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Abstrak

Tingkat persaingan yang tinggi dalam dunia bisnis, membuat HPAI harus melakukan strategi yang kuat
dalam pemasaran dan penjualan produk. Semakin hari, data transaksi penjualan semakin banyak,
dikarenakan ada 1500 transaksi setiap bulan yang terdiri dari 49 produk. Selama ini, data transaksi
penjualan dilaporkan kepada pimpinan dan kemudian diarsipkan. Setelah itu, data tersebut tidak diolah
dengan benar. Untuk itu diperlukannya sebuah strategi bisnis untuk dapat mengenal pelanggan secara
lebih detail dan melayani mereka sesuai kebutuhannya. Customer Relationship Management (CRM)
adalah sebuah strategi bisnis untuk memahami, mengantisipasi dan mengelola kebutuhan pelanggan
yang potensial. Salah satu bagian dari CRM yakni cross- selling, yang harus didahului oleh analisis
yang mendalam mengenai data transaksi pelanggan dengan menggunakan konsep data mining yang
melibatkan proses pengambilan sumber informasi dari sebuah transaksi pelanggan. Association rules
merupakan salah satu metode dalam data mining yang dapat menghasilkan beberapa pola yang bisa
dijadikan strategi penjualan cross selling dalam merekomendasikan suatu produk kepada pelanggan.
Nilai minimum support yang digunakan yakni 9% dan 60% yang menghasilkan 3 rules yang nantinya
akan direckomendasikan kepada pelanggan melalui email.

Kata kunci: Association Rules, CRM, Cross Selling, HPAI

Abstract

High level of competition in the business world, making HPAI must carry out a strong strategy in
marketing and selling products. Increasingly, sales transaction data is increasing, increasing there are
1500 transactions every month consisting of 49 products. During this time, sales transaction data is
completed to the leadership and then archived. After that, the data is not processed properly. For this
reason, a business strategy is needed to be able to be known by customers and the details as needed.
Customer Relationship Management (CRM) is a business strategy to be considered, approved and
managed by potential customer needs. One part of CRM is cross-selling, which must be preceded by an
analysis relating to transaction data by using the concept of data mining that requires the process of
taking sources of information from a customer transaction. Association rules are one method of data
mining that can produce several patterns that can be used for cross-sales sales strategies in switching
to products for customers The minimum support value used is 9% and 60% which results in 3 rules that
will be accepted to customers via email.

Keywords: Association Rules, CRM, Cross Selling, HPALI.

1. PENDAHULUAN

Saat ini data mining banyak digunakan pada berbagai area mulai dari area pemasaran,
manufaktur [1] dan pengelolaan pelanggan [2], [3]. Data mining merupakan proses bisnis yang
berinteraksi dengan proses bisnis lainnya [4] dan menjadi sarana popular untuk menganalisis data
pelanggan dengan kerangka CRM analytical [3]. CRM analytical merupakan salah satu tipe yang ada
di CRM selain dari Strategi CRM dan CRM Operasional [5] dan telah diadopsi secara luas dalam
mendukung teknologi CRM yakni mempertahankan pelanggan dengan dukungan teknologi informasi
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sebagai pendorong kinerja bisnis [6] . CRM analytical dapat digunakan pada semua fase CRM. Dimana
diketahui bahwa CRM memiliki 3 fase yaitu akuisisi, retensi [7] dan development [5]. Salah satu yang
bisa digunakan adalah pada fase Customer Development. Pada fase customer development ini eleman
CRM vyang bisa digunakan adalah cross selling dengan fungsi data mining.

Cross Selling merupakan menjual produk dan layanan tambahan kepada pelanggan saat ini [8].
Umumnya terjadi selama proses pembelian barang tertentu sehingga pelanggan disarankan untuk
membeli barang tambahan dengan atau tanpa diskon [9]. Namun hal ini sulit dilakukan apalagi untuk
perusahaan brick dan mortar karena biaya implementasi yang tinggi dan keterlambatan waktu yang
dikeluarkan untuk keputusan pengemasan dan penetapan harga yang dinamis [9]. Untuk memberikan
cross-selling yang dinamis maka diperlukan teknik asosiasi dalam menghasilkan pencarian item terkait
namun dengan syarat pelanggan harus memulai proses pembelian item pertama dan harus diselesaikan
sebelum pembayaran. Asosiasi ini merupakan teknik yang menemukan hubungan asosiasi yang
menarik yang berada diatas ambang batas yang menarik dan tersembunyi didalam database [4]. Cross
selling merupakan salah satu tipikal contoh yang digunakan pada pemodelan asosiasi yang biasa
diadopsi [3]. Asosiasi rule ini lebih efisien dibandingkan dengan pohon keputusan dalam melakukan
pemrosesan analytical secara online [10].

Teknik ini dapat diterapkan pada perusahaan brick dan mortar ataupun click dan brick dengan
syarat tersedianya teknologi informasi sebagai pendukung penyampaian informasi kepada pelanggan
seperti telepon, email [11] media sosial, SMS dan lain-lain. Salah satu perusahaan yang bisa
menerapkan teknik ini adalah PT Herba Penawar Alwahida Indonesia. PT Herba Penawar Alwahida
Indonesia yang popular dikenal dengan HPAI merupakan salah satu perusahaan yang menjual produk-
produk halal dari bahan herbal. Proses transaksi penjualan PT HPAI berlangsung selama enam hari
dalam seminggu dengan rata-rata jumlah transaksi penjualan 1500 transaksi yang terdiri dari 50 produk
setiap bulannya. Selama ini, data transaksi penjualan dilaporkan kepada pimpinan dan selanjutnya
diarsipkan. Data tersebut tidak diolah dengan benar, sehingga informasi penting yang terdapat dalam
data tidak diketahui oleh pihak perusahaan. Terdapat informasi yang bisa dimanfaatkan seperti profil
pelanggan, produk yang dibeli pelanggan dan jumlah produk yang dibeli. Oleh karena itu, konsep cross
selling bisa diterapkan pada perusahaan HPAI agar jumlah transaksi penjualan lebih meningkat lagi

2. METODE PENELITIAN

Data penelitian ini berasal dari data histori perusahaan HPAI berjumlah 9408 record.
Sebelumnya dilakukan praprocessing data untuk menghasilkan data yang valid. Data yang telah
melewati tahap preprocessing tersebut diproses dengan algoritma apriori dengan menggunakan bahasa
pemrograman phyton. Hasil dari pengolahan data dengan bahasa pemrograman phyton tersebut akan
dimasukkan ke dalam sistem informasi cross selling yang telah dibangun. Hasil rules yang diolah oleh
bahasa pemrograman phyton tersebut berguna untuk rekomendasi produk yang akan dikirimkan ke
pelanggan melalui email. Alur pada penelitian ini dapat dilihat pada Gambar 1 dan alur pengolahan
data pada teknik asosiasi rules dapat dilihat pada Gambar 2.

Berdasarkan Gambar 1, Pada tahapan kebutuhan yakni data dan pengetahuan kebutuhan data
diperoleh dari data observasi dan wawancara. Pada analisa kebutuhan pengetahuan menggunakan
association rules yakni menggunakan algoritma apriori. Ada beberapa tahap yang harus dilakukan
dalam proses pengolahan data yakni seperti processing data, association rules, dan analisa algoritma
Apriori. Pada tahap preprocessing data bertujuan untuk membersihkan data dari duplikasi. Pada tahap
ini, sebuah transaksi penjualan yang membeli hanya satu produk akan dihapus atau dihilangkan dan
juga data yang tidak lengkap akan dihapus. Dan pada tahap Analisa Algoritma Apriori bertujuan untuk
Mencari kombinasi item yang memenuhi syarat minimum dari nilai support dan confidence sehingga
menghasilkan suatu pola kombinasi item. Pada Dalam tahap desain terdapat 3 perancangan yang dibuat,
yaitu perancangan alur sistem yang akan dibangun, perancangan struktur menu sistem yang akan
dibangun, dan perancangan interface sistem yang akan dibangun. Pada tahap Implementasi bertujuan
untuk mengaplikasikan perancangan sistem. Pada tahap ini, dilakukan codingan dengan menggunakan
tools PHP dan MySQL
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Gambar 2 Pengolahan data pada Teknik Asosiasi Rules
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Gambar 2 menunjukkan pengolahan data pada teknik asosiasi rules dengan menggunakan

algoritma apriori. Proses perhitungan association rules dilakukan secara manual menggunakan 20 data
sebelum menggunakan pengolahan data dengan Bahasa pemrogram phyton. Hal ini dikarenakan banyak
nya data dan akan membutuhkan waktu yang lama jika diproses manual. Untuk proses pengolahan data
secara keseluruhan menggunakan Python. Berikut merupakan tahapan proses perhitungan association
rules denagn algoritma apriori :

a.
b.
c.

Menyelesi data yang memiliki minimal pembelian 2 produk dalam satu transaksi.

Menentukan atribut yang digunakan dalam proses pengolahan data

Menghitung jumlah item produk dapat dilakukan dengan jumlah frekuensi item dalam data
transaksi penjualan. Berikut merupakan tabel tabulasi perhitungan item

Menentukan Theta @ sebagai batas minimum dalam suatu transaksi. Pada penelitian ini @
merupakan batas minimum munculnya produk dalam data transaksi.

Menentukan frekuensi 2 itemset

Membuat rule yang akan digunakan yakni jika X maka Y. Huruf X merupakan antecendent dan
Y merupakan consequent.

Menentukan nilai Support dan Confidence

Pembentukan Aturan Asosiasi. Dalam tahap ini, nilai  support dan confidence
dikalikan untuk mendapatkan hasil akhir dari aturan asosiasi.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1 Preprocessing dan Transformasi Data

Sebelum membangun Sistem Informasi Development, maka perlu adanya pengolahan data

yang digunakan untuk melakukan proses asosisasi rules. Data tersebut dikumpulkan melalui
wawancara dan observasi dengan jumlah data 9408 record setelah melalui tahap preprocessing. Data
tersebut dipilih berdasarkan jumlah minimal pembelian 2 produk dan maksimal 20 produk dalam satu
transaksi. Data tersebut ditunjukkan pada Tabel 1.

Tabel 1 Data Transaksi

No Transaksi Inisial Item Yang Dibeli
Nama
B1701.001 YN Madu SJ 285 GR, Minyak Zaitun, Procumin rich vit E, Sabun trans kolagen
B1701.002 MA M | Pasta Gigi Herbal Hpai, Extra Food, Gamat kapsul, Magafit
B1701.003 R Sabun Propolis Transparan, Sabun Madu Transparan
9408 B1701.9408 HF Ummi parfum non alkohol, hibis pembalut hpai, pasta gigi herbal hpai, sari kurma

Atribut yang digunakan pada proses pengolahan data yaitu nama produk. Selanjutnya nama

produk tersebut dikodekan untuk memudahkan dalam mengolah data. Kode tersebut ditunjukkan pada
Tabel 2.

Tabel 2 Data Nama Produk
Item Produk Kode Produk
Beauty Night Cream A
Health Coffee
Siena
Pasta Gigi Herbal HPAI
Minyak Zaitun
Stimfibre
Spirulina
Truson

Z
=)

SN[ o [N |w| N | =
T|Qmm|g|0|w

Selanjutnya dilakukan tahap transformasi data dengan membuat Tabel Tabulasi perhitungan

Item, ditunjukkan pada Tabel 3.
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Tabel 3 Data Tabulasi

No A B C D E F G H
1. 1 0 0 1 1 0 1 0
2. 1 1 1 0 1 0 1 1
3. 1 0 0 1 0 1 0 0
4. 1 1 0 1 0 0 0 0
5. 1 0 0 1 0 0 0 0
20 1 0 0 1 1 0 0 0
> 15 8 1 12 9 2 2 1

3.2 Pengolahan data dengan Bahasa Pemrograman Phyton

Data pada Tabel 3 diolah dengan bahasa pemrograman Phyton dengan Nilai support dan
Confidence yang digunakan adalah 9% dan 60%. Hasil dari pengolahan data dengan phyton disimpan
dalam bentuk file excel , yang ditunjukkan pada Gambar 4.

C:\Windows\system32\cmd.exe =) “

:\Users\ASUS>E:
:\>cd file
:\file>dir

Uolume in drive E is Local Disk
Uolume Serial Number is A222-3A26

Directory of E:\file

<DIR>
<DIR> .-
apriori.py
apriori.pyc
filetest.php
hni_conclusion.csv
- hni_support.csv
746 . hni_transaction.csv
2.0 main.py
40 1.467. sample—hni.xlsx
Filed(s)> 2.226.717 bytes
Dirds> 108.786.843.648 hytes free

thon main.

Gambar 3 Tampilan Pengolahan Data dengan Phyton
5 o o T e

FILE HOME INSERT PAGE LAYOUT FORMULAS DATA REVIEW VIEW NITRO PRO
Al5 v I
A B C D
Item Conclusion Support Confidence
2 |PASTA GIGI HERBAL HPAI,MINYAK ZAITUN MINYAK HERBA SINERGI 0.0918 0.6154
3 | BEAUTY DAY CREAM BEAUTY NIGHT CREAM 0.1111 0.7822
4 BEAUTY NIGHT CREAM BEAUTY DAY CREAM 0.1111 0.7995
5

o

~

"o

Gambar 4 Hasil Pengolahan Data Phyton

3.2 Rancang Bangun Sistem Customer Development

Sistem Informasi ini dibangun menggunakan bahasa pemrogram PHP sebagai sistem
rekomendasi produk yang dikirimkan melalui email kepada pelanggan. Sedangkan hasil pengolahan
dengan bahasa pemrograman Phyton digunakan untuk mencari hasil perhitungan algoritma apriori yang
selanjutnya digunakan oleh Sistem Informasi Develompent sebagai hasil rekomendasi. Alur Sistem dan
Usecase Diagram ditunjukkan pada Gambar 5 dan Gambar 6.

Alur pada Sistem informasi Development ini dimulai dengan user (Admin dan Pimpinan)
melakukan login agar bisa mengakses sistem, ditunjukkan pada Gambar 7 Dan Gambar 8. Pada menu
pelanggan, user bisa mengakses fitur tambah, ubah dan hapus data pelanggan, ditunjukkan pada Gambar
9. Pada menu produk, user bisa mengakses fitur tambah produk, ubah dan hapus data produk,
ditunjukkan pada Gambar 10. Pada menu data transaksi, user juga bisa mengakses fitur tambah, ubah
dan hapus data transaksi, ditunjukkan pada Gambar 11. Pada menu Cross selling, user juga bisa
menginputkan nilai teta dan confidence kemudian klik tombol submit, sehingga akan menampilkan
rekomendasi produk dari nilai yang telah diinputkan yang ditunjukkan pada Gambar 12. Kemudian hasil
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rekomendasi produk akan dikirimkan kepada email pelanggan yang ditunjukkan pada Gambar 13.
Setelah semua proses, user bisa logout dari sistem.

Memasukkan
Username
dan Password

Login Gagal
Username
dan Password
Tidak Sesuai

Yes

Tambah Data Pelanggan
Yes—»| |o  Ubah Data Pelanggan
Hapus Data Pelanggan

b

No
e  Tambah Data Produk
Yes—» |  Ubah Data Produk
e  Hapus Data Produk

No

Tambah Data Transaksi
Yes—»| [¢  Ubah Data Transaksi
Hapus Data Transaksi

No
Masukkan Cari Aturan Asosiasi
Yes Support dan Masing. i
Confidance Kombinasi 2 Item
No

7

¥

/alidasi Support
dan Confidence

. I Data .
Kirim Ke Email '7/ Reékiims i /L\ es

Gambar 5 Flowchart Alur Sistem

Pelanggan
//" == =<include>>
i S
<<incluges= - = =2
s
-7 <<inclyde>>
Cross Selling o 7

-

ST

Pimpinan

Selesai

Gambar 6 Usecase Diagram Sistem
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Sistem Informasi Customer
Development

Username

Password

Gambar 7 Tampilan Login

& 95 C  ® localhost/crm/admin/#

MENU Sistem Informasi Customer Development

A

[ 4

&

®

Menu pelanggan berisi informasi mengenai data alamat email pelanggan yang dapat dilihat pada
gambar 9. Menu Produk berisi informasi mengenai produk yang dijual oleh perusahaan. Untuk lebih

Dashboard

Pelanggan

Produk

Data Transaksi

Cross Selling

Keluar

Halaman Utama Admin

Gambar 8 Halaman Home Admin

jelas nya dapat dilihat pada gambar 10.

Selanjutnya, terdapat menu Transaksi yang berisi informasi mengenai data transaksi pelanggan.
Hal ini dapat dilihat pada gambar 11. Untuk memulai proses menemukan hasil dari cross selling dapat
dilakukan dengan menginputkan nilai support dan confident kemudian ketika diproses akan
memunculkan rekomendasi produk yang akan ditawarkan kepada pelanggan. Berikut merupakan

tampilan cross selling yang dapat dilihat pada gambar 12.

% 0 6:

MENU Sistem Informasi Customer Development

i ® »

r

@  Keluar

Dashboard

Pelanggan

Produk

Data Transaksi

Cross Selling

Data Pelanggan

No Nama Pelanggan
1 Adek Rahmat

2 Aan Arpikin

3 Abdul Hadi

4 Ade Irma

5 Adhewira

6 Adi Nova Fernando
7 Adi Sahata Nasution
8 Adib Fadhil

9 Afriani

10 Agung Pramuryantyo
11 Ahmad Dani

12 Ahmad Khaidir

E-mail
adek@gmail. com
arpikin@gmail.com
abdul@gmail.com
irma@gmail.com
wira@gmail com
nando@gmail com
adisahata@gmail.com
adib@gmail.com
afriani@gmail com
agung@gmail com
ahmad@gmail.com

Kkhaidir@gmail.com

Gambar 9 Halaman Data Pelanggan
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[ Sistem Informasi Customer Deve xRS - o
<« C @ localhost/crm/admin/?produk#  ® @ (-
A

@ Dashboard Data Produk
48 Pelanggan
No Nama produk Keterangan Aksi
= produk 1 Andrograpis Centella ~ ANDROGRAP CENTELLA ng ekstrak paniculata), | #Ubah

Qo  Data Transaksi

| 9 Cross Selling 2 Beauty Care Set BEAUTY CARE SET adalah produk pendukung dari DEEP BEAUTY SQUALANE . Alat lon (# Ubah

Stimulator
=  Keluar m

3 Beauty Day Cream MELINDUNGI KULIT DAN MENJAGA KELEMBABANNYA Cream yang digunakan untuk & Ubah

perawatan pada p

4 Beauty Night Cream  Cream yang digunakan untuk perawatan pada malam hari. Berfungsi sebagai anti aging yan @ Ubah

— vate wi
Gambar 10 Halaman Data Produk

+ -°l

€ > C O localhost/crm/admin/?transaksi * @R | @

[ Sistem Informasi Customer Deve X

= Sistem Informasi Customer Development

@ 134 2017- Resti i iaseptiaroza@gmail.com  Procumin Procumin Propolis merupakan produk inovatif kombinasi dari ekstrak @ Ubah
02-08 Propolis tanaman habbatussauda (black cumin atau jintan hitam) dengan o
propolis atau ekstrak saliva lebah yang bercampur dengan resin serbuk
-4 sari bunga, yang dikemas dalam kapsul lunak (softgel) yang praktis dan

lembut ditenggorokan sehingga lebih mudah dikonsumsi. Setiap kapsul
gel Procumin Propolis Hat berbagai nutrisi
yang dibutuhkan tubuh, seperti 38 jenis Bioflavonoids, Multivitamin
(vitamin B1, B2, B6, C, Provitamin A, E, D), Essensial Oil, 16 Asam
Amino, Mineral (Calcium, Selenium, Magnesium, Zat Besi, Zinc,
Phospor) dan berbagai macam enzim. Procumin Propolis
Habbatussauda diproduksi oleh Pabrik Farmasi yang telah memiliki

&*

B GMP (Good Manufacturing Practise) di Jerman, dan memiliki sertifikasi
halal untuk kapsul gel

=-» Manfaat dan Kegunaan :
1. Antibiotik alami untuk kasus peradangan, infeksi virus, jamur dan
bakteri

2. Menghambat pertumbuhan sel tumor dan sel kanker

3. Mempercepat penyembuhan luka di lambung, liver, ginjal, dan
diabetes atau kencing manis

Gambar 11 Halaman Data Transaksi Pelanggan

<« C @ localhost/crm/admin/?cross * @R @

= Sistem Informasi Customer Development

Support Confidence

Produk Keterangan Nama
Rekomenda: Pelanggan

Sari Kurma Sari Kurma HEALTHY DATES adalah sari kurma terbaik dari Uni Emirat yang bebas dari bahan pengawet dan bahan-bahan yang Restinawati
dimodifikasi secara genetik, kaya akan serat, kalium, antioksidan, dan sangat baik bagi kesehatan, terutama untuk penceraan dan liver, Ulva Indra

® 2

% juga dapat meningkatkan kualitas tidur. Kurma mengandung karbohidrat 60% pada ruthab (kurma basah) dan 70% pada tamr (kurma Welperianto
kering), 20% protein, 3% lemak, 7-17% mineral, dan zat besi. 100 gr kurma kering mengandung vitamin A 90 |U, tiamin 93 mg, riboflavin v, 44 1ndra
B 114 mg, niasin 2 mg, dan kalium 667 mg yang l kan energi, keseh kulit dan syaraf, serta menjaga fungsi Zuwairiyah
jantung.
= Manfaat dan Kegunaan :
1. Mencegah dan mengobati stroke, anemia, lesu dan letih, menambah berat badan anak, mer vitalitas,
trombosit dalam darah dan mengatasi DBD.
2.Makanan dan minuman terbaik baik bagi ibu hamil, pasca melahirkan, dan ibu menyusui karena mampu menstabilkan darah, dan
memberi nutrisi sempurna bagi bayi melalui ASI ibu yang mengkonsumsi.
3. Melindungi tubuh dari bakteri dan kanker, menstabilkan kejiwaan bagi anak dan lansia, memperlambat penuaan tubuh, melengkapi
kekurangan kalsium sehingga dapat membantu pertumbuhan tulang
Pasta Gigi Pasta Gigi Herbal HPAI mengandung herbal - Siwak, Sirih, dan Mint. Pasta Gigi Herbal HPAI berupaya sedikit mungkin menggunakan Paisal Kir
Herbal HPAI  bahan-bahan kimiawi dan memperbanyak kandungan bahan-bahan alami. Restinawati
Ririn -

Gambar 12 Tampilan Cross Selling
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Setelah didapatkan nilai dari cross selling tersebut, admin akan mengklik tombol krim untuk
dikirimkan kepada email pelanggan. Adapun tampilan email yang diterima oleh pelanggan dapat
dilihat pada gambar 13.

Sistem Informasi Customer
Development  Inbox

Rekomendasi Produk -
ke say
Kemarin Tampilkan

Terima Kasih telah berbelanja di Toko
kami

Kami menawarkan kepada Bpk/Ibu
Restinawati

Minyak Zaitun

, keterangan produk

EXTRA VIRGIN OLIVE OIL HPAI adalah
minyak zaitlun murni 100% dengan
kualitas terbaik (grade A) dan dipreduksi
secara alami tanpa bahan kimiawi atau
metode fisik. Aroma dan citarasanya
istimewa dengan kadar keasaman
kurang dari 0.8% yang baik bagi

+« + Balas

Gambar 13 Rekomendasi Ke Pelanggan Melalui email

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan Berdasarkan penelitian ini maka dapat disimpulkan dengan nilai support 9%
dan confidence 60 % menghasilkan 3 rules yang nantinya akan direkomendasikan kepada
pelanggan melalui sebuah email. Nilai support dan confidence yang digunakan berdasarkan 10
percobaan yang dilakukan yang menunjukan jika nilai support dan confidence yang terbaik yakni
9% dan 60 %. Semakin tinggi nilai confidence maka semakin sedikit rules yang dihasilkan. Sistem
informasi customer development menggunakan fitur cross selling dalam merekomendasikan
produk kepada pelanggan. Dengan ada nya sistem ini dapat membantu pihak perusahaan dalam
meningkatkan volume penjualan perusahaan.
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Terimakasih kepada perusahaan HPAI yang telah bersedia membantu dalam memperoleh
data. Terimakasih kepada institusi dan bagian yang terkait dalam kelancaran penyelesaian
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