
BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

PT. Herba Penawar Alwahida Indonesia (HPAI), merupakan salah satu 

perusahaan Bisnis Halal Network di Indonesia yang fokus pada produk-produk 

herbal. Tingkat persaingan yang tinggi dalam dunia bisnis membuat HPAI harus 

melakukan strategi yang kuat dalam pemasaran dan penjualan produk. PT. HPAI 

memiliki sebuah website yaitu http://hpaindonesia.net/id/. Pada website ini 

pelanggan dapat melihat informasi tentang suatu produk, akan tetapi pelanggan 

tidak dapat melakukan pemesanan langsung melalui website tersebut. Untuk  

memesan atau membeli suatu produk, pelanggan dapat memesan melalui via sms, 

whatsapp ataupun dapat membeli langsung ke business center yang dimiliki oleh 

PT.HPAI. Setelah itu pelanggan dapat mengambil produk yang telah dipesan ke 

business center tersebut. 

Dalam lingkungan bisnis, perusahaan harus memiliki produktivitas yang 

tinggi atau harus mampu menjual lebih. Seiring perkembangan teknologi, 

perusahaan dapat memanfaatkannya untuk dijadikan suatu sistem informasi yang 

dapat meningkatkan produktivitas. Suatu sistem informasi dapat berupa 

kombinasi yang terorganisasi dari orang, perangkat keras, perangkat lunak, 

jaringan komunikasi, sumber data, kebijakan dan prosedur yang menyimpan, 

mengambil, mengubah, dan menyebarluaskan informasi dalam suatu organisasi 

(O’Brien dan Marakas, 2010). Salah satu contoh manfaat dari sistem informasi 

yaitu perusahaan akan lebih cepat mengetahui kekeliruan dan kelengkapan 

informasi, sehingga upaya perbaikan dan evaluasi dapat segera dilakukan. 

Proses transaksi penjualan berlangsung selama enam hari dalam seminggu 

di HPAI. Data transaksi penjualan disimpan dalam sebuah database dalam sistem 

HSIS (HPAI Sales Integrated System). Semakin hari, data transaksi penjualan 

semakin banyak, dikarenakan ada sekitar 1500 transaksi penjualan, yang terdiri 

dari 50 produk setiap bulannya. Selama ini, data transaksi penjualan dilaporkan 

kepada pimpinan setiap bulan dan kemudian diarsipkan. Setelah itu, data tersebut 

http://hpaindonesia.net/id/
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tidak diolah dengan benar, sehingga informasi penting yang terdapat dalam data 

tidak diketahui oleh pihak perusahaan.   

  Untuk itu diperlukannya sebuah strategi bisnis untuk dapat mengenal 

pelanggan secara lebih detail dan melayani mereka sesuai kebutuhannya. 

Customer Relationship Management (CRM) adalah sebuah strategi bisnis untuk 

memahami, mengantisipasi dan mengelola kebutuhan pelanggan yang potensial 

dalam suatu organisasi pada saat sekarang dan yang akan datang (Brown dan 

Stanley, 2000). Ada beberapa fase dalam CRM, salah satunya yaitu customer 

development. Pada tahap ini, pelanggan inti secara aktif berpartisipasi dalam 

interaksi dua arah dengan perusahaan. Umpan balik atau saran dari pelanggan 

yaitu (informasi "pelanggan langsung") mungkin sangat penting bagi perusahaan 

untuk mengenalkan produk baru, memperbaiki proses bisnis, dan memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Batas antara perusahaan dan pelanggannya menjadi 

transparan dalam fase ini (Park dan Kim, 2003). 

  Konsep CRM yang diimplementasikan di berbagai perusahaan lebih 

didominasi oleh aplikasi-aplikasi pada level operasional, seperti penjualan dan 

pemasaran (Xu dan Walton, 2005). Ketika sebuah strategi cross-selling dijalankan, 

fokus utama perusahaan tidak lagi kepada bagaimana mendapatkan pelanggan 

baru yang potensial (prospecting customer), tetapi bagaimana menjual lebih 

banyak produk kepada pelanggan yang sudah ada (existing customer) (Cahsin, 

2003). 

  Sebagai bagian dari CRM, 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 (IBM, 2004). 

  Data mining dapat membantu mempercepat proses pengambilan keputusan 

dengan cepat, sehingga perusahaan dapat mengelola informasi yang ada dalam 

data transaksi penjualan menjadi sebuah pengetahuan (knowledge) yang baru. 

Tidak hanya itu, perusahaan juga dapat meningkatkan pendapatannya dan 

mengurangi biaya, dan pada akhirnya di masa yang akan datang perusahaan dapat 
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lebih kompetitif. Data mining memiliki 7 metode pemodelan data, salah satunya 

yaitu metode Asosiasi. Metode ini bertujuan untuk membangun hubungan 

bersama antara item yang ada bersama dalam rekaman tertentu (Ahmed, 2004). 

Penelitian sebelumnya yang menggunakan association rules menghasilkan 

beberapa pola yang bisa dijadikan strategi penjualan cross selling dalam 

merekomendasikan suatu produk (Cahyarifian, 2013).   

Oleh karena itu, diperlukan suatu teknik untuk menggali data menjadi 

sebuah informasi, yakni menggunakan association rules. Tools umum untuk 

model assosiasi yang dapat digunakan yakni algoritma apriori (Ngai dkk, 2009). 

Data yang diolah menggunakan algoritma apriori akan menghasilkan rules, yang 

mana informasi tersebut dapat diterapkan oleh perusahaan ke dalam sebuah sistem 

yang nantinya berguna untuk cross selling produk. Melalui sistem ini, perusahaan 

dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dengan memberikan informasi mengenai 

produk yang dapat menarik perhatian pelanggan sehingga volume penjualan dapat 

bertambah.  

 Berdasarkan penjelasan di atas, maka dibutuhkan suatu sistem yang dapat 

mempermudah pihak HPAI dalam mempromosikan produk, sehingga penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengangkat judul “Sistem Informasi 

Customer Development Dengan Menggunakan Association Rules Pada PT.Herba 

Penawar Alwahida Indonesia”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah  

1. Bagaimana mengetahui pola pembelian pelanggan ? 

2. Bagaimana menghasilkan sistem informasi pengembangan nilai pelanggan 

(Customer Development) untuk rekomendasi produk ? 

1.3 Batasan Masalah 

Dalam suatu penelitian diperlukan batasan-batasan masalah. Adapun 

batasan masalah dalam penulisan Tugas Akhir ini, yaitu: 

1. Business Center HPAI yang dijadikan tempat penelitian yakni cabang di 

jalan Tuanku Tambusai, Pekanbaru.  
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2. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data transaksi penjualan 

selama 1 tahun yakni bulan Januari 2017 hingga Desember 2017. Data   ini 

terdiri dari 9408 record.  

3. Data yang digunakan yakni dengan minimal 2 itemset dan maksimal 20 

item dalam satu kali transaksi.  

4. Fitur Customer Development menggunakan Cross Selling dan metode 

Association Rules yang digunakan yakni Algoritma Apriori. 

5. Nilai minimum support yang digunakan yakni sebesar 9 % dan untuk nilai 

confidence sebesar 60%. 

6. Tools yang digunakan untuk mengolah data Association Rules adalah 

Python 2.7.15.  

7. Data yang digunakan dalam sistem untuk Cross Selling yakni data bulan 

Februari 2017. Data keseluruhan untuk Asosiasi diolah menggunakan 

Python. 

8. Perancangan sistem menggunakan metode Object Oriented Analys Design 

(OOAD) dan menggunakan 3 diagram Unifed Modeling Language (UML) 

sebagai toolsnya yaitu, Usecase Diagram, Activity Diagram, dan Class 

Diagram. 

9. Metode pengembangan sistem yaitu menggunakan metode waterfall, 

hanya sampai tahap testing tidak sampai ke dalam tahap maintance. 

10. Pengujian sistem menggunakan blackbox testing.  

1.4 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menghasilkan pola 

pembelian pelanggan dan Menghasilkan sistem informasi pengembangan 

pelanggan untuk rekomendasi produk.  

1.5  Manfaat 

 Manfaat yang dapat dirasakan dari penelitian ini yaitu:  

1. Meningkatkan loyalitas pelanggan dan volume penjualan. 

2. Membantu memberikan informasi tentang produk yang sering dibeli 

sehingga dapat meningkatkan dalam mempromosikan produk HPAI. 
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1.6 Sistematika Penulisan 

Untuk pembahasan yang lebih rinci dan terstruktur, maka dalam penulisan 

tugas akhir ini penulis membagi atas beberapa bab. Secara umum gambaran isi 

dari masing-masing bab adalah sebagai berikut: 

BAB I   PENDAHULUAN 

Bab ini berisi latar belakang, rumusan masalah, batasan masalah, 

tujuan penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini menjelaskan mengenai studi literatur dan teori-teori tentang 

algoritma apriori dan perancangan sistem. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi metodologi penelitian dalam menganalisa algoritma 

apriori, perancangan dan implementasi terhadap sistem.  

BAB IV ANALISA DAN PERANCANGAN 

Bab ini membahas mengenai pengelompokkan permasalahan, 

analisa algoritma apriori dan perancangan sistem yang akan 

dibangun.  

BAB V IMPLEMENTASI DAN PENGUJIAN 

Bab ini membahas mengenai pengujian terhadap sistem dan hasil 

analisa algoritma apriori 

BAB VI PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan dan saran dari hasil pembahasan. 


