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PENENTUAN SASARAN DISKON MENGGUNAKAN K-MEANS
CLUSTERING PADA MODEL RFM DI PT ESA BUANA HUSADA
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Rina Sisca Zebua 09031181722079

ABSTRAK

Persaingan yang ketat di bidang bisnis memotivasi setiap perusahaan
untuk mengelola pelayanan terhadap konsumen tetap (pelanggan) secara
maksimal. Meningkatkan Kkesetiaan pelanggan dengan mengelomppokkan
pelanggan menjadi beberapa kelompok dan menentukan strategi pemasaran yang
tepat dan efektif untuk setiap kelompok. Penelitian ini bertujuan untuk
mengusulkan penentuan sasaran diskon secara tepat yang dapat meningkatkan
loyalitas pelanggan di PT Esa Buana Husada Palembang. Pengelompokan
pelanggan menggunakan teknik data mining dengan metode CRISP DM yang
dibagi menjadi enam fase, yaitu pemahaman bisnis (business understanding),
pemahaman data (data understanding), persiapan data (data preparation),
permodelan (modeling), evaluasi (evaluation), dan penerapan (deployment).
Pembentukan cluster ini menggunakan metode k-means clustering dan didasarkan
pada model RFM. Hasil penelitian ini nantinya akan didapatkan kelompok
(cluster) pelanggan terbaik yang layak diberikan diskon guna mempertahankan

loyalitasnya.

Kata Kunci : Pengelompokkan Pelanggan, Data Mining, Algoritma K-Means,
Metode CRISP-DM, Model RFM, Diskon
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THE APPLICATION OF A DISCOUNT STRATEGY USING K-MEANS
CLUSTERING ON THE RFM MODEL AT PT ESA BUANA HUSADA
PALEMBANG

By

Rina Sisca Zebua  09031181722079

ABSTRACT

Intense competition in the business field motivates every company to manage
customer services to the maximal. Improve of customer royalty by grouping
customers into some of groups and determining appropriate and effective
marketing strategies for each group. This study aims to propose the right
targeting of discounts that can increase customer loyalty at PT Esa Buana Husada
Palembang. Customer grouping uses data mining techniques with the CRISP DM
method which is divided into six phases, namely business understanding, data
understanding, data preparation, modelling, evaluation and deployment. The
formation of this cluster uses the k-means clustering method and based on RFM
model. The results of this study will get the best customer clusters that deserve

discounts to maintain their loyalty.

Keywords: Clustering Customers, Data Mining, K-Means Algorithm, CRISP-DM
Method, RFM Model, Discount

Vii



DAFTAR ISI

HALAMAN PENGESAHAN ..o i
HALAMAN PERNYATAAN ..ot i
HALAMAN PERSETUJUAN ....ooiiiiiii ettt ii
HALAMAN PERSEMBAHAN ...t WY
KATA PENGANTAR ...ttt Y
ABSTRAK . et a e vi
ABSTRACT et a et e e vii
DAFTAR ISH ..ottt viii
DAFTAR GAMBAR. ...ttt saaea e X
DAFTAR TABEL ..ot Xi
BAB | e 1
1.1 Latar BelaKang.........cccooovieeiiiie e 1
1.2 Masalah Penelitian ..........ccccovoiiiiiiiiiici e 3
1.3 TUuaN PeNneIILIAN ......eeeivieeeiie e 4
1.4 Manfaat Penelitian ..........cccccooviiiiiiii e 4
1.5 Batasan Masalah ... 4
BAB L. 5
2.1 Profil Perusahaan ............ccooveiieiiiiiieieeeee e 5
2.2 DISKON .. 11
2.3 Loyalitas Pelanggan ..........ccccvveeiiie i 12
2.4 Data MiNING ....cooiiieeiie e 13
2.5 REIM e 16
2.6 CRISP-DM ... 17
BAB T e 20
3.1 Material PENeltian ..........cccoovveiiiiiiii e 20
3.2 Metode Penelitian ... 20



4.1 Hasil Penelitian ..........cccooviieiiiei e 28
4.2 Pembahasan ...........oooviiii e 35
N o 40
5.1 KeSIMPUIAN ... 40
5.2 ST 1 o OO P U T TP RRTPP 40
DAFTAR PUSTAKA .ottt a e e e e ara e e e e e e e a s 41
LAMPIRAN ..o 43



Gambar 2.
Gambar 2.
Gambar 2.
Gambar 2.

Gambar 3.

Gambar 4.
Gambar 4.
Gambar 4.
Gambar 4.
Gambar 4.
Gambar 4.
Gambar 4.

DAFTAR GAMBAR

1 SErUKEUr OrganiISAST ...c.vveveieiieiiieiiieeiee et 6
2 Disiplin HImu Data MiniNg .........ccevviiieiiieie e 14
3 Flowchart K-MEANS ........cciviiieiiiie e 16
4 SIKIUS CRISP-DM ...oooiiiiic et 17
1 Flowchart algoritma K-Means ..........cccccvveiiieiiiiiieiiienee e 24
1 Metode EIDOW.......c.vuveiiiee e 30
2 3D Scatter Plot data RFM ........cooeiiiiiiiie e 31
3 Scatter Plot 3D dengan 3 CISULEr .........ccccvveiiiiveiiiie e 32
4 Evaluasi Global SITNOULte ..........cccooviviiiie e 33
5 CIUSLEr PIOt 2D ..ottt 34
6 CIUSEEr PIOL 3D ..t 34
7 Grafik Hasil CIUSTEIING ....cocvveeeiee e 36



DAFTAR TABEL

Tabel 3. 1 Sampel Data Transaksi Penjualan Pt Esa Buana Husada.................... 22
Tabel 3. 2 Cuplikan Nilai RFM Pelanggan ...........cccooooiiiiiniiciieeee 23
Tabel 4.1 Cuplikan data transaksi penjual..................ccoiiiviciiceccie e 28

Tabel 4. 2 Cuplikan Nilai RFM ..o 29
Tabel 4. 3 Hasil NOrmMaliSaST .........cceiuieeiiiieiiie e 29
Tabel 4. 4 Hasil rata-rata Nilai RFM ........coooiiiiiieeee e 35
Tabel 4.5 Skenario Pengujian CIUSTEN ........ccocoviieieiie e 37

Xi



BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Kesehatan masyarakat memiliki peran penting dalam upaya
peningkatan kualtitas sumber daya manusia, penanggulangan kemisikinan
dan pembangunan ekonomi. Dalam mewujudkannya, negara memiliki
kewajiban untuk menyediakan pelayanan prasarana kesehatan yang
memadai. Pada pasal 36 Undang-Undang Nomor 36 Tahun 2009 tentang
kesehatan menyebutkan bahwa pemerintah menjamin ketersediaan,
pemerataan dan keterjangkauan perbekalan kesehatan. Belakangan ini,
bisnis jual beli alat kesehatan diperkirakan akan menghasilkan keuntungan
yang besar. Seiringan dengan hal tersebut, jumlah perusahaan distributor
alat kesehatan menjadi terus meningkat. Di Sumatera Selatan, khususnya
kota Palembang, terdapat kurang lebih 20 perusahaan distributor alat
kesehatan, salah satunya adalah PT Esa Buana Husada.

PT Esa Buana Husada merupakan perusahaan swasta yang bekerja
dalam sektor distribusi alat kesehatan dan laboratorium di kota Palembang.
Semakin banyaknya perusahaan distributor alat kesehatan yang terus
bermunculan menyebabkan PT Esa Buana harus bisa bersaing untuk
memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen. Di era sekarang,
perusahaan masa kini diharuskan untuk lebih fokus pada strategi yang
mengutamakan pelanggan (customer oriented) dibandingkan dengan
pengutamaan produk (product oriented) (Adiana et al., 2018).

Loyalitas pelanggan adalah hal yang perlu diperhatikan perusahaan
pada kondisi saat ini. Loyalitas pelanggan juga menjadi salah satu konsep
yang banyak diteliti dalam pemasaran (Zephaniah et al., 2020).
Mempertahankan pelanggan yang sudah ada memberikan keuntungan
lebih besar dibandingkan dengan mencari pelanggan baru (Noyan &
Golba, 2014). Penulis melihat adanya peluang pada perusahaan untuk
mengatasi dan mempersiapkan diri dalam menghadapi persaingan yang

ada nanti, yaitu dengan menentukan sasaran diskon pada pelanggan untuk



meningkatkan loyalitas pelanggan. Diskon adalah variabel independen
yang memiliki pengaruh besar terhadap loyalitas pelanggan (Suryani,
2013). Namun, pemberian diskon pada perusahaan ini hanya berdasarkan
keputusan dari atasan, tanpa ada prosedur yang jelas. Selain itu belum
adanya pemetaan pelanggan yang menyulitkan perusahaan dalam
menentukan pelanggan mana yang layak dipertahankan loyalitasnya
melalui pemberian diskon. PT Esa Buana sudah memiliki banyak
konsumen di daerah Palembang, mulai dari rumah sakit dan juga apotek,
maka akan sangat penting bagi perusahaan untuk tetap mempertahankan
konsumen loyal. Pada penelitian terdahulu oleh Abdul Haris dkk, telah
melakukan penelitian terkait Sistem Pendukung Keputusan pembagian
diskon pada reseller memakai metode Simple Multi-Attribut Rating
Technique Exploiting Ranks (SMARTER) (Haris et al., 2017).

Fredich Reincheld dalam bukunya Loyalty Rules (2007)
mengatakan penghargaan atau reward (dalam hal ini berupa diskon) tidak
bisa diberikan secara sembarang. Pemberian reward diberikan kepada
pelanggan yang melakukan transaksi tertentu yang membawa hasil yang
besar kepada perusahaan (Sari, n.d.). Diskon ialah pengurangan harga
yang diberikan oleh penjual kepada pembeli selaku bentuk apresiasi
terhadap kegiatan khusus dari transaksi yang menguntungkan untuk
penjual (Fandy, 1997). Maka dari itu, penulis mengusulkan strategi
pemberian diskon secara tepat yang dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan. Dalam hal ini perlu dilakukan segmentasi pelanggan bersumber
pada profil tiap-tiap pelanggan, setelah itu menganalisis hasil
segmentasinya agar diketahui pelanggan yang loyal ataupun sebaliknya.
Model yang digunakan adalah model RFM (Recency, Frequency,
Monetary), yaitu melakukan pengelompokan pelanggan menurut interval
waktu transaksi terakhir pelanggan, frekuensi pembelian serta jumlah nilai
yang dikeluarkan (Savitri et al., 2018). Teknik yang digunakan dalam
penelitian ini adalah data mining dengan menggunakan metode clustering
untuk pengelompokkan pelanggan. Clustering adalah teknik data mining

yang membagi data kedalam beberapa kelompok/cluster dimana data



1.2

dalam suatu kelompok memiliki ciri atau bentuk yang sama dibandingakan
dengan data data dalam kelompok lain (Zheng, 2013). Metode clustering
yang digunakan adalah k-means clustering. Metode ini digunakan karena
metode k-means clustering adalah metode interaktif yang mudah
dimengerti atau ditafsirkan, diimplementasikan, dan memiliki sifat aktif
pada data yang tersebar(Hughes, 1994).

Gabungan antara metode k-means dan model RFM dapat
mendukung dalam proses pengelompokan setiap jenis pelanggan serta
mengetahui tingkat loyalitas dari pelanggan yang ada (Adiana et al., 2018).

Semakin kecil interval waktu transkasi terkahir yang
dilakukan dengan waktu sekarang atau nilai R, maka akan semakin besar
probabilitas pelanggan akan melakukan pembelian kembali dengan
perusahaan tersebut, begitu juga dengan nilai F, semakin besar nilai F
maka akan semakin besar probabilitas pelanggan akan melakukan
pembelian kembali dengan perusahaan tersebut dan juga semakin besar
nilai M. maka pelanggan akan memberikan tanggapan kepada produk dan
layanan perusahaan (Cheng & Chen, 2009). Hasil dari penelitian ini
nantinya akan didapatkan beberapa cluster dari pengelompokan data.
Cluster terbesar dengan nilai RFM tertinggi merupakan kelompok
pelanggan yang loyal dan layak diberikan diskon guna mempertahankan
loyalitasnya.

Berdasarkan uraian diatas, penulis akan melakukan penelitian yang
berjudul “Penentuan Sasaran Diskon Menggunakan K-Means

Clustering pada model RFM di PT Esa Buana Husada Palembang”.

Masalah Penelitian

Pemberian diskon yang tidak tepat sasaran yang seharusnya bisa

digunakan sebagai cara untuk meningkatkan loyalitas pelanggan.



1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah mengusulkan penentuan sasaran

diskon secara tepat yang dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan pada penelitian ini adalah:
a. Diharapakan dapat membantu PT Esa Buana Husada untuk
menentukan sasaran diskon yang tepat.
b. Diharapkan dapat meningkatkan minat penelitian dikalangan

mahasiswa khususnya menggunakan teknik data mining.

1.5 Batasan Masalah

Batasan masalah Penelitian ini menggunakan data transaksi

penjualan dari bulan Oktober 2019 sampai dengan Maret 2020.
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