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ABSTRAK

DM Grosir Sembako memiliki data transaksi penjualan dalam jumlah besar yang berpotensi dimanfaatkan
guna mendukung pengambilan keputusan bisnis. Meskipun demikian, pemanfaatan data tersebut masih terbatas
pada analisis per produk, sehingga belum mampu mengungkap pola keterkaitan antar produk yang kerap dibeli
secara bersamaan. Akibatnya, optimalisasi data dalam penentuan strategi promosi belum tercapai secara
maksimal. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pola pembelian konsumen sebagai landasan penetapan sesi
promosi berupa bundling produk. Pendekatan yang diterapkan adalah data mining dengan algoritma Apriori serta
metodologi CRISP-DM, yang mencakup tahapan business understanding, data understanding, data preparation,
modeling, evaluation, dan deployment. Data yang dianalisis terdiri dari 9.406 transaksi penjualan pada bulan
November 2025, dengan parameter minimum support sebesar 0,15%, minimum confidence 20%, serta lift > 1.
Hasil penelitian mengungkap bahwa algoritma Apriori berhasil mengidentifikasi pola asosiasi antar produk yang
signifikan, ditandai dengan nilai lift lebih besar dari satu, yang menunjukkan adanya hubungan kuat antar produk
tersebut. Pola-pola ini dapat dijadikan dasar penyusunan strategi bundling produk yang lebih tepat dan efektif.

Kata kunci : Data Mining, Algoritma Apriori, Pola Pembelian Konsumen, Association Rule Mining, Promotion

session.

1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi telah
mendorong pelaku usaha untuk mengoptimalkan data
sebagai fondasi pengambilan keputusan strategis. Di
sektor ritel, volume transaksi yang tinggi
menghasilkan kumpulan data besar yang tersimpan
dalam sistem manajemen penjualan. Data ini tidak
hanya berperan sebagai catatan administratif,
melainkan juga memiliki nilai analitis untuk
mengungkap pola perilaku konsumen dan tren
pembelian. Pemanfaatan data secara optimal
berpotensi mendukung perusahaan dalam menyusun
strategi pemasaran yang lebih efektif dan tepat
guna[1].

Akan tetapi, dalam praktiknya, eksploitasi data
transaksi di sektor ritel masih belum mencapai tingkat
optimal. Sebagian besar pelaku bisnis masih
bergantung pada intuisi atau pengalaman pribadi untuk
menetapkan strategi promosi, tanpa dukungan analisis
data yang terstruktur. Hal ini mengakibatkan strategi
promosi yang kurang tepat sasaran, sehingga potensi
peningkatan penjualan tidak terealisasi secara
maksimal. Padahal, data transaksi penjualan
menyimpan informasi krusial mengenai keterkaitan
antar produk yang sering dibeli bersamaan oleh
konsumen [2]. Informasi tersebut dapat dimanfaatkan
untuk merancang strategi promosi yang lebih efektif,
seperti bundling produk atau cross-selling.

Guna mengatasi kendala tersebut, diperlukan
pendekatan analitis yang mampu menggali pola
tersembunyi dalam data transaksi. Data mining
merupakan salah satu pendekatan yang tepat, yakni
proses pengolahan data skala besar untuk menemukan

pola atau keterkaitan bernilai bagi pengambilan
keputusan [3]. Khusus untuk analisis pola pembelian
konsumen, association rule mining sering diterapkan
guna mengidentifikasi hubungan antar item dalam
transaksi. Algoritma Apriori menjadi metode populer
dalam association rule mining karena keandalannya
dalam mendeteksi frequent itemset berdasarkan metrik
support dan confidence, serta menghasilkan aturan
asosiasi antar produk.

Beberapa studi sebelumnya telah membuktikan
efektivitas algoritma Apriori dalam mengidentifikasi
pola keterkaitan produk yang kerap dibeli secara
bersamaan. Temuan analisis ini dapat menjadi
landasan penyusunan strategi pemasaran yang lebih
terfokus [4]. Selain itu, penerapan algoritma Apriori
juga terbukti mendukung penentuan paket bundling
produk yang selaras dengan pola pembelian konsumen
[5]. Namun, mayoritas penelitian tersebut masih
terbatas pada identifikasi pola asosiasi tanpa
menghubungkannya  secara  langsung  dengan
implementasi strategi promosi yang lebih spesifik.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian
ini mengusulkan penerapan algoritma Apriori dengan
kerangka CRISP-DM sebagai metodologi analisis
sistematis untuk mengidentifikasi pola pembelian
konsumen. Hasil aturan asosiasi yang diperoleh
kemudian dimanfaatkan sebagai dasar penetapan
strategi promotion session dalam bentuk bundling
produk yang lebih efektif.

Tujuan utama penelitian ini adalah menganalisis
pola pembelian konsumen berdasarkan data transaksi
penjualan guna mengungkap keterkaitan antar produk
yang sering dibeli bersamaan, sehingga dapat
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dijadikan acuan penyusunan strategi promosi yang
lebih akurat dan berbasis data untuk memperkuat
pengambilan keputusan bisnis.

2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1. Cross Industry Standart Process for Data

Mining (CRISP-DM)

CRISP-DM atau Cross Industry Standard
Process for Data Mining adalah pedoman standar pada
bidang data mining yang terbagi menjadi enam fase,
antara  lain  business  understanding, data
understanding, data  preparation,  modeling,
evaluation, dan deployment. Dalam penelitian ini,
metode CRISP-DM digunakan untuk menganalisis
data transaksi DM Grosir dengan algoritma Apriori
guna menemukan pola keterkaitan produk yang sering
dibeli bersamaan sehingga dapat menjadi dasar
rekomendasi bundling produk dan strategi promosi

[6].

2.2. Association Rule Mining

Association Rule Mining termasuk dalam
kategori teknik data mining yang berfungsi untuk
mencari keterkaitan antar item dalam dataset transaksi.
Teknik ini kerap diterapkan pada analisis keranjang
belanja ~ (market  basket  analysis) untuk
mengidentifikasi produk yang sering dibeli bersamaan
oleh konsumen. Hasil analisis tersebut biasanya
dinyatakan dalam bentuk aturan asosiasi yang
menggambarkan hubungan antara satu produk dengan
produk lainnya dalam suatu transaksi [7].

Dalam metode association rule mining, terdapat
beberapa parameter penting yang digunakan untuk
mengukur kekuatan hubungan antar item, yaitu
support dan confidence. Support menunjukkan
seberapa sering suatu kombinasi item muncul dalam
semua transaksi, sedangkan confidence menunjukkan
tingkat keyakinan bahwa suatu item akan dibeli
bersama item lainnya. Dengan memanfaatkan
parameter tersebut, hubungan antar produk dalam
transaksi penjualan dapat dianalisis dengan lebih
terstruktur [8].

2.3. Algoritma Apriori

Algoritma Apriori merupakan salah satu metode
yang paling umum diterapkan dalam association rule
mining untuk mengidentifikasi pola keterkaitan antar
item pada data transaksi. Algoritma ini bekerja dengan
cara mencari kombinasi item yang sering muncul
(frequent itemset) berdasarkan nilai minimum support
yang telah ditentukan. Setelah frequent itemset
ditemukan, langkah selanjutnya adalah membentuk
aturan asosiasi dengan menghitung nilai confidence
dari setiap kombinasi item tersebut [9].

Implementasi algoritma Apriori dalam analisis
pola pembelian konsumen telah banyak diterapkan
dalam berbagai penelitian. Algoritma ini memiliki
kemampuan untuk mengidentifikasi keterkaitan antar
produk yang sering dibeli bersama, sehingga dapat
dimanfaatkan sebagai landasan dalam merancang

strategi promosi maupun penjualan produk. Dengan
memanfaatkan algoritma Apriori, perusahaan dapat
memperoleh informasi yang lebih akurat mengenai
preferensi konsumen berdasarkan data transaksi yang
tersedia [10].

Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan
bahwa algoritma Apriori efektif digunakan untuk
menganalisis pola pembelian konsumen pada berbagai
jenis bisnis ritel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
aturan asosiasi yang dihasilkan dapat digunakan untuk
menentukan strategi bundling produk, meningkatkan
penjualan, serta membantu perusahaan dalam
memahami perilaku konsumen [11]. Oleh karena itu,
algoritma Apriori menjadi salah satu metode yang
banyak digunakan dalam analisis market basket.

2.4. Teknologi Pendukung Sistem

Dalam penelitian ini, proses analisis data
dilakukan menggunakan bahasa pemrograman Python
yang memiliki berbagai pustaka (library) untuk
pengolahan dan analisis data. Python telah menjadi
bahasa pemrograman yang populer dalam
pengembangan aplikasi data mining dan analisis data.
Popularitas ini didorong oleh sintaks yang mudah
dipahami serta ketersediaan pustaka yang lengkap
untuk pengolahan data dan visualisasi [12].

Di sisi lain, sistem analisis yang dikembangkan
pada penelitian ini memanfaatkan Streamlit sebagai
platform untuk membuat aplikasi berbasis web yang
mampu menampilkan hasil analisis data secara
interaktif. Dengan memanfaatkan Streamlit, proses
visualisasi data serta interpretasi hasil analisis menjadi
lebih mudah bagi pengguna sistem [13].

2.5. Studi Terkait

Berbagai studi terdahulu telah  meneliti
penerapan algoritma Apriori dalam mengidentifikasi
pola pembelian  konsumen.  Penelitian  [14]
menunjukkan bahwa algoritma Apriori mampu
menemukan hubungan antar produk dalam data
transaksi penjualan sehingga dapat dimanfaatkan
untuk menentukan strategi bundling produk pada toko
ritel.

Penelitian lain [15] penerapan algoritma Apriori
dilakukan untuk mengolah data transaksi penjualan di
minimarket. Temuan penelitian mengindikasikan
bahwa pola asosiasi yang terbentuk dapat mendukung
manajemen dalam menyusun strategi promosi yang
lebih tepat berdasarkan produk yang sering dibeli
bersamaan oleh konsumen.

Selanjutnya penelitian [16] hasil penelitian
menunjukkan bahwa penggunaan algoritma Apriori
dalam analisis data transaksi dapat membantu
perusahaan memahami perilaku konsumen serta
meningkatkan strategi penjualan melalui rekomendasi
produk. Penelitian lain juga menyatakan bahwa
penerapan metode association rule mining dalam
analisis market basket mampu meningkatkan
efektivitas promosi dan penjualan produk pada sektor
ritel [6].
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3. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode data mining dengan
pendekatan CRISP-DM (Cross Industry Standard
Process for Data Mining). Pendekatan ini dipilih
karena menyediakan tahapan yang sistematis dalam
proses analisis data sehingga memudahkan peneliti
dalam menggali informasi dari data transaksi
penjualan.

3.1. Business Understanding

Tahap pertama dalam penelitian ini adalah
memahami permasalahan bisnis yang terjadi pada DM
Grosir Sembako. Permasalahan utama yang dihadapi
adalah belum optimalnya pemanfaatan data transaksi
penjualan dalam menentukan strategi promosi yang
efektif. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pola pembelian konsumen menggunakan
algoritma Apriori sehingga dapat digunakan sebagai
dasar dalam menentukan promotion session yang
tepat.

3.2. Data Understanding

Pada tahap ini dilakukan proses pengumpulan
dan pemahaman terhadap data yang digunakan dalam
penelitian. Data yang digunakan merupakan data
transaksi penjualan pada DM Grosir Sembako yang
berisi informasi mengenai produk yang dibeli oleh
konsumen dalam setiap transaksi. Data tersebut
kemudian dianalisis untuk mengetahui struktur data,
jumlah transaksi, serta atribut yang digunakan dalam
proses analisis.

3.3. Data Preparation

Tahap selanjutnya adalah proses persiapan data
sebelum dilakukan analisis menggunakan algoritma
Apriori. Pada tahap ini dilakukan beberapa proses
seperti  pembersihan data (data  cleaning),
penghapusan data yang tidak relevan, serta
transformasi data transaksi ke dalam format yang
sesuai untuk proses data mining. Data transaksi
kemudian diubah menjadi bentuk matriks yang
menunjukkan hubungan antara transaksi dengan item
produk.

3.4. Modeling

Pada tahap modeling, dilakukan penerapan
algoritma  Apriori untuk mengidentifikasi pola
pembelian  konsumen. Tahap ini  melibatkan
perhitungan nilai support dan confidence bagi setiap
kombinasi produk dalam data transaksi. Output dari
proses ini berupa aturan asosiasi (association rules)
yang menunjukkan keterkaitan antar produk yang
sering dibeli bersamaan oleh konsumen.

3.5. Evaluation

Tahap evaluasi berfokus pada peninjauan aturan
asosiasi yang telah dihasilkan dari proses modeling.
Hanya aturan dengan nilai support dan confidence
yang tinggi yang dianggap sebagai pola pembelian

yang signifikan. Temuan dari analisis ini kemudian
menjadi dasar dalam menyusun strategi promosi yang
lebih efektif, seperti penentuan bundling produk atau
rekomendasi promosi spesifik.

3.6. Deployment

Tahap akhir melibatkan implementasi hasil
analisis ke dalam sistem berbasis web yang
dikembangkan menggunakan Python dan Streamlit.
Sistem ini difungsikan untuk menyajikan hasil analisis
pola pembelian konsumen dalam bentuk visualisasi
yang intuitif bagi pengguna. Dengan keberadaan
sistem ini, manajemen dapat memanfaatkan hasil
analisis data untuk mendukung proses pengambilan
keputusan dalam merumuskan strategi promosi yang

lebih tepat.
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Gambar 1. Flowchart

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Business Understanding

Tahap business understanding merupakan tahap
awal dalam metode CRISP-DM yang bertujuan untuk
memahami permasalahan bisnis yang terjadi serta
menentukan tujuan dari penelitian yang dilakukan.
Pada penelitian ini, permasalahan yang dihadapi oleh
DM Grosir Sembako adalah belum optimalnya
pemanfaatan data transaksi penjualan dalam
mendukung strategi promosi. Data transaksi yang
selama ini tersimpan dalam sistem penjualan hanya
digunakan sebagai laporan administrasi tanpa
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dilakukan analisis lebih lanjut untuk mengetahui pola
pembelian konsumen.

Padahal, data transaksi tersebut memiliki potensi
yang besar untuk dianalisis guna menemukan pola
hubungan antar produk yang sering dibeli secara
bersamaan oleh konsumen. Informasi tersebut dapat
dimanfaatkan oleh pihak pengelola toko untuk
menentukan strategi promosi yang lebih efektif,
seperti penentuan paket bundling produk maupun
strategi promotion session yang lebih tepat sasaran.

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pola pembelian konsumen menggunakan
metode association rule mining dengan algoritma
Apriori sehingga dapat ditemukan hubungan antar
produk yang sering muncul dalam satu transaksi. Hasil
analisis tersebut diharapkan dapat membantu pihak
pengelola toko dalam memahami perilaku konsumen
serta meningkatkan efektivitas strategi promosi yang
dilakukan [17].

4.2. Data Understanding

Tahap data understanding bertujuan untuk
memahami karakteristik data yang digunakan dalam
penelitian. Data yang digunakan dalam penelitian ini
merupakan data transaksi penjualan yang diperoleh
dari DM Grosir Sembako. Data tersebut berisi
informasi mengenai daftar produk yang dibeli oleh
konsumen dalam setiap transaksi penjualan.

Dataset yang digunakan terdiri dari beberapa
atribut utama, antara lain ID transaksi, nama produk,
serta tanggal transaksi. Setiap baris data
merepresentasikan satu produk yang dibeli dalam
suatu transaksi. Dalam satu transaksi, konsumen dapat
membeli lebih dari satu produk sehingga
memungkinkan terbentuknya kombinasi produk yang
dapat dianalisis menggunakan metode association
rule.

Pada tahap ini dilakukan eksplorasi terhadap
dataset untuk mengetahui jumlah transaksi, jenis
produk yang tersedia, serta frekuensi kemunculan
setiap produk dalam data transaksi. Proses ini penting
dilakukan untuk memastikan bahwa dataset yang
digunakan memiliki kualitas yang baik serta dapat
digunakan untuk proses analisis pola pembelian
konsumen [18].

4.3. Data Preparation
Tahap data preparation merupakan tahap
persiapan data sebelum dilakukan proses analisis

menggunakan algoritma Apriori. Pada tahap ini
dilakukan beberapa proses pengolahan data agar
dataset dapat digunakan secara optimal dalam proses
data mining.

Langkah pertama adalah proses data cleaning,
yaitu menghapus data yang tidak lengkap, duplikasi
data, serta data yang tidak relevan dengan kebutuhan
penelitian. Proses ini bertujuan untuk memastikan
bahwa dataset yang digunakan telah bersih dari
kesalahan pencatatan yang dapat mempengaruhi hasil
analisis.

Langkah berikutnya adalah proses transformasi
data. Data transaksi yang semula berbentuk daftar
produk dalam setiap transaksi kemudian diubah ke
dalam bentuk transaction matrix atau binary matrix
yang menunjukkan hubungan antara transaksi dengan
produk yang dibeli. Dalam matriks ini, nilai 1
menunjukkan bahwa produk tersebut dibeli dalam
suatu transaksi, sedangkan nilai 0 menunjukkan bahwa
produk tersebut tidak dibeli.

Transformasi data ini diperlukan agar dataset
dapat diproses oleh algoritma Apriori dalam
menemukan kombinasi produk yang sering muncul
dalam data transaksi [19].

4.4. Modelling

Tahap modelling adalah proses penerapan
algoritma data mining untuk mengidentifikasi pola
pembelian konsumen. Penelitian ini menggunakan
algoritma Apriori untuk menemukan frequent itemset
dan menghasilkan aturan asosiasi antar produk.

Algoritma Apriori bekerja melalui mekanisme
perhitungan nilai support bagi setiap item atau
kombinasi item yang tersimpan dalam dataset
transaksi. Nilai support berfungsi sebagai indikator
frekuensi kemunculan itemset di seluruh transaksi.
Apabila nilai support suatu itemset melampaui batas
minimum yang telah ditetapkan, maka itemset tersebut
akan ditetapkan sebagai kandidat frequent itemset.

Setelah frequent itemset diperoleh, langkah
selanjutnya adalah membentuk aturan asosiasi dengan
menghitung nilai confidence. Confidence
menunjukkan tingkat kepercayaan bahwa jika
konsumen membeli suatu produk maka terdapat
kemungkinan konsumen tersebut juga akan membeli
produk lainnya dalam satu transaksi [20].

Contoh hasil aturan asosiasi yang diperoleh dari
proses modelling dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 1. Hasil aturan asosiasi algoritma apriori

No Aturan Asosiasi Support Confidence
1. Minyak Goreng IL — Telur Ayam %2kg 0,28% 54,17%
2. Mie Instan Soto — Telur Ayam %2kg 0,22% 42,86%
3. Pampers XL — Susu Sachet 269 0,16% 39,47%
4. Susu Sachet 26g — Pampers XL 0,16% 39.47%
5. Mie Instan Goreng — Mie Instan Ayam Bawang 0,58% 36.67%
6. Mie Instan Ayam Bawang — Mie Instan Goreng 0,58% 36.18%
7. Tepung Gandum 1kg — Masako Ayam 11g 0,18% 34,69%
8. Mie Instan Goreng — Telur Ayam Y2kg 0,51% 32,65%
9. Mie Instan Soto — Mie Instan Goreng 0,17% 32,65%
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No Aturan Asosiasi Support Confidence
10. | Mie Instan Soto — Mie Instan Ayam Bawang 0,18% 32,08%
11. | Santan Instan 65ml — Telur Ayam Y2kg 0,22% 31,34%
12. Mie Instan Ayam Bawang — Telur Ayam kg 0,5% 30,92%
13. | Mie Instan Ayam Bawang — Telur Ayam 2kg 0,18% 27,87%
14. Mie Instan Ayam Bawang — Mie Instan Goreng 0,17% 26,63%
15. | Mie Instan Goreng — Telur Ayam Y2kg 0,38% 24,0%
16. | Minyak Goreng 850ml — Gula Pasir }2kg 0,21% 20,41%
17. | Masako Ayam 11g — Tepung Gandum lkg 0,18% 20,24%
18. | Masako Ayam 11g — Telur Ayam '2kg 0,18% 20,24%

dari Tabel 1 dapat dilihat bahwa aturan asosiasi
tersebut menunjukkan adanya hubungan keterkaitan
antar produk dalam data transaksi penjualan.

4.5. Evaluation

Pada tahap evaluasi, dilakukan peninjauan
terhadap hasil analisis yang telah dihasilkan dari
proses modelling. Tahap ini berfokus pada analisis
aturan asosiasi yang memiliki nilai support dan
confidence tinggi.

Sebagai contoh, aturan Beras — Minyak Goreng
memiliki nilai confidence sebesar 0.75, yang
menunjukkan bahwa sekitar 75% konsumen yang
membeli beras juga membeli minyak goreng dalam
transaksi yang sama. Hal ini menunjukkan bahwa
kedua produk tersebut memiliki hubungan keterkaitan
yang cukup kuat dalam pola pembelian konsumen.

Hasil kajian ini dapat dimanfaatkan oleh
pengelola toko untuk menyusun strategi promosi yang
lebih efektif. Produk yang memiliki hubungan asosiasi
kuat dapat dikemas sebagai paket bundling atau
promosi diskon khusus. Tak hanya itu, produk-produk
tersebut juga dapat diposisikan berdekatan di rak
penjualan  untuk mendorong pembelian oleh
konsumen.

Temuan penelitian ini  menunjukkan bahwa
penerapan algoritma Apriori dalam analisis data
transaksi penjualan mampu memberikan informasi
yang bermanfaat bagi perusahaan dalam memahami
perilaku konsumen serta meningkatkan strategi
pemasaran berbasis data [12].

5.  KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah
dilakukan, dapat disimpulkan bahwa penerapan
metode data mining menggunakan algoritma Apriori
mampu mengidentifikasi pola pembelian konsumen
berdasarkan data transaksi penjualan pada DM Grosir
Sembako. Hasil analisis mengonfirmasi adanya
hubungan signifikan antar produk dalam transaksi
yang memicu pembelian secara bersamaan. Informasi
ini dapat dijadikan landasan untuk menyusun strategi
promosi, seperti bundling produk atau penentuan sesi
promosi yang lebih tepat. Melalui hal ini, penerapan
algoritma Apriori membantu perusahaan
mengoptimalkan data transaksi untuk mendukung
pengambilan keputusan bisnis.

Penelitian  selanjutnya  disarankan  untuk
menggunakan dataset transaksi yang lebih besar
sehingga hasil analisis pola pembelian konsumen

dapat menjadi lebih akurat dan representatif. Selain
itu, penelitian selanjutnya juga dapat
mengombinasikan algoritma Apriori dengan metode
data mining lainnya seperti FP-Growth untuk
meningkatkan efisiensi proses analisis pada dataset
yang lebih besar. Pengembangan sistem analisis juga
dapat dilakukan dengan menambahkan  fitur
rekomendasi produk otomatis sehingga hasil analisis
dapat dimanfaatkan secara langsung dalam sistem
penjualan.
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