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Abstrak

Ritel tradisional dan usaha mikro, kecil, dan menengah memiliki peran strategis dalam perekonomian
di Indonesia. Akan tetapi, dengan meningkatnya persaingan bisnis yang progresif, seperti persaingan
dengan ritel modern, perlu strategi peningkatan bisnis dan Kkinerja ritel tradisional. Penelitian ini
bertujuan untuk mengidentifikasi pola pembelian konsumen di ritel tradisional dengan pendekatan data
mining menggunakan Association rules-market basket analysis (AR-MBA), berdasarkan parameter
support, confidence, dan lift ratio. Data diperoleh dari pengumpulan transaksi belanja sebanyak 150.
Selanjutnya, tahap pre-processing dilakukan menggunakan data cleaning, data transformasi, dan data
reduksi. Hasil penelitian menemukan berbagai aturan asosiasi yang terbentuk dan valid. Berdasarkan
hasil tersebut, diperoleh berbagai insight seperti departemen 3 (makanan ringan) merupakan item yang
paling banyak terbeli dan berasosiasi dengan item dalam departemen lain, adanya aturan asosiasi antara
minuman bubuk dan makanan ringan, permen dan makanan ringan, perlengkapan mandi, makanan
ringan, mie instan dan makanan ringan, rokok dan minuman rasa-rasa, air mineral dan minuman rasa-
rasa. Hasil dari insight ini digunakan untuk peningkatan kinerja ritel tradisional dan juga pengembangan
bisnis ritel. Penelitian ini merekomendasikan pengaturan stok produk dengan meningkatkan kuantitas
item produk yang sering dibeli konsumen, strategi pemasaran produk berupa diskon, produk bundling,
dan promosi lainnya, serta rekomendasi usulan layout berdasarkan hasil aturan asosiasi.

Kata Kunci : AR-MBA, Data Mining, Peningkatan Kinerja, Ritel tradisional

Abstract

Traditional retail, as well as micro, small, and medium-sized firms, play an important part in the
Indonesian economy. However, with the rise of progressive business competition, such as competition
from modern retail, traditional retail requires a strategy to better its business and performance. The
purpose of this study is to identify consumer behavior in traditional retail based on data mining using
Association rules-market basket analysis (AR-MBA). Data were gathered by collecting 150 shopping
transactions. Furthermore, the pre-processing stage involved data cleansing, transformation, and
reduction. The study's findings revealed that several association rules were established and validated.
Based on these findings, various insights were obtained, including the fact that department 3 (snacks)
is the most purchased item and is associated with items in other departments; there are association
rules between powdered drinks and snacks, candy and snacks, toiletries, snacks, instant noodles and
snacks, cigarettes and flavored drinks, and mineral water and flavored drinks. The findings are used to
improve the performance and to expand the retail industry. This study recommends product stock
management by increasing the number of products that consumers frequently purchase, product
marketing strategies such as discounts, product bundling, and other promotions, and layout proposals
based on association rules.

Keywords : AR-MBA, Data Mining, Performance Improvement, Traditional Retail
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1. PENDAHULUAN

Industri saat ini dihadapkan pada
perkembangan teknologi yang pesat,
termasuk pada tantangan industri 5.0.
Termasuk di industri ritel itu sendiri, perlu
adanya penyesuaian terhadap
perkembangan teknologi maju untuk
meningkatkan otomasi dan digitalisasi di
sektor industri.

Ritel tradisional, terutama warung, toko,
maupun swalayan, saat ini menjadi bagian
kebutuhan sehari-hari dan pendorong
perekonomian dan keberlangsungan usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM).
Namun, munculnya ritel modern dan
minimarket telah memberikan tekanan yang
signifikan terhadap keberadaan warung
tradisional. Seperti yang ditegaskan pada
penelitian terdahulu bahwa persaingan ritel
tradisional  dengan  modern  yang
menawarkan produk lebih beragam dengan
harga kompetitif telah memaksa ritel
tradisional untuk beradaptasi [1], [2], [3].
Sehingga, peningkatan kinerja industri ritel
tidak hanya berfokus pada peningkatan ritel
modern saja akan tetapi perlu upaya yang
serius untuk meningkatkan Kkinerja di ritel
tradisional [4], [5], [6].

Dalam era digital, peran data telah menjadi
aset yang sangat berharga bagi bisnis. Data
mining, sebagai salah satu teknik analisis
data yang canggih, menawarkan potensi
besar untuk peningkatan kinerja industri
ritel. Seperti yang ditegaskan oleh [7], [8]
bahwa data mining memungkinkan untuk
menemukan pola-pola menarik, tren, dan
hubungan yang kompleks dalam kumpulan
data yang besar, sehingga dapat digunakan
untuk membuat pengambilan keputusan
bisnis.  Lebih lanjut, konteks ritel
tradisional, data mining dapat membantu

mengidentifikasi pola pembelian
konsumen, tren pasar, dan preferensi
produk, yang pada akhirnya dapat

digunakan untuk meningkatkan penjualan
dan efisiensi operasional.
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Salah satunya menggunakan pendekatan
association rules-market basket analysis,
telah menjadi alat yang penting dalam
mengungkap pola pembelian konsumen di
berbagai sektor, termasuk ritel. Penelitian
oleh Fathurrahman et al. [9] dan Putra et al.
[10] menunjukkan bahwa penerapan
algoritma FP-growth maupun Apriori pada
data transaksi perusahaan ritel dapat
menghasilkan aturan assosiasi yang akurat
dan efisien. Hal ini sejalan dengan temuan
Takdirillah [11] yang menunjukkan bahwa
algoritma Apriori dapat digunakan untuk
mendukung informasi strategi penjualan.
Dalam konteks ritel tradisional, penelitian

lebih lanjut perlu dilakukan untuk
mengeksplorasi potensi penerapan
algoritma-algoritma ini dalam

mengidentifikasi
spesifik.

pola pembelian yang

Berdasarkan adanya tantangan industri
modern 5.0 dan pentingnya peningkatan
Kinerja ritel tradisional, penelitian ini
bertujuan untuk mengidentifikasi pola
pembelian konsumen di ritel tradisional
melalui penerapan Association Rules.
Sejalan dengan berbagai hasil penelitian
yang menyatakan bahwa identifikasi
perilaku konsumen sangat penting bagi
keberhasilan suatu bisnis [12], [13], [14],
[15], [16]. Penelitian ini diharapkan dapat

memberikan  rekomendasi  bagi ritel
tradisional untuk meningkatkan Kkinerja
bisnisnya.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini berfokus pada pengambilan
keputusan bisnis ritel tradisional dengan
meneliti dan menganalisis pola perilaku
konsumen. Sehingga pendekatan data
mining digunakan dalam penelitian ini,
yaitu Association Rules-Market Basket
Analysis.

Objek Penelitian
Penelitian ini mengambil studi kasus salah
satu ritel tradisional yang besar di
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Yogyakarta, yang menyediakan kebutuhan
sehari-hari bagi masyarakat.

Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan data primer
yang diperoleh secara langsung melalui
pengumpulan 150 struk belanja konsumen
di ritel tradisional. Dari struk belanja
tersebut, akan digunakan untuk mengetahui
item mana yang jarang terbeli dan sering
dibeli, item mana yang sering dibeli
bersamaan, dan dapat menentukan layout
usulan  untuk  meningkatkan  volume
penjualan.

Pre-Processing Data
Tahap pre-processing data dilakukan

menggunakan  teknik-teknik  sebagai

berikut:

a. Data cleaning digunakan untuk
memastikan kelengkapan data,

menghilangkan data yang salah, dan
memeriksa konsistensi data.

b. Data transformasi, digunakan untuk
mengubah data ke dalam format tertentu
untuk diproses dalam data mining.

c. Data reduksi, digunakan untuk
menguraikan data ke dalam bentuk yang
lebih kecil ukurannya tetapi tetap
menghasilkan hasil analitis yang sama.

Association Rules-Market Basket Analysis
(AR-MBA)

Langkah ini dilakukan dengan
menggunakan software Rapid Miner.
Penelitian ini menggunakan algoritma
apriori dalam AR-MBA untuk
menghasilkan aturan-aturan asosiasi yang
memberikan informasi lebih banyak untuk
kepentingan bisnis, dengan mempelajari
hubungan atau keterkaitan antar kombinasi
item. Kemudian, aturan-aturan asosiasi
yang dihasilkan dapat digunakan sebagai
bahan pertimbangan untuk pengambilan
keputusan dalam strategi bisnis.

Terdapat tiga parameter AR-MBA vyaitu
support, confidence, dan lift ratio.
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Parameter Support

Digunakan untuk mengetahui hubungan
antar kombinasi item yang terbeli
bersamaan dalam suatu transaksi, yang
dihitung berdasarkan nilai presentasi
frekuensi kemunculan antar item, dengan
rumus:

Support =p (A NB) =

jumlah transaksi yang memuat A dan B

total transaksi (1)
Parameter Confidence
Digunakan untuk mengetahui apakah jika
item A terbeli, berapa kemungkinan terbeli
juga item B di dalam transaksi yang memuat
item A. Dapat dihitung dengan rumus:

Support (ANB)

Confidence =p (A B) =—— =

@)
Parameter Lift Ratio

Merupakan parameter yang digunakan
untuk validasi aturan asosiasi yang
terbentuk. Sebuah transaksi dikatakan valid
jika mempunyai nilai Lift / Improvement
lebih dari 1, yang berarti bahwa dalam
transaksi tersebut, produk A dan B benar-
benar dibeli secara bersamaan. Perhitungan
LR dilakukan dengan rumus:

Support (A NB)

Llft Ratio (A - B) - Support (A)x Support (B)

©)

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1 Pre-processing Data

Hasil pre-processing data, dilakukan
pemetaan item transaksi belanja ke dalam
departemen, yang ditunjukkan pada Tabel
1.
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Tabel 1. Pengelompokan Departemen Item
Belanja di Ritel

Departemen

Departemen 1 (Mie Instan)

Departemen 2 (Makanan Olahan)
Departemen 3 (Makanan Ringan)
Departemen 4 (Biskuit)

Departemen 5 (Roti)

Departemen 6 (Perlengkapan Roti)
Departemen 7 (Tissue)

Departemen 8 (Perlengkapan Cuci Piring)

Departemen 9 (Perlengkapan Cuci Pakaian dan
Perawatan Rumah)
Departemen 10 (Perlengkapan Mandi)

Departemen 11 (Kosmetik)

Departemen 12 (Pembalut dan Poko)
Departemen 13 (Perlengkapan Rumah)
Departemen 14 (Perlengkapan Dapur)
Departemen 15 (Minuman Air Mineral)
Departemen 16 (Minuman Berasa)
Departemen 17 (Minuman dalam Bentuk Bubuk)
Departemen 18 (Susu)

Departemen 19 (Bahan Pokok)
Departemen 20 (Buku, Kertas, dan ATK)
Departemen 21 (Ice Cream dan Cokelat)
Departemen 22 (Obat Nyamuk)
Departemen 23 (Obat dan Vitamin)
Departemen 24 (Kain dan Busana)
Departement 25 (Rokok)

Departemen 26 (Permen)

Selanjutnya, dilakukan data reduksi dan
transformasi, seperti contoh pada Tabel 2
dan 3.
Tabel 2. Contoh Pengkategorian Data
Transaksi ke dalam Departemen

Jenis
dept 25, dept 11, dept 10, dept 16
dept 16, dept 15
dept 3, dept 10, dept 8
dept 5, dept 1
dept 9, dept 7, dept 19
dept 25, dept 26
dept 3, dept 10
dept 19, dept 1, dept 10
dept 25, dept 16
dept 7, dept 9

P
o
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o
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Tabel 3. Contoh Data Transformasi

No Deptl Dept2 Dept3 Dept4 Dept5

0 0 0 0 0

© 00 N o OB~ W N
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3.2 Hasil Association Rules-Market

Basket Analysis

Penelitian ini menggunakan nilai minimal
support 0.2 dan minimal confidence 0.15,
dengan hasil ditunjukkan pada Gambar 1.

Coruslon

2193 0014 1 1%
5 0011 1295 1200
13 0004 105¢ 1031
0207 0001 1023 1013

73 0011 125 103

2 etd 3125

Gambar 1. Hasil Luaran Metode AR-MBA

Dari hasil output di atas, terdapat 6 aturan
asosiasi dimana 4 aturan asosiasi valid dan
2 aturan asosiasi tidak valid. Aturan asosiasi
yang valid dengan memiliki nilai lift ratio >
1 adalah sebagai berikut:

1. Departemen 3 (Makanan Ringan) akan
terbeli  dengan  departemen 16
(Minuman Berasa), memiliki nilai lift
ratio sebesar 0,694 < 1. Maka dapat
diketahui bahwa proses transaksi
tersebut tidak valid.

2. Seorang konsumen yang membeli
departemen 17 (Minuman dalam bentuk
bubuk) mempunyai kemungkinan 47,4
% (confidence) untuk  membeli
departemen 3 (Makanan Ringan).
Aturan ini didukung oleh 6 % (support)
dari catatan transaksi selama ini,
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departemen 17 (Minuman dalam bentuk 5. Seorang konsumen yang membeli

bubuk) terbeli bersamaan dengan
departemen 3 (Makanan Ringan)
sebanyak 6% dari toatal transaksi yang
ada. Begitu pula dengan departemen 3
(Makanan Ringan) mempunyai
kemungkinan 16,7 % (confidence)
untuk  membeli  departemen 17
(Minuman dalam bentuk bubuk).
Aturan ini didukung oleh 6 % (support)
dari catatan transaksi selama ini,
departemen 17 (Minuman dalam bentuk
bubuk) terbeli bersamaan dengan
departemen 3 (Makanan Ringan)
sebanyak 6% dari toatal transaksi yang
ada

. Seorang konsumen yang membeli
departemen 26 (Permen) mempunyai
kemungkinan 46,7 % (confidence)
untuk membeli departemen 3 (Makanan
Ringan). Aturan ini didukung oleh 4,7
% (support) dari catatan transaksi
selama ini, departemen 26 (Permen)
terbeli bersamaan dengan departemen 3
(Makanan Ringan) sebanyak 6% dari
toatal transaksi yang ada. Begitu pula
dengan departemen 3 (Makanan
Ringan) mempunyai kemungkinan 13
% (confidence) untuk  membeli
departemen 26 (Permen).

. Seorang konsumen yang membeli
departemen 10 (Perlengkapan Mandi)

mempunyai kemungkinan 37,9 %
(confidence) untuk membeli
departemen 3 (Makanan Ringan).
Aturan ini didukung oleh 7,3 %

(support) dari catatan transaksi selama
ini, departemen 10 (Perlengkapan
Mandi) terbeli bersamaan dengan
departemen 3 (Makanan Ringan)
sebanyak 7,3 % dari toatal transaksi
yang ada. Begitu sebaliknya seorang
konsumen yang membeli departemen 3
(Makanan Ringan) mempunyai
kemungkinan 20,4 % (Confidence)
untuk  membeli  departemen 10
(Perlengkapan Mandi).
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departemen 1 (Mie Instan) mempunyai
kemungkinan 36,8 % (confidence)
untuk membeli departemen 3 (Makanan
Ringan). Aturan ini didukung oleh 4,7
% (support) dari catatan transaksi
selama ini, departemen 1 (Mie Instan)
terbeli bersamaan dengan departemen 3
(Makanan Ringan) sebanyak 6% dari
toatal transaksi yang adaBegitu
sebaliknya seorang konsumen yang
membeli departemen 3 (Makanan
Ringan) mempunyai kemungkinan 13
% (Confidence) untuk membeli
departemen 1 (Mie Instan).

. Seorang konsumen yang membeli

departemen 25 (Rokok) mempunyai
kemungkinan 36,8 % (confidence)
untuk  membeli  departemen 16
(Minuman Berasa). Aturan ini didukung
oleh 6 % (support) dari catatan transaksi
selama ini, departemen 25 (Rokok)
terbeli bersamaan dengan departemen
16 (Minuman Berasa) sebanyak 4,7 %
dari toatal transaksi yang ada. Begitu
sebaliknya seorang konsumen yang
membeli departemen 16 (Minuman
Berasa) mempunyai kemungkinan 17,5
% (Confidence) untuk membeli
departemen 25 (Rokok).

. Seorang konsumen yang membeli

departemen 15 (Minuman air mineral)
mempunyai kemungkinan 36,8 %
(confidence) untuk membeli
departemen 16 (Minuman Berasa).
Aturan ini didukung oleh 47 %
(support) dari catatan transaksi selama
ini, departemen 15 (Minuman air
mineral) terbeli bersamaan dengan
departemen 16 (Minuman Berasa)
sebanyak 4,7 % dari toatal transaksi
yang ada. Begitu sebaliknya seorang
konsumen yang membeli departemen
16 (Minuman Berasa) mempunyai
kemungkinan 17,8 % (Confidence)
untuk  membeli  departemen 15
(Minuman Air Mineral). Aturan ini
cukup signifikan karena mewakili 4,7 %
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(support) dari catatan transaksi selama

ini.
3.3 Insight hasil Data Mining
Berdasarkan  hasil AR-MBA, dapat
diperolenh bahwa adanya aturan asosiasi
antara departemen 17 (minuman bubuk)
dan depertemen 3 (makanan ringan),
departemen 26 (permen) dan departemen 3
(makanan  ringan), departemen 10
(perlengkapan mandi) dan departemen 3
(makanan ringan), departemen 1 (mie
instan) dan departemen 3 (makanan ringan),
departemen 25 (rokok) dan departemen 16
(minuman rasa-rasa), departemen 15 (air
mineral) dan departemen 16 (minuman
rasa-rasa).
Dari semua departemen, diperoleh bahwa
departemen 3 (makanan ringan) merupakan
item yang paling banyak terbeli dan
berasosiasi dengan item dalam departemen
lain.
Hasil dari insight tersebut dapat digunakan
sebagai informasi  penting  dalam
peningkatan kinerja ritel tradisional dan
juga pengembangan bisnis ritel, termasuk
pengambilan keputusan dalam promosi,
strategi bisnis, dan peningkatan penjualan.
Salah satunya dikembangkan untuk
peningkatan kinerja sebagai berikut.

1. Pengaturan Stok Produk

Departemen 3 (makanan ringan) merupakan
item yang paling banyak terbeli dan
berasosiasi dengan item dalam departemen
lain, sehingga dalam peningkatan Kkinerja
ritel, stok produk untuk makanan ringan
harus selalu tersedia dan dengan jumlah
yang lebih banyak dibandingkan dengan
departemen/item produk lain.

Selain itu, ketersediaan stok juga dilakukan
pada produk-produk lain yang berasosiasi
satu sama lain, seperti departemen 17
(minuman bubuk), 26 (permen), 1 (mie
instan), 16 (minuman rasa-rasa),
departemen 15 (air mineral).
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2. Strategi Pemasaran Produk Ritel
Tradisional
Antar item yang berasosiasi dapat
digunakan sebagai strategi pemasaran
produk, seperti pemberian diskon, produk
bundling, member card, dan lain
sebagainya. Sebagai contoh, pemberian
diskon untuk setiap transaksi sebesar
tertentu pada produk makanan ringan akan
mendapatkan diskon sebesar tertentu untuk

pembelian minuman bubuk/mie
instan/perlengkapan mandi.
Strategi produk bundling juga dapat

dilakukan dengan mengombinasikan item
air mineral dengan minuman rasa-rasa, item
rokok dengan minuman rasa-rasa, dan
lainnya.

3.4 Rekomendasi Usulan Pengambilan
Keputusan Layout Ritel Tradisional

Berdasarkan hasil
asosiasi yang

insight dan aturan
diperoleh dengan
menggunakan metode AR-MBA dan
pendekatan perilaku konsumen, maka
penelitian ini menghasilkan rekomendasi
perbaikan tata letak toko dari ritel
tradisional.

Penelitian ini merubah tata letak toko awal
(Gambar 2) menjadi usulan tata letak
(Gambar 3). Yang mempertimbangkan
adanya hubungan kedekatan antar item
yang terbeli bersamaan, berdasarkan hasil
aturan asosiasi yang terbentuk dan valid.
Dengan keterangan 0 merupakan kasir, dan
angka-angka dalam layout merupakan
departemen dengan keterangan seperti pada
Tabel 1.
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Gambar 3. Usulan Layout Ritel Tradisional

4. SIMPULAN

Ritel tradisional memiliki peran yang
penting dalam perekonomian di Indonesia,
dan keberlangsungan usaha mikro, kecil,
dan  menengah  (UMKM).  Untuk
menghadapi berbagai tantangan industri
5.0, serta berbagai persaingan dengan ritel
modern, maka perlu strategi peningkatan
bisnis dan kinerja ritel tradisional.
Penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi pola pembelian konsumen
di ritel tradisional dengan pendekatan data
mining  untuk  peningkatan  Kinerja.
Association rules-market basket analysis
(AR-MBA) digunakan untuk menemukan
aturan-aturan asosiasi dari pola pembelian
konsumen di ritel tradisional.
Menggunakan data transaksi belanja
sebanyak 150, peneliti melakukan pre-
processing menggunakan data cleaning,
data transformasi, dan data reduksi.
Sehingga, data dapat diolah dengan metode
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AR-MBA berdasarkan parameter support,
confidence, dan lift ratio. Hasil penelitian
menemukan berbagai aturan asosiasi yang
terbentuk dan valid.

Berdasarkan hasil tersebut, diperoleh
berbagai insight seperti departemen 3
(makanan ringan) merupakan item yang
paling banyak terbeli dan berasosiasi
dengan item dalam departemen lain, adanya
aturan asosiasi antara departemen 17
(minuman bubuk) dan depertemen 3
(makanan ringan), departemen 26 (permen)
dan departemen 3 (makanan ringan),
departemen 10 (perlengkapan mandi) dan
departemen 3  (makanan  ringan),
departemen 1 (mie instan) dan departemen
3 (makanan ringan), departemen 25 (rokok)
dan departemen 16 (minuman rasa-rasa),

departemen 15 (air mineral) dan
departemen 16 (minuman rasa-rasa).
Hasil dari insight yang diperoleh,

digunakan sebagai informasi penting dalam
peningkatan kinerja ritel tradisional dan
juga pengembangan bisnis ritel, yang mana
penelitian ini merekomendasikan
pengaturan stok produk dengan
meningkatkan kuantitas item produk yang
sering dibeli konsumen, strategi pemasaran
produk berupa diskon, produk bundling,
dan promosi lainnya berdasarkan aturan
asosiasi dari item yang terbeli bersamaan,
serta rekomendasi usulan pengambilan
keputusan  layout ritel  berdasarkan
hubungan kedekatan antar item yang dapat
ditemukan dari hasil aturan asosiasi.
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