemasaran, serta visualisasi dashboard sebagai alat pengambilan keputusan 

strategis. 

Perbaikan redaksional dilakukan dengan menyusun ulang kalimat 

yang sebelumnya kurang efektif akibat pengulangan atau pemilihan kata 

yang tidak tepat. Revisi difokuskan pada penyederhanaan struktur kalimat 

tanpa mengubah makna ilmiah, sehingga alur penjelasan menjadi lebih 
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jelas, lugas, dan sesuai dengan kaidah penulisan karya ilmiah. Langkah ini 

bertujuan meningkatkan keterbacaan dan profesionalitas naskah. 

 

Gambar 4. 20 Review 7 

Sebagai tindak lanjut dari hasil penelitian, bagian saran ditambahkan 

secara eksplisit untuk memberikan arahan pengembangan penelitian dan 

implementasi praktis di masa mendatang.  

3. Hasil Accepted 

 

Gambar 4. 21 Informasi Persetujuan Artikel 

Berdasarkan hasil evaluasi editor dan reviewer, naskah dinyatakan 

accepted tanpa revisi lanjutan. Keputusan ini menunjukkan bahwa artikel 

telah memenuhi standar substansi ilmiah, kebaruan, metodologi, serta 

kesesuaian dengan fokus dan scope jurnal. Versi naskah yang diterima 

merupakan versi akhir dan siap diproses ke tahap publikasi sesuai jadwal 

yang ditetapkan oleh editor. 
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4. Bukti Penerimaan Naskah Artikel Ilmiah 

 

Gambar 4. 22 Bukti Penerimaan Naskah Artikel Ilmiah 
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5. Artikel 

 

  

Gambar 4. 23 Halaman Artikel di Website EXPERT 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

Penelitian ini mengungkapkan bahwa penerapan Business 

Intelligence yang dipadukan dengan algoritma K-Means dapat lebih akurat 

dalam mendeteksi segmentasi konsumen Mizumi Onsen dibandingkan 

dengan teknik pemasaran sebelumnya yang hanya mengandalkan perkiraan 

dan intuisi. Dengan menggunakan data pelanggan secara komprehensif, 

penelitian ini berhasil menemukan empat segmen utama, yaitu High Value 

(17,4%) yang didominasi oleh perempuan berusia 35–44 tahun dari Jakarta; 

Medium-High Value (10,3%) yang juga didominasi oleh perempuan usia 

35–44 dengan konsentrasi di Jakarta dan Semarang; Medium-Low Value 

(42,8%) sebagai segmen terbesar yang terdiri dari perempuan usia 25–34 

dan 35–44 dengan dominasi berasal dari Jakarta; serta Low Value (29,7%) 

yang sebagian besar terdiri dari perempuan berusia 25–34 tahun dari 

Jakarta. 

Hasil dari segmentasi ini ditampilkan dalam bentuk dasbor Business 

Intelligence, yang menyajikan pemahaman yang menyeluruh  mengenai 

penyebaran atribut pelanggan. Visualisasi ini bukan hanya membuat 

pengenalan pola lebih sederhana, tetapi juga menjadi landasan dalam 

merencanakan strategi pemasaran digital yang lebih tepat, dapat 

beradaptasi, dan efektif. Oleh karena itu, penelitian ini menekankan bahwa 

pemanfaatan K-Means yang dipadukan dengan Business Intelligence dapat 

meningkatkan strategi pemasaran yang didasarkan pada data di Mizumi 

Onsen. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa studi ini tidak hanya 

membantu mengenali kelompok pelanggan, tetapi juga menawarkan 

kerangka kerja yang praktis untuk penggunaan data dalam mendukung 

pengambilan keputusan strategis dalam sektor perhotelan. Penerapan 

dashboard interaktif yang telah dikembangkan menampilkan potensi besar 
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bagi manajemen dalam merancang promosi yang lebih efisien, memperkuat 

daya saing, serta meningkatkan keberlanjutan bisnis di tengah persaingan 

yang ketat. 

B. SARAN 

Untuk penelitian yang akan datang, disarankan agar analisis 

dikembangkan dengan memasukkan variabel perilaku digital dari 

pelanggan, seperti data interaksi di platform media sosial atau pilihan 

pemesanan secara online, sehingga segmentasi yang dihasilkan dapat 

semakin tepat dan sesuai dengan tren digital masa kini. Di samping itu, 

penggunaan algoritma pengelompokan lain juga bisa diperhitungkan 

sebagai metode pembanding, untuk mengevaluasi keunggulan K-Means 

dibandingkan dengan algoritma lainnya dalam konteks data industri 

perhotelan.
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