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MANAGEMENT (CRM) DENGAN PENDEKATAN MARKET BASKET
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09031281621042

ABSTRAK

Toko New Tropo Accessories Palembang merupakan usaha yang bergerak pada
bidang jual beli batteries - storage — retail. Untuk meningkatkan loyalitas
pelanggan diperlukan upaya oleh pihak toko New Tropo Accessories Palembang
dengan menggunakan strategi penjualan yaitu Customer Management
Relationship (CRM) dengan metode Cross-Selling yang mampu memberikan
rekomendasi produk yang dibeli dengan produk yang lainnya. Toko New Tropo
Accessories Palembang dalam periode 1 Januari 2018 — 1 Januari 2020 memiliki
3281 total transaksi produk. Data yang banyak membutuhkan suatu teknik untuk
mencari pola informasi yang menarik dengan menggunakan salah satu metode
dari data mining vaitu metode assosiation rule mining. Dalam bidang usaha ritel,
metode ini lebih dikenal dengan istilah analisa keranjang belanja (market basket
analysis). Kebutuhan market basket analysis berawal dari keakuratan dan manfaat
yang dihasilkan dalam wujud aturan association rule yang berarti pola-pola
keterkaitan dara dalam basis data. Dalam menunjang metode association rule
digunakan algoritma apriori sehingga analisa yang diproses akan mendapatkan
konfigurasi barang yang terlaris yang kemudian menjadi cross-selling pada proses
penjualan dan dapat digunakan sesuai kebutuhan.

Kata Kunci : Customer Management Relationship, Cross-Selling, Data Mining,
Assosiation Rule Mining, Market Basket Analysis, Algoritma Apriori



APPLICATION OF CROSS-SELLING IN CUSTOMER RELATIONSHIP
MANAGEMENT (CRM) WITH THE MARKET BASKET ANALYSIS
(MBA) APPROACH IN THE NEW TROPO ACCESSORIES SHOP
PALEMBANG

By

Ikamartha Dwazar
09031281621042

ABSTRACT

Toko New Tropo Accessories Palembang is a business that is engaged in buying
and selling of batteries - storage - retail. To increase customer loyalty, the New
Tropo Accessories Palembang store needs efforts by using a sales strategy,
namely Customer Management Relationship (CRM) with the Cross-Selling
method which is able to provide recommendations for products purchased with
other products. The New Tropo Accessories Palembang store in the period
January 1 2018 - January 1 2020 had 3281 total product transactions. A lot of data
requires a technique to find interesting patterns of information by using one of the
methods of data mining, namely the association rule mining method. In the retail
business sector, this method is better known as market basket analysis. The need
for market basket analysis begins with the accuracy and benefits generated in the
form of the association rule, which means data related patterns in the database. In
supporting the association rule method, a priori algorithm is used so that the
processed analysis will get the best-selling item configuration which then
becomes cross-selling in the sales process and can be used as needed.

Keywords : Customer Management Relationship, Cross-Selling, Data Mining,
Assosiation Rule Mining, Market Basket Analysis, Algoritma Apriori
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada era bisnis dan teknologi saat ini hal yang penting untuk diperhatikan
yaitu berfokus pada konsumen atau pelanggan guna mencapai keunggulan
kompetitif berkelanjutan di dalam persaingan bisnis. Customer Relationship
Management (CRM) merupakan konsep strategi bisnis yang mengintegritas
proses meningkatkan penjualan, membangun hubungan dengan pelanggan dengan
jangka waktu yang panjang, serta memaksimalkan nilai pelanggan bagi
perusahaan. Para pebisnis saat ini semakin berlomba - lomba dalam
meningkatkan strategi penjualan guna menambah dan mempertahankan konsumen
yang ada guna membangun hubungan dalam jangka panjang. Customer
Relationship Management (CRM) adalah strategi inti dari bisnis guna
memaksimalkan pelayanan, menciptakan dan mewujudkan nilai bagi konsumen

secara positif.

Toko New Tropo Accessories Palembang merupakan usaha yang bergerak
pada bidang jual beli batteries - storage - retail. Dalam proses manajemen
produknya, New Tropo Accessories masih mengalami kesulitan agar produk yang
ada sesuai dengan apa yang diinginkan pelanggan. Sehingga pemilik toko sulit
menentukan barang apa yang harus distok dan ditawarkan kepada pelanggan. Hal
tersebut tentu saja dapat menyebabkan berkurangnya penjualan dan tingkat
loyalitas terhadap pelanggan menurun. Sehingga untuk mempermudah dan
mempererat hubungan antar pelanggan maka diperlukan satu sistem untuk

membantu proses pengelolaan stok dan meningkatkan penjualan, meningkatkan



daya saing dan mendapatkan konsumen baru dengan tetap mempertahankan
konsumen terdahulu. Dalam proses manajemen ritel dibutuhkan strategi yang
tepat untuk menjadikannya tepat sampai kepada pelanggan. Toko New Tropo
Accessories Palembang dalam periode 1 Januari 2018 — 1 Januari 2020 memiliki
3281 total transaksi produk yang mana data ini hanya disimpan untuk keperluan
arsip toko, yang seharusnya data tersebut dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan

penjualan.

Data yang banyak membutuhkan sebuah teknik yang dapat merubah
banyaknya data tersebut agar dapat menjadi sebuah informasi berharga ataupun
pengetahuan yang bermanfaat untuk mendukung pengambilan keputusan dalam
proses bisnis. Suatu teknologi yang dapat digunakan yaitu data mining yang
merupakan proses dalam mencari pola atau informasi menarik dalam data dengan
menggunakan metode tertentu. Salah satu metode yang seringkali digunakan yaitu
metode asosasi atau association rule mining. Dalam bidang usaha ritel, metode

ini lebih dikenal dengan istilah analisa keranjang belanja (market base analysis).

Market base analysis merupakan suatu metode analisa atas perilaku
konsumen secara spesifik. Kebutuhan market base analysis berawal dari
keakuratan dan manfaat yang dihasilkan dalam wujud aturan association rule
yang berarti pola — pola keterkaitan data dalam basis data. Sumber data dari
market base analysis dapat bersumber dari data transaksi. Pada umumnya market
base analysis digunakan sebagai titik awal pencarian pengetahuan dari suatu
transaksi data ketika tidak mengetahui pola spesifik yang dicari. Dalam

menunjang metode association rule digunakan algoritma apiori sehingga analisis



yang diproses akan mendapatkan konfigurasi barang yang terlaris yang kemudian

dapat di cross-selling.

Oleh karena itu, berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis
menarik kesimpulan untuk mengangkat sebuah judul penelitian yang berjudul
“Penerapan Cross-selling Dalam Customer Relationship Management (CRM)
Dengan Pendekatan Market Basket Analysis (MBA) Pada Toko New Tropo

Accessories Palembang™.

1.2  Tujuan
Berdasarkan latar belakang yang telah disebutkan, maka tujuan dari

penelitian ini adalah :

1. Menganalisis data transaksi pada Toko New Tropo Accsessiories
Palembang.

2. Mampu untuk memberikan informasi dari data transaksi yang telah diolah.

3. Menerapkan strategi Cross-Selling pada Toko New Tropo Accsessiories

Palembang.

1.3 Manfaat

Adapun manfaat dari penelitian ini sebagai berikut :

1. Memberikan hasil yang berupa informasi yang bermanfaat bagi pihak
Toko New Tropo Accsessiories dalam melakukan proses manajerial yang
berkaitan dengan pembuatan strategi pemasaran dan penjualan produk.

2. Mendapatkan pengetahuan dari data dalam memberikan jawaban perihal

produk yang dijual bersamaan (cross-selling).



3. Memberikan informasi kepada Toko New Tropo Accsessiories mengenai
produk yang laris terjual, produk yang dibutuhkan oleh konsumen dan

trend penjualan.

1.4  Batasan Masalah
Adapun batasan masalah dalam penelitian ini agar tidak menyimpang,
sebagai berikut :
1. Penelitian ini dilakukan di Toko New Tropo Accsessiories Palembang.
2. Metode yang digunakan yaitu Cross-Selling untuk meningkatkan
penjualan produk.
3. Data yang digunakan dalam proses analisis merupakan data transaksi

dari 1 Januari 2018 — 1 Januari 2020.
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