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ABSTRAK 

 

PENENTUAN PENJUALAN CROSS SELLING PRODUK 

MENGGUNAKAN TEKNIK ASSOCIATION RULES PADA PT DEWI 

ERGE NAULI 

 

Oleh 

 

Zulfadhli Syarif 

09031381720012 

 

 

PT DEWI ERGE NAULI merupakan salah satu retail store yang belum menerapkan 
strategi pada proses penjualan dan pemasaran produk sehingga mengalami 

penurunan daya saing antar Penjual. Guna meningkatkan daya saing antar penjual 
maka diterapkanlah sebuah strategi yaitu Cross-Selling dengan TeknikAssociation 
Rules untuk meningkatkan loyalitas pelanggan dan daya saing antar penjual. 

Strategi ini dapat membantu pelanggan mendapatkan barang tambahan yang 
mendekati kebutuhan dan melengkapi barang utama yang dipilih oleh pelanggan.  

Strategi ini dibangun berdasarkan metode pengembangan sistem waterfall menurut 
Sommerville (2011) dengan notasi Diagram Konteks, DFD, ERD, dan bahasa 
pemrogramannya adalah PHP serta MySQL sebagai DBMS. Penentuan cross-selling 

product didapatkan melalui analisis terhadap datatransaksipenjualan menggunakan 
perangkat bantuan business intelligence seperti data mining. Data mining adalah 

bagian dari Analytical CRM yang digunakan untuk menemukan pola dari suatu 
data, sedangkan metode teknik association rules merupakan bagian dari tugas data 
mining yang dapat digunakan untuk menemukan kandidat kombinasi cross-selling 

product, berdasarkan frekuensi kemunculan produk di dalam transaksi yang ada.  
Kombinasi dari cross-selling product selanjutnya dipilih dari seluruh kemungkinan 

kombinasi yang ada dan diurutkan secara descending berdasarkan Support score- 
nya. 

 

Kata Kunci:   cross-selling,   Customer   Relationship    Management   (CRM), 

association rules. 
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ABSTRACT 

 

DETERMINATION OF CROSS SELLING PRODUCT SALES 

USING ASSOCIATION RULES TECHNIQUE AT PT DEWI ERGE 

NAULI 
 

Oleh 

 

Zulfadhli Syarif 

09031381720012 

 

 
PT DEWI ERGE NAULI is one of the retail stores that has not implemented a strategy in  
the process of selling and marketing products so that the competitiveness between sellers 

has decreased. In order to increase competitiveness between sellers, a strategy is applied, 
namely Cross-Selling with Association Rules Techniques to increase customer loyalty and  

competitiveness between sellers. This strategy can help customers get additional items that 
are close to their needs and complement the main items chosen by the customer. This  
strategy is built based on the waterfall system development method according to 

Sommerville (2011) with Context Diagram notation, DFD, ERD, and the programming  
language is PHP and MySQL as DBMS. Determination of cross-selling products is 
obtained through analysis of sales transaction data using business intelligence tools such 

as data mining. Data mining is part of Analytical CRM which is used to find patterns from 
data, while the technical method of association rules is part of data mining tasks that can 

be used to find candidates for cross-selling product combinations, based on the frequency 
of occurrence of products in existing transactions. The combination of cross-selling 
products is then selected from all possible combinations and sorted in descending order  

based on the Support score. 

 
KeyWords:   cross-selling,   Customer   Relationship    Management   (CRM), 
association rules. 
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BAB I 

PENDA HU LU A N 

 

 

 
 

1.1. Latar Belakang 

 

Dengan perkembangan zaman yang semakin global seperti sekarang ini, 

informasi menjadi sesuatu yang paling penting bagi perusahaan atau instansi dan satu- 

satunya sumber daya yang mampu menghubungkan perusahaan/instansi dengan 

komponen-komponen yang berhubungan dengannya. Bahkan bisa dikatakan jika 

sebuah instansi/perusahaan memiliki informasi yang tepat dan cepat dan informasi yang 

berkualitas (akurat, relevan, tepat waktu, dan lengkap) bisa dijadikan sebagai ujung 

tombak dalam instansi/perusahaan (Rohmat Taufiq,2018:21). 

Menurut Wehmeyer (dalam Bahrami M,2012:61) CRM bertujuan untuk 

mempertahankan pelanggan, membangun hubungan dalam jangka panjang, dan 

memaksimalkan nilai pelanggan bagi perusahaan. Dengan adanya perkembangan ini  

sebuah perusahaan yang bergerak di bidang usaha penjualan peralatan rumah tangga  

yaitu PT Dewi Erge Nauli juga mengharuskan untuk meningkatkan kenyamanan dan 

loyalitas pelanggan agar pelanggan tidak beralih ke toko lain. Penulis tertarik untuk  

menggunakan PT Dewi Erge Nauli sebagai penelitian ini agar dapat membantu dan 

memotivasi store menjadi lebih kreatif dan menarik dalam pemasarannya. Proses  

pemasaran produk di PT Dewi Erge Nauli masih menggunakan cara konvensional 

sehingga informasi produk yang dijual belum banyak diketahui secara luas, dan 

pembeli juga harus ke lokasi agar bisa mengetahui penawaran terbaru dari Gantri 

Minimarket. 
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Selain informasi pelanggan yang akurat, teknik pemasaran seperti cross-selling 

mutlak diperlukan bagi perusahaan yang ingin berkompetisi di pasar. Cross-selling 

sudah menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari CRM, telah diakui sebagai teknik 

pemasaran yang efektif dan telah terbukti meningkatkan revenue perusahaan seiring  

dengan 2 meningkatnya jumlah lines per order dan meningkatnya customer loyalty 

and profitability (Chasin, 2003). Penerapan cross-selling 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, yang mencakup produk apa yang mereka beli, perilaku 

pembelian pelanggan, dan lain- lain (Chiu & Tavella, 2008). Data mining dapat 

membantu mempercepat proses pengambilan keputusan secara cepat, memungkinkan 

perusahaan untuk mengelola informasi yang terkandung di dalam data transaksi 

menjadi sebuah pengetahuan (knowledge) yang baru (Liao, Chen, & Hsieh, 2010).  

Lewat pengetahuan yang didapat, perusahaan dapat meningkatkan pendapatannya 

dan mengurangi biaya, dan padaakhirnya di masa yang akan datang perusahaan dapat 

lebih kompetitif (Budiardjo & Tama, 2009). Dari uraian di atas, untuk membantu PT 

Dewi Erge Nauli menyelesaikan permasalahan yang ada yaitu meningkatkan daya  

saing ,loyalitas pelanggan, dan memenuhi kebutuhan pelanggan. penulis bermaksud  

untuk mengangkat masalah tersebut menjadi Laporan Tugas Akhir dengan judul 

“PENENTUAN PENJUALAN CROSSSELLING PRODUK MENGGUNAKAN 

TEKNIK ASSOCIATIONRULES PADA PT DEWI ERGE NAULI” 

1.2. Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan paparan latar belakang diatas, maka penulis dapat merumuskan 

masalah sebagai berikut: 

1.  Bagaimana merancang dan membangun sistem informasi pelayanan pelanggan 

PT Dewi Erge Nauli menggunakan konsep CRM. 



3  

2.  Bagaimana membantu pelanggan dalam mendapatkan produk yang paling 

mendekati sesuai dengan kebutuhan dengan teknik Association Rules. 

3.  Bagaimana meningkatkan loyalitas pelanggan untuk meningkatkan kuantitas 

penjualan. 

1.3. Tujuan 

 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 
1.  Menerapkan strategi Cross-Selling dengan Teknik Association Rules dan 

Algoritma Apriori Pada sistem Customer Relationship Management PT Dewi 

Erge Nauli 

2.  Mengembangkan sistem penjualan berbasi online pada PT Dewi Erge Nauli 

 

 
 

1.4. Manfaat Penelitian 

 

Manfaat dari penelitian ini antara lain: 

 
1.  Melengkapi syarat penulis untuk menyelesaikan Tugas Akhir jenjang sarjana 

 
2.  Mempermudah pelanggan menemukan produk tambahan yang akan 

mendekati kebutuhan pelanggan 

3.  Meningkatkan Loyalitas Pelanggan 

 

 
 

1.5. Batasan Masalah 

 

Agar pembahasan tidak menyimpang dari permasalahan pokok, maka penulis 

membatasi ruang lingkup dari permasalahan yang akan dibahas yaitu: 

1.  Objek penelitian hanya mencakup PT Dewi Erge Nauli 

 
2.  Strategi yang akan diterapkan yaitu Cross Selling 

 
3.  Teknik yang digunakan Association Rules 

 

4.  Algoritma yang digunakan Apriori 

 
5.  Sistem dibuat meliputi pendaftaran pelanggan, pemesanan barang, riwayat 
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order pengunjung, pengelolaan profil pengunjung, penentuan barang Cross- 

selling Product menggunakan Teknik Association Rules dam AlgoritmaApriori, 

produk yang akan dijual, dan diskon-diskon atau promo-promo yangditawarkan. 
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