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The intense business competition requires companies to deeply 

understand consumer behavior in order to design effective marketing 

strategies. This study was conducted to analyze customer purchasing 

patterns using the market basket analysis method with the Apriori 

algorithm. This was done because previously the company carried 

out promotional strategies conventionally without utilizing data 

analysis or understanding consumer purchasing patterns, resulting 

in less optimal promotional outcomes. The data used consists of 103 

briquette sales transactions during the period from March 2024 to 

March 2025, which were then processed to find frequent itemsets and 

association rules. The analysis results show that the combination of 

Hexagonal With Hole (non-premium) briquettes and Rectangle (non-

premium) briquettes is the most frequently purchased together, with 

a support value of 39.81%, a confidence value of 91.11%, and a lift 

value of 1.42. These findings provide strategic insights that 

companies can use to design promotions through bundling and cross-

selling. 
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1. PENDAHULUAN 

Persaingan antar perusahan dalam dunia bisnis semakin ketat, terutama di sektor produksi dan penjualan 

produk seperti briket. Dalam menghadapi dinamika pasar yang penuh tantangan, penerapan strategi pemasaran 

yang efektif menjadi sangat penting agar perusahaan dapat bersaing dengan lebih baik[1]. Strategi pemasaran 

yang tepat tidak hanya berfokus pada penjualan produk, tetapi juga harus dapat memenuhi kebutuhan spesifik 

pelanggan, sehingga meningkatkan loyalitas mereka dan memperluas pangsa pasar[2]. Persaingan yang ketat 

mengharuskan perusahaan untuk memahami perilaku serta kebutuhan pelanggan secara lebih mendalam agar 
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dapat menawarkan produk yang lebih relevan dan tepat sasaran[3]. Strategi pemasaran yang dirancang tanpa 

pemahaman mendalam tentang preferensi pelanggan berpotensi tidak mencapai efektivitas yang diinginkan. 

Oleh sebab itu, analisis data digunakan untuk mengidentifikasi preferensi pelanggan, tren pasar, dan pola 

pembelian. Dengan cara ini, perusahaan dapat memberikan pengalaman belanja yang lebih tepat sasaran serta 

membangun hubungan yang lebih solid dengan pelanggan.[4]. 

Di era digital saat ini, data pelanggan yang terkumpul setiap hari menyimpan wawasan penting yang dapat 

membantu perusahaan dalam memahami preferensi dan kebutuhan konsumen. Dengan analisis data yang tepat, 

pola pembelian tersembunyi dapat terungkap, memungkinkan perusahaan untuk merancang strategi promosi 

yang lebih relevan[5]. CV. Markido Anugerah Sejahtera merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

produksi dan penjualan briket, yang berlokasi di kawasan industri Noborejo, Brajan RT 01/RW 4, Noborejo, 

Salatiga, Jawa Tengah. Perusahaan ini menyediakan dua kategori utama produk briket, yaitu briket non-

premium dan premium. Perbedaan utama antara kedua jenis briket ini terletak pada bahan bakunya. Briket 

premium dibuat dari 100% arang batok kelapa, sehingga menghasilkan kualitas yang lebih tinggi. Sementara 

itu, briket non-premium dicampur dengan residu arang batok atau arang kayu, yang membuatnya lebih 

ekonomis namun dengan kualitas yang sedikit di bawah briket premium. Dari segi bentuk, briket non-premium 

tersedia dalam bentuk hexagon, hexagonal with hole, dan rectangle. Sedangkan briket premium hadir dalam 

berbagai bentuk seperti hexagon, cube, pentagon, finger, dan dome. Ragam produk ini dirancang untuk 

memenuhi kebutuhan pasar yang beragam, baik dari segi kualitas, bentuk, maupun harga. Perusahaan ini 

menghadapi tantangan untuk meningkatkan penjualan melalui pendekatan pemasaran yang lebih berbasis data. 

Dalam konteks ini, Market Basket Analysis (MBA) dapat menjadi solusi yang dapat diterapkan. 

Market Basket Analysis adalah metode yang digunakan untuk mengidentifikasi produk-produk yang 

sering dibeli bersama dalam satu transaksi[6]. Dengan memahami hubungan antar produk ini, perusahaan dapat 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif, seperti bundling dan cross-selling. Algoritma apriori 

adalah algoritma yang popular untuk diterapkan dalam MBA untuk menemukan kombinasi produk yang paling 

sering dibeli bersamaan. Algoritma ini berfungsi dengan mengeksplorasi transaksi pelanggan, mengidentifikasi 

pola frequent itemsets, dan menghasilkan association rules yang dapat memberikan wawasan berharga dalam 

pengambilan keputusan promosi[7]. 

Pentingnya strategi pemasaran seperti bundling dan cross-selling dalam promosi modern telah terbukti 

memberikan dampak signifikan, terutama di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat[8][9]. Strategi 

bundling memungkinkan perusahaan untuk mengemas beberapa produk dalam satu penawaran yang menarik, 

menciptakan nilai lebih bagi pelanggan dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian yang lebih 

besar[8]. Dengan merancang paket produk yang saling melengkapi, perusahaan tidak hanya meningkatkan 

volume penjualan, tetapi juga memperkuat hubungan pelanggan dengan memberikan penawaran yang relevan 

dan sesuai dengan kebutuhan mereka. Di sisi lain, strategi cross-selling berfungsi untuk mendorong pelanggan 

agar membeli produk tambahan yang terkait dengan produk yang sudah mereka pilih[9]. Untuk menjalankan 

strategi pemasaran tersebut dengan efektif, algoritma apriori berperan penting dengan cara mengidentifikasi 

pola pembelian tersembunyi yang ada dalam data transaksi[10]. Melalui analisis yang mendalam terhadap 

association rules, perusahaan dapat menemukan kombinasi produk yang sering dibeli bersama, sehingga 

memudahkan dalam merancang penawaran bundling dan rekomendasi cross-selling yang lebih efektif. Dengan 

memanfaatkan data tersebut, diharapkan CV. Markido Anugerah Sejahtera dapat mengambil keputusan yang 

lebih relevan dalam menyusun strategi promosi, yang pada akhirnya dapat meningkatkan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan. 

Berdasarkan latar belakang tersebut dapat dirumuskan permasalahan dalam penelitian ini yaitu, 

bagaimana penerapan metode Market Basket Analysis dengan algoritma apriori dapat digunakan untuk 

mengidentifikasi pola pembelian konsumen guna merancang strategi pemasaran yang lebih efektif seperti 

bundling dan cross-selling di CV. Markido Anugerah Sejahtera. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 

Penelitian sebelumnya menggunakan Market Basket Analysis dan algoritma apriori untuk 

mengidentifikasi pola pembelian pelanggan. Hasil analisis menunjukkan bahwa produk yang paling banyak 

dibeli dalam kelompok 1-itemset adalah semen holcim dengan persentase 48%. Sementara itu, untuk kelompok 

2-itemset, kombinasi keramik dan semen holcim memiliki persentase 19%. Beberapa aturan asosiasi yang 

ditemukan adalah ketika konsumen membeli karet asbes maka akan membeli asbes dengan nilai confidence 

94%, ketika konsumen membeli asbes maka akan membeli paku payu dengan nilai confidence 88%, ketika 

konsumen membeli lis keramik maka akan membeli keramik dengan nilai confidence 89%, ketika konsumen 

membeli asbes maka akan membeli karet asbes dengan nilai confidence 92%[11]. 

Penelitian lain juga telah mengimplementasikan algoritma apriori guna mendapatkan gambaran terhadap 

data mahasiswa baru STIE-GK Muara Bulian dan menentukan strategi promosi. Dengan menggunakan 

algoritma apriori, penelitian ini menganalisis data mahasiswa baru tahun akademik 2018/2019 untuk 

menemukan pola penerimaan berdasarkan asal sekolah dan jurusan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel SMK dan jurusan TKJ menjadi penyumbang mahasiswa baru terbanyak dengan tingkat confidence 

sebesar 13%, diikuti oleh variabel SMK dan jurusan ADM dengan confidence 10%. Program studi manajemen 

dan akuntansi berasal dari jurusan TKJ, dengan confidence masing-masing sebesar 7% dan 5%. Informasi ini 

memberikan wawasan bagi pihak kampus untuk meningkatkan promosi di sekolah tujuan, guna menambah 

jumlah penerimaan mahasiswa baru di tahun berikutnya[12]. 

Berdasarkan hasil penelitian-penelitian terdahulu tersebut, dapat disimpulkan bahwa metode Market 

Basket Analysis menggunakan algoritma apriori telah terbukti efektif dalam mengidentifikasi pola pembelian 

dan preferensi konsumen, baik pada sektor ritel maupun pendidikan. Algoritma ini mampu menemukan 

asosiasi kuat antar produk atau variabel yang sering muncul bersama, sehingga memberikan wawasan berharga 

untuk menyusun strategi promosi yang lebih tepat sasaran. Temuan-temuan dari penelitian sebelumnya 

menjadi dasar yang kuat untuk menerapkan pendekatan serupa dalam menganalisis pola pembelian pelanggan 

di CV. Markido Anugerah Sejahtera, yang diharapkan dapat membantu perusahaan meningkatkan efektivitas 

strategi pemasaran dan kepuasan pelanggan. 

 

3. METODOLOGI PENELITIAN 

 
Gambar 1. Metodologi Penelitian 

3.1 Identifikasi Masalah 
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Metodologi penelitian dimulai dengan mengidentifikasi masalah, seperti yang ditunjukkan pada 

gambar 1, yaitu masalah utama yang dihadapi oleh CV. Markido Anugerah Sejahtera terkait strategi 

promosi yang belum optimal dalam meningkatkan penjualan briket. Proses ini dilakukan untuk 

menentukan ruang lingkup penelitian, sehingga fokus dapat diarahkan pada solusi yang tepat untuk 

mengatasi permasalahan yang ada. 

 

3.2 Studi Literatur 

Studi literatur dilakukan melalui jurnal dan buku terkait, untuk memahami konsep Market Basket 

Analysis (MBA), algoritma apriori, serta strategi promosi berbasis data seperti bundling dan cross-selling. 

Fokus utama pada kajian ini adalah untuk melihat bagaimana algoritma apriori dapat membantu 

menemukan pola pembelian yang tersembunyi dalam data transaksi. 

3.3 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data bertujuan menyediakan informasi yang dibutuhkan untuk analisis. Peneliti 

memperoleh data transaksi penjualan briket dari CV. Markido Anugerah Sejahtera yang dikumpulkan untuk 

periode Maret 2024 hingga Maret 2025, sebanyak 103 data transaksi. Data ini akan digunakan dalam analisis 

menggunakan algoritma apriori untuk menemukan pola produk yang sering dibeli bersamaan. 

3.4 Pengolahan Data 

Pengolahan data diawali dengan tahap preprocessing pada dataset untuk menghilangkan duplikasi, 

kesalahan, dan data yang tidak relevan, guna meningkatkan akurasi analisis. Selanjutnya, data transaksi diubah 

ke dalam format biner, di mana nilai 1 menunjukkan item dibeli dan nilai 0 menunjukkan item tidak dibeli, 

sesuai kebutuhan algoritma apriori. Setelah data siap, algoritma apriori diterapkan dengan minimum support 

20% dan confidence 60% untuk menemukan frequent itemsets dan membangun association rules. Selain itu, 

nilai lift dihitung untuk mengukur kekuatan hubungan antar produk. Hasil pengolahan ini menjadi dasar dalam 

mengidentifikasi pola pembelian pelanggan untuk mendukung strategi promosi dengan bundling dan cross-

selling. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini menggunakan algoritma Apriori untuk menganalisis pola pembelian pelanggan dari 

data transaksi penjualan briket di CV. Markido Anugerah Sejahtera, dengan tujuan merancang strategi 

promosi yang lebih efektif melalui pendekatan bundling dan cross-selling. Data yang digunakan terdiri 

dari 103 transaksi penjualan selama periode Maret 2024 hingga Maret 2025, yang mencakup berbagai 

jenis briket premium dan non-premium dalam beragam bentuk, seperti yang ditunjukan pada tabel 1. 

 

Tabel 1. Data Penjualan 

No Transaksi Nama Item 

1 Hexagon(premium) 

 Cube(premium) 

2 Hexagonal With Hole (non-premium) 

 Rectangle(non-premium) 

3 Hexagon(premium) 

 Cube(premium) 

4 Hexagonal With Hole (non-premium) 

 Rectangle(non-premium) 

5 Hexagonal With Hole (non-premium) 
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 Rectangle(non-premium) 

 Finger(premium) 

… … 

102 Hexagon(premium) 

 Cube(premium) 

103 Hexagon(premium) 

  Cube(premium) 
 

Sebelum algoritma apriori diterapkan, data transaksi perlu dibersihkan dan diproses untuk 

menghilangkan kesalahan, seperti transaksi yang duplikat atau data yang tidak relevan. Tujuan dari 

preprocessing ini adalah untuk meningkatkan akurasi model dengan mengurangi variasi dan gangguan 

yang tidak diinginkan[13]. Selain itu, proses preprocessing mencakup transformasi data transaksi ke 

dalam format biner berupa representasi 1 dan 0. Dalam format ini, nilai 1 menunjukkan bahwa item 

dibeli dalam suatu transaksi, sedangkan nilai 0 menunjukkan bahwa item tersebut tidak dibeli. 

Perubahan ini bertujuan untuk menyesuaikan struktur data dengan kebutuhan algoritma apriori, yang 

bekerja dengan data dalam bentuk itemset biner. Hasil transformasi data ini menghasilkan bentuk 

tabular seperti yang ditunjukkan pada tabel 2, di mana setiap baris merepresentasikan satu transaksi, 

dan setiap kolom menunjukkan keberadaan atau ketidakhadiran item pada setiap transaksi. 

Tabel 2. Hasil Transformasi Data Dalam Bentuk Biner 

Transaksi 

Hexagon 

(non-

premium) 

Hexagonal With 

Hole (non-

premium) 

Rectangle 

(non-

premium) 

Hexagon 

(premium) 

Cube 

(premium) 

Pentagon 

(premium) 

Finger 

(premium) 

Dome 

(premium) 

1 0 0 0 1 1 0 0 0 

2 0 1 1 0 0 0 0 0 

3 0 0 0 1 1 0 0 0 

4 0 1 1 0 0 0 0 0 

5 0 1 1 0 0 0 1 0 

… … … … … … … … … 

102 0 0 0 1 1 0 0 0 

103 0 0 0 1 1 0 0 0 

 

Setelah data transaksi berhasil melalui proses preprocessing dan dikonversi ke dalam format biner, 

tahap selanjutnya adalah penerapan algoritma apriori untuk menemukan pola pembelian pelanggan 

yang dapat mendukung strategi promosi di CV. Markido Anugerah Sejahtera. Algoritma apriori 

merupakan teknik data mining untuk menemukan association rules. Tahap dalam analisis asosiasi 

dikenal juga sebagai pencarian pola dengan frekuensi tinggi (high frequent pattern mining). Tahap ini 

bertujuan untuk menemukan kandidat item secara bertahap yang nantinya dapat dijadikan sebagai pola 

frekuensi. Penting atau tidaknya suatu aturan asosiasi ditentukan oleh dua parameter utama, yaitu 

support dan confidence. Support mengukur persentase kombinasi itemset dalam transaksi pada database, 

sedangkan confidence menunjukkan persentase kekuatan hubungan antar itemset dalam suatu aturan 

asosiasi tersebut. Analisis ini dilakukan dengan menggunakan nilai minimum support sebesar 0,2 (20%) 

dan nilai minimum confidence sebesar 0,6 (60%). Skor support dengan satu item dapat diperoleh dengan 

rumus: 

 

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 (𝐴) =
∑𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴

∑𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖
    (1) 

 

Skor support dengan 2 item dapat diperoleh dengan rumus: 
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𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 (𝐴 ∩ 𝐵) =
∑𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴 𝑑𝑎𝑛 𝐵

∑𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖
  (2) 

Berdasarkan hasil eksekusi algoritma apriori, ditemukan sejumlah kombinasi produk yang sering 

muncul dalam transaksi pelanggan. Tiga item yang paling sering dibeli adalah Hexagonal With Hole 

(non-premium) dengan tingkat dukungan (support) sebesar 64,08%, Rectangle (non-premium) sebesar 

43,69%, Cube (premium) sebesar 45,63%, dan Hexagon (premium) sebesar 28,15%. Kemudian 

ditemukan juga kombinasi produk yang sering muncul bersamaan yaitu, kombinasi Hexagonal With 

Hole (non-premium) dan Rectangle (non-premium) muncul dalam 39,81% transaksi, kombinasi 

Hexagon (premium) dan Cube (premium) muncul dalam 21,36% transaksi, kombinasi Hexagonal With 

Hole (non-premium), Cube(premium) muncul dalam 20,39% transaksi, seperti yang terlihat pada tabel 

3. 

 

Tabel 3. Frequent Itemsets 

 

Support itemsets 

0.640777 (Hexagonal With Hole (non-premium)) 

0.436893 (Rectangle(non-premium)) 

0.281553 (Hexagon(premium)) 

0.456311 (Cube(premium)) 

0.398058 (Hexagonal With Hole (non-premium), Rectangle(non-premium)) 

0.203883 (Hexagonal With Hole (non-premium), Cube(premium)) 

0.213592 (Hexagon(premium), Cube(premium)) 

 

Dari frequent itemsets tersebut, dihasilkan beberapa association rules menggunakan metrik 

confidence dan lift. Association rules bertujuan memberikan informasi hubungan antar item dalam 

bentuk logika IF-THEN, yang dihitung berdasarkan data dengan sifat probabilistik. Tahapan ini 

bertujuan untuk mengukur akurasi aturan asosiasi, yaitu persentase transaksi dalam database yang 

mencakup item A sekaligus item B dalam satu keranjang belanja. Dengan nilai confidence, dapat 

diketahui seberapa kuat hubungan antar item dalam aturan asosiasi. Nilai confidence dapat dihitung 

menggunakan rumus (3) dan (4)[14]: 

 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒 = 𝑃(𝐵 | 𝐴) (3) 

 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒 =  
∑𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴 𝑑𝑎𝑛 𝐵

∑𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴
    (4) 

 

Tahap selanjutnya adalah menguji aturan asosiasi yang telah terbentuk sebelumnya. Pengujian ini 

dilakukan untuk menentukan apakah aturan asosiasi tersebut memiliki kekuatan yang memadai atau 

tidak. Penilaian dilakukan dengan menghitung nilai lift. Perhitungan nilai lift dilakukan menggunakan 

rumus (5)[15]: 

 

𝐿𝑖𝑓𝑡 =  
𝑠𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴 + 𝐵) 

𝑠𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 𝐴 ∗ 𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 𝐵 
       (5) 

 

Aturan yang memenuhi syarat confidence ≥ 0,6 (60%) dan lift > 1 yang menunjukkan hubungan 

yang kuat antar produk, dapat dilihat pada tabel 4. 
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Tabel 4. Pembentukan Aturan Asosiasi 

Antecedents Consequents Support Confidence Lift 

(Hexagon(premium)) (Cube(premium)) 0.213592 0.758621 1.662509 

(Hexagonal With Hole (non-premium)) (Rectangle(non-premium)) 0.398058 0.621212 1.421886 

(Rectangle(non-premium)) (Hexagonal With Hole (non-premium)) 0.398058 0.911111 1.421886 

 

Berdasarkan Market Basket Analysis menggunakan algoritma Apriori pada data transaksi CV. 

Markido Anugerah Sejahtera dari Maret 2024 hingga Maret 2025. Berdasarkan hasil analisis yang 

dilakukan, dapat diketahui produk dengan penjualan tertinggi untuk kategori tunggal (1-itemset) adalah 

briket Hexagonal With Hole (non-premium) yang mencapai 64,08% dari total transaksi. Sementara 

untuk kombinasi dua produk (2-itemset), pasangan briket Hexagonal With Hole (non-premium) dan 

Rectangle (non-premium) menjadi yang paling sering dibeli bersama dengan persentase kemunculan 

sebesar 39,81% dalam seluruh transaksi yang terjadi. Setelah ditemukan frequent itemset penelitian ini 

juga menghasilkan association rules. Association rules yang terbentuk yaitu: 

• Jika pembeli membeli briket Hexagon(premium) maka akan membeli Cube(premium) dengan 

nilai support 21,36%, nilai confidence 75,86%, dan nilai lift 1,66.  

• Jika pembeli membeli briket Hexagonal With Hole (non-premium) maka akan membeli 

Rectangle(non-premium) dengan nilai support 39,81%, nilai confidence 62,12%, dan nilai lift 

1,42. 

• Jika pembeli membeli briket Rectangle(non-premium) maka akan membeli Hexagonal With 

Hole (non-premium) dengan nilai support 39,81%, nilai confidence 91,11%, dan nilai lift 1,42. 

 

 
Gambar 1. Grafik Association Rules 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitian ini berhasil mengidentifikasi pola pembelian pelanggan CV. Markido Anugerah Sejahtera 

menggunakan algoritma Apriori. Metode market basket analysis yang diterapkan mampu mengungkap 

kebiasaan belanja konsumen dan menentukan produk yang paling diminati. Analisis ini menghasilkan 

association rules, seperti: pembeli briket Hexagon (premium) cenderung juga membeli briket Cube 



 

JTIK (JURNAL TEKNOLOGI INFORMASI DAN KOMUNIKASI)
  

p-ISSN : 2087-0868  
e-ISSN : 2598-9707  

 

 

 

 

MARKET BASKET ANALYSIS MENGGUNAKAN ALGORITMA APRIORI UNTUK MENDUKUNG STRATEGI 
PROMOSI PRODUK 
Revo Bintang Samasto 1, Evangs Mailoa2 

24 

 

(premium) dengan support 21,36%, confidence 75,86%, dan lift 1,66; pembelian briket Hexagonal With 

Hole (non-premium) sering diikuti oleh briket Rectangle (non-premium) dengan support 39,81%, 

confidence 62,12%, dan lift 1,42; hubungan terkuat terlihat pada pembelian briket Rectangle (non-

premium) yang hampir selalu disertai pembelian Hexagonal With Hole (non-premium) dengan nilai 

support 39,81%, nilai confidence 91,11%, dan nilai lift 1,42. Temuan ini menunjukkan kombinasi produk 

yang sering dibeli bersamaan dan hubungan kuat antar produk, yang ditunjukkan oleh nilai lift. Semakin 

tinggi nilai lift, semakin besar keterkaitan antar produk dalam satu transaksi. Informasi ini dapat 

dimanfaatkan untuk strategi pemasaran seperti bundling atau cross-selling pada saat menjual produk. 

Temuan ini tidak hanya membantu mengidentifikasi produk yang sering dibeli bersama, tetapi juga 

memberikan wawasan strategis untuk pengembangan pemasaran, penataan produk, dan juga untuk 

manajemen stok. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan data transaksi yang lebih luas, baik dari 

periode waktu yang lebih panjang maupun dari berbagai cabang atau saluran penjualan. Hal ini 

bertujuan agar pola pembelian yang ditemukan bisa lebih akurat dan mewakili keseluruhan aktivitas 

pelanggan. Selain itu disarankan untuk melakukan pengembangan aplikasi berbasis website atau mobile 

agar dapat membantu memantau pola pembelian dengan cara yang lebih praktis. 
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