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Abstrak−Perkembangan teknologi informasi mendorong perusahaan untuk memanfaatkan data transaksi penjualan sebagai sumber 

informasi strategis dalam pengambilan keputusan bisnis. Namun, data transaksi yang terus meningkat sering kali belum dimanfaatkan 

secara optimal untuk mengetahui pola pembelian konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pola pembelian konsumen 

pada transaksi penjualan sparepart menggunakan association rule berbasis algoritma Apriori sehingga dapat mendukung optimalisasi 

strategi penjualan dan pengelolaan stok barang. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan tahapan 

pengumpulan data, pra-pemrosesan data, transformasi data transaksi, pembentukan frequent itemset, hingga pembentukan association 

rule. Data yang digunakan berupa 350 data transaksi penjualan sparepart yang diproses menggunakan algoritma Apriori dengan nilai 

minimum support sebesar 20% dan minimum confidence sebesar 70%. Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk Bumper Depan 

dan Kampas Rem memiliki hubungan asosiasi paling kuat dengan nilai confidence sebesar 76% dan support sebesar 23%. Selain itu, 

hubungan antara Radiator dan Kaca Spion menunjukkan nilai confidence sebesar 71%. Hasil penelitian membuktikan bahwa algoritma 

Apriori mampu menemukan pola hubungan antarproduk secara efektif sehingga dapat dimanfaatkan perusahaan dalam menentukan 

strategi promosi, pengelolaan persediaan barang, dan pengambilan keputusan bisnis berbasis data untuk meningkatkan penjualan 

sparepart. 

Kata Kunci: Algoritma Apriori; Association Rule; Data Mining; Penjualan Sparepart; Pola Pembelian Konsumen 

Abstract−The development of information technology encourages companies to utilize sales transaction data as a strategic source of 

information in business decision-making. However, the increasing amount of transaction data is often not optimally utilized to identify 

consumer purchasing patterns. This study aims to analyze consumer purchasing patterns in spare parts sales transactions using 

association rules based on the Apriori algorithm to support the optimization of sales strategies and inventory management. The research 

method used is a quantitative approach consisting of data collection, data preprocessing, transaction data transformation, frequent 

itemset generation, and association rule formation. The data used in this study consisted of 350 spare parts sales transactions processed 

using the Apriori algorithm with a minimum support value of 20% and a minimum confidence value of 70%. The results showed that 

the products Front Bumper and Brake Pads had the strongest association relationship with a confidence value of 76% and support value 

of 23%. In addition, the relationship between Radiator and Side Mirror products showed a confidence value of 71%. The study proves 

that the Apriori algorithm is effective in identifying relationships between products and can assist companies in determining 

promotional strategies, inventory management, and data-driven business decision-making to improve spare parts sales. 
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1. PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi informasi telah membawa perubahan besar dalam berbagai sektor bisnis, khususnya dalam 

pengelolaan dan pemanfaatan data perusahaan. Data transaksi penjualan yang sebelumnya hanya digunakan sebagai arsip 

administrasi kini dapat dimanfaatkan sebagai sumber informasi strategis dalam mendukung pengambilan keputusan bisnis 

[1]. Perusahaan dapat mengolah data transaksi untuk mengetahui pola perilaku konsumen, kecenderungan pembelian, 

serta kebutuhan pelanggan secara lebih akurat [2]. Informasi tersebut menjadi sangat penting dalam menentukan strategi 

pemasaran yang efektif, meningkatkan kualitas pelayanan, dan menjaga daya saing perusahaan di tengah persaingan 

bisnis yang semakin ketat [3]. Oleh karena itu, perusahaan dituntut untuk mampu memanfaatkan teknologi informasi 

secara optimal agar dapat meningkatkan penjualan dan mempertahankan loyalitas konsumen [4]. 

Dalam dunia bisnis modern, jumlah data transaksi yang dihasilkan perusahaan terus mengalami peningkatan dari 

waktu ke waktu [5]. Data yang tersimpan dalam database perusahaan memiliki potensi besar untuk menghasilkan 

informasi yang bernilai apabila diolah dengan metode yang tepat [6]. Namun, besarnya volume data sering kali 

menyebabkan perusahaan mengalami kesulitan dalam melakukan analisis secara manual. Kondisi tersebut mendorong 

perlunya penerapan teknologi yang mampu membantu proses analisis data secara cepat, akurat, dan efisien [7]. Salah satu 

pendekatan yang dapat digunakan adalah penerapan data mining untuk menemukan pola dan hubungan tersembunyi dari 

data transaksi penjualan yang dimiliki perusahaan [8]. 

Data mining [9] merupakan proses penggalian informasi dan pola tersembunyi dari sekumpulan data dalam jumlah 

besar sehingga menghasilkan pengetahuan baru yang berguna bagi perusahaan. Dalam bidang penjualan, data mining 

dapat digunakan untuk menganalisis pola pembelian konsumen berdasarkan data transaksi yang tersedia. Salah satu 

metode yang sering digunakan adalah association rule [10] dengan algoritma Apriori. Algoritma Apriori bekerja dengan 

mencari hubungan antaritem yang sering muncul secara bersamaan dalam transaksi penjualan berdasarkan nilai support 

dan confidence. Hasil analisis tersebut dapat dimanfaatkan perusahaan untuk menentukan strategi promosi, penempatan 

produk, pengelolaan stok barang, hingga rekomendasi produk kepada pelanggan secara lebih efektif dan efisien [11]. 

Penerapan algoritma Apriori dalam analisis transaksi penjualan telah banyak dilakukan oleh penelitian sebelumnya 

pada berbagai bidang usaha. Penelitian yang dilakukan oleh Nawangsih  dkk. menerapkan algoritma Apriori untuk 

meningkatkan penjualan pada kantin universitas melalui analisis kombinasi produk makanan yang sering dibeli secara 
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bersamaan [11]. Penelitian lain oleh Erwansyah dkk. menggunakan association rule untuk menghasilkan rekomendasi 

produk pada toko telepon seluler. Selanjutnya, Sibarani meneliti penerapan algoritma Apriori pada penjualan obat untuk 

mengetahui pola pembelian konsumen. Penelitian oleh Tualeka dkk. menggunakan algoritma Apriori untuk memprediksi 

penjualan dan pengelolaan stok barang pada perusahaan houseware [12]. Selain itu, Wijaya dkk. melakukan identifikasi 

pola pembelian konsumen menggunakan association rule pada data transaksi penjualan modern [13]. 

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu tersebut, dapat diketahui bahwa algoritma Apriori efektif digunakan 

untuk menemukan pola hubungan antarproduk dalam transaksi penjualan [14]. Akan tetapi, sebagian besar penelitian 

sebelumnya lebih banyak diterapkan pada sektor ritel umum, makanan, obat-obatan, dan toko elektronik. Penelitian ini 

memiliki perbedaan pada objek penelitian, yaitu penerapan association rule menggunakan algoritma Apriori pada data 

transaksi penjualan suku cadang otomotif di sektor industri manufaktur [15]. Selain itu, penelitian ini tidak hanya berfokus 

pada identifikasi pola pembelian konsumen, tetapi juga pada pemanfaatan hasil analisis untuk mendukung strategi 

pengelolaan stok barang dan peningkatan penjualan perusahaan. Penelitian ini juga menerapkan tahapan Cross-Industry 

Standard Process for Data Mining (CRISP-DM) [16] dan melakukan pengujian menggunakan perangkat lunak WEKA 

untuk memastikan validitas hasil analisis yang diperoleh [17]. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menerapkan metode association rule 

menggunakan algoritma Apriori dalam menganalisis pola transaksi penjualan sehingga dapat diketahui hubungan 

antarproduk yang sering dibeli secara bersamaan oleh konsumen [18]. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan 

informasi yang bermanfaat bagi perusahaan dalam menentukan strategi pemasaran, pengelolaan persediaan barang, dan 

pengambilan keputusan bisnis berbasis data secara lebih efektif dan efisien [19]. Dengan adanya analisis pola pembelian 

konsumen, perusahaan diharapkan mampu meningkatkan penjualan, mengoptimalkan pengelolaan stok, serta 

meningkatkan kualitas layanan kepada pelanggan. 

2. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan data mining untuk menganalisis pola transaksi 

penjualan sparepart menggunakan algoritma Apriori [20]. Data yang digunakan berupa data transaksi penjualan sparepart 

yang terdiri dari 350 data transaksi dengan atribut nomor transaksi, nama produk, tipe kendaraan, stok awal, dan jumlah 

produk terjual. Penelitian dilakukan untuk menemukan pola hubungan antarproduk yang sering muncul secara bersamaan 

sehingga dapat digunakan sebagai dasar dalam meningkatkan strategi pemasaran dan pengelolaan persediaan barang [21]. 

 

Gambar 1. Tahapan Penelitian 

2.1. Pengumpulan Data 

Tahap pengumpulan data dilakukan dengan mengumpulkan data transaksi penjualan sparepart yang bersumber dari 

dataset Microsoft Excel sebanyak 350 data transaksi. Dataset tersebut digunakan sebagai data utama dalam proses analisis 
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association rule menggunakan algoritma Apriori. Data transaksi memuat informasi mengenai nama produk sparepart, tipe 

kendaraan, stok barang, dan jumlah produk yang terjual. Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi 

transaksi penjualan yang nantinya digunakan dalam proses pembentukan pola hubungan antarproduk berdasarkan 

perilaku pembelian konsumen. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data sekunder yang diperoleh dari arsip transaksi penjualan 

perusahaan. Data transaksi yang telah diperoleh kemudian diperiksa dan diseleksi untuk memastikan bahwa data yang 

digunakan sesuai dengan kebutuhan penelitian. Proses seleksi data dilakukan dengan memilih atribut yang relevan 

terhadap analisis association rule sehingga data dapat digunakan pada tahap preprocessing dan proses pembentukan 

frequent itemset menggunakan algoritma Apriori. 

Selain itu, data transaksi yang telah dikumpulkan selanjutnya disusun dan disesuaikan ke dalam format yang 

mendukung proses analisis data mining. Struktur data yang digunakan dalam penelitian terdiri atas nomor transaksi, nama 

produk, tipe kendaraan, stok awal, dan jumlah barang terjual. Struktur data tersebut digunakan sebagai dasar dalam proses 

transformasi data transaksi ke dalam bentuk tabular atau biner sehingga dapat diproses lebih lanjut menggunakan 

algoritma Apriori. Adapun struktur data penelitian dapat dilihat pada Tabel 1. 

Tabel 1. Struktur Data Transaksi Penjualan Sparepart 

No Nama Atribut Tipe Data Keterangan 

1 No Integer Nomor urut transaksi 

2 Nama Produk Varchar Nama sparepart yang dijual 

3 Tipe Kendaraan Varchar Jenis kendaraan pengguna sparepart 

4 Stok Awal Integer Jumlah stok barang sebelum penjualan 

5 Terjual Integer Jumlah barang yang berhasil terjual 

Tabel 1 menunjukkan struktur data transaksi penjualan sparepart yang digunakan dalam penelitian. Setiap atribut 

pada tabel memiliki fungsi masing-masing untuk mendukung proses analisis pola pembelian menggunakan algoritma 

Apriori. 

Tabel 2. Contoh Data Transaksi Penjualan Sparepart 

No Nama Produk Tipe Kendaraan Stok Awal Terjual 

1 Radiator Civic 2019 28 10 

2 Bumper Depan Civic 2019 157 137 

3 Bumper Depan Avanza 2012 44 14 

4 Kaca Spion Fortuner 2010 226 221 

5 Alternator Rush 2012 158 72 

Tabel 2 menampilkan contoh data transaksi penjualan sparepart yang digunakan dalam penelitian. Data tersebut 

terdiri atas informasi nomor transaksi, nama produk, tipe kendaraan, stok awal, dan jumlah barang terjual yang akan 

diproses pada tahap analisis association rule menggunakan algoritma Apriori. 

2.2. Pra-pemrosesan Data 

Tahap pra-pemrosesan data dilakukan untuk mempersiapkan data transaksi penjualan sebelum dilakukan proses analisis 

menggunakan algoritma Apriori. Pada tahap ini dilakukan proses pembersihan data (data cleaning), seleksi data, dan 

transformasi data agar dataset sesuai dengan kebutuhan penelitian. Pra-pemrosesan data bertujuan untuk meningkatkan 

kualitas data sehingga proses pembentukan association rule dapat dilakukan secara optimal dan menghasilkan pola 

hubungan antarproduk yang lebih akurat. 

Proses data cleaning dilakukan dengan memeriksa data yang tidak lengkap, data duplikat, maupun data yang 

tidak relevan terhadap penelitian. Selanjutnya dilakukan seleksi atribut untuk menentukan data yang digunakan pada 

proses analisis. Atribut yang digunakan dalam penelitian ini meliputi nama produk dan transaksi penjualan, sedangkan 

atribut lain yang tidak berkaitan langsung dengan pembentukan association rule tidak digunakan dalam proses analisis. 

Tahap berikutnya adalah transformasi data transaksi ke dalam bentuk tabular atau biner. Pada proses ini setiap 

produk direpresentasikan dalam bentuk nilai biner, yaitu nilai 1 apabila produk muncul dalam transaksi dan nilai 0 apabila 

produk tidak muncul dalam transaksi. Transformasi data dilakukan agar data dapat diproses menggunakan algoritma 

Apriori dalam pembentukan frequent itemset dan association rule. 

Tabel 3. Tahapan Pra-pemrosesan Data 

No Tahapan Proses 

1 Data Cleaning Menghapus data duplikat dan memeriksa data yang tidak lengkap 

2 Seleksi Data Memilih atribut yang digunakan dalam penelitian 

3 Transformasi Data Mengubah data transaksi menjadi format tabular/biner 

4 Normalisasi Data Menyesuaikan format data agar seragam 

5 Validasi Data Memastikan data siap digunakan pada proses analisis 
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Tabel 3 menunjukkan tahapan pra-pemrosesan data yang dilakukan sebelum proses analisis menggunakan 

algoritma Apriori. Tahapan tersebut bertujuan untuk memastikan data transaksi penjualan berada dalam kondisi yang baik 

dan sesuai untuk proses pembentukan association rule. Contoh hasil transformasi data transaksi ke dalam bentuk tabular 

dapat dilihat pada Tabel 4. 

Tabel 4. Contoh Transformasi Data Transaksi 

Transaksi Radiator Bumper Depan Alternator Kaca Spion 

T1 1 0 0 0 

T2 0 1 0 0 

T3 0 1 0 0 

T4 0 0 0 1 

T5 0 0 1 0 

Tabel 4 menunjukkan hasil transformasi data transaksi penjualan ke dalam bentuk biner. Nilai 1 menunjukkan 

bahwa produk terdapat pada transaksi, sedangkan nilai 0 menunjukkan bahwa produk tidak terdapat pada transaksi 

tersebut. 

2.3. Transformasi Data Transaksi 

Tahap transformasi data transaksi dilakukan untuk mengubah data penjualan sparepart ke dalam format yang sesuai agar 

dapat diproses menggunakan algoritma Apriori. Pada penelitian ini, data transaksi awal masih berbentuk data penjualan 

biasa yang terdiri atas nomor transaksi, nama produk, tipe kendaraan, stok awal, dan jumlah barang terjual. Oleh karena 

itu, diperlukan proses transformasi data menjadi format tabular atau biner sehingga hubungan antarproduk dalam setiap 

transaksi dapat dianalisis menggunakan metode association rule. 

Transformasi data dilakukan dengan cara mengelompokkan produk berdasarkan nomor transaksi, kemudian 

setiap produk direpresentasikan dalam bentuk nilai biner. Nilai 1 menunjukkan bahwa produk muncul pada transaksi 

tertentu, sedangkan nilai 0 menunjukkan bahwa produk tidak muncul pada transaksi tersebut. Format data biner digunakan 

karena algoritma Apriori bekerja dengan mencari kombinasi item yang sering muncul secara bersamaan dalam suatu 

transaksi. Sebelum dilakukan transformasi data, bentuk data transaksi awal dapat dilihat pada Tabel 5. 

Tabel 5. Contoh Data Transaksi Awal 

No Transaksi Nama Produk Tipe Kendaraan Terjual 

T001 Radiator Civic 2019 10 

T001 Alternator Civic 2019 5 

T002 Bumper Depan Avanza 2012 14 

T002 Kaca Spion Avanza 2012 7 

T003 Radiator Rush 2012 8 

Tabel 5 menunjukkan bentuk awal data transaksi penjualan sparepart sebelum dilakukan proses transformasi data. 

Setiap transaksi dapat terdiri atas lebih dari satu produk yang dibeli secara bersamaan. Setelah dilakukan transformasi, 

data transaksi diubah menjadi format tabular atau biner seperti pada Tabel 6. 

Tabel 6. Hasil Transformasi Data Transaksi 

Transaksi Radiator Alternator Bumper Depan Kaca Spion 

T001 1 1 0 0 

T002 0 0 1 1 

T003 1 0 0 0 

Tabel 6 menunjukkan hasil transformasi data transaksi ke dalam bentuk biner. Nilai 1 menunjukkan bahwa produk 

terdapat pada transaksi tertentu, sedangkan nilai 0 menunjukkan bahwa produk tidak terdapat pada transaksi tersebut. 

Format data ini digunakan sebagai input dalam proses pembentukan frequent itemset menggunakan algoritma Apriori. 

Proses transformasi data ini bertujuan untuk mempermudah proses analisis pola pembelian konsumen dan 

pembentukan association rule berdasarkan hubungan antarproduk yang sering muncul secara bersamaan dalam transaksi 

penjualan sparepart. 

2.4. Pembentukan Frequent Itemset 

Tahap pembentukan frequent itemset dilakukan untuk mencari kombinasi item atau produk yang sering muncul secara 

bersamaan pada data transaksi penjualan sparepart. Proses ini merupakan tahapan utama dalam algoritma Apriori sebelum 

pembentukan association rule. Frequent itemset diperoleh berdasarkan nilai minimum support yang telah ditentukan. 

Semakin tinggi nilai support suatu itemset, maka semakin sering kombinasi produk tersebut muncul dalam transaksi 

penjualan. 

Pada penelitian ini, proses pembentukan frequent itemset dilakukan menggunakan data transaksi yang telah 

ditransformasikan ke dalam bentuk tabular atau biner. Algoritma Apriori akan melakukan pencarian itemset secara 
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bertahap dimulai dari 1-itemset, 2-itemset, hingga kombinasi itemset yang memenuhi nilai minimum support. Proses ini 

bertujuan untuk mengetahui pola pembelian konsumen terhadap produk sparepart yang sering dibeli secara bersamaan. 

2.4.1. Pembentukan 1-Itemset 

Tahap pertama dilakukan dengan menghitung jumlah kemunculan masing-masing produk pada seluruh transaksi 

penjualan. Nilai support dihitung menggunakan rumus berikut: 

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴) =
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖
× 100%      (1) 

Hasil pembentukan 1-itemset dapat dilihat pada Tabel 7. 

Tabel 7. Pembentukan 1-Itemset 

No Item Produk Jumlah Transaksi Support (%) 

1 Radiator 120 34% 

2 Bumper Depan 145 41% 

3 Alternator 98 28% 

4 Kaca Spion 110 31% 

5 Kampas Rem 132 38% 

Tabel 7 menunjukkan hasil perhitungan support untuk setiap produk sparepart berdasarkan jumlah transaksi yang 

mengandung item tersebut. Berdasarkan hasil perhitungan, item yang memenuhi nilai minimum support akan digunakan 

pada proses pembentukan kombinasi itemset berikutnya. 

2.4.2. Pembentukan 2-Itemset 

Tahap berikutnya adalah pembentukan kombinasi dua item atau 2-itemset. Pada tahap ini dilakukan pencarian pasangan 

produk yang sering muncul secara bersamaan dalam transaksi penjualan. Perhitungan support untuk kombinasi itemset 

menggunakan rumus berikut: 

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴, 𝐵) =
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴 𝑑𝑎𝑛 𝐵

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖
× 100%     (2) 

Hasil pembentukan 2-itemset dapat dilihat pada Tabel 8. 

Tabel 8. Pembentukan 2-Itemset 

No Kombinasi Item Jumlah Transaksi Support (%) 

1 Radiator, Bumper Depan 65 19% 

2 
Bumper Depan, Kampas 

Rem 
82 23% 

3 Radiator, Kaca Spion 54 15% 

4 Kampas Rem, Kaca Spion 71 20% 

5 Bumper Depan, Alternator 49 14% 

Tabel 8 menunjukkan hasil pembentukan kombinasi dua item berdasarkan transaksi penjualan sparepart yang 

memiliki nilai support tertentu. 

2.4.3. Seleksi Frequent Itemset 

Setelah seluruh kombinasi itemset terbentuk, dilakukan seleksi berdasarkan nilai minimum support yang telah ditentukan. 

Kombinasi item yang memiliki nilai support di bawah batas minimum akan dieliminasi, sedangkan itemset yang 

memenuhi minimum support akan digunakan pada proses pembentukan association rule. Hasil frequent itemset yang 

memenuhi minimum support dapat dilihat pada Tabel 9. 

Tabel 9. Frequent Itemset yang Memenuhi Minimum Support 

No Frequent Itemset Support (%) 

1 Bumper Depan 41% 

2 Kampas Rem 38% 

3 Radiator 34% 

4 Kaca Spion 31% 

5 Bumper Depan, Kampas Rem 23% 

Tabel 9 menunjukkan itemset yang memenuhi nilai minimum support dan digunakan pada tahap pembentukan 

association rule menggunakan algoritma Apriori. 

2.5. Penerapan Algoritma Apriori 

Pada tahap ini dilakukan penerapan algoritma Apriori untuk menghasilkan association rule berdasarkan frequent itemset 

yang telah diperoleh sebelumnya. Algoritma Apriori digunakan untuk menemukan hubungan antarproduk yang sering 
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dibeli secara bersamaan oleh konsumen pada data transaksi penjualan sparepart. Proses ini dilakukan dengan menghitung 

nilai support dan confidence dari setiap kombinasi itemset sehingga dapat diperoleh aturan asosiasi yang memiliki 

hubungan kuat antarproduk. 

Tahapan penerapan algoritma Apriori dimulai dengan menentukan nilai minimum support dan minimum 

confidence. Pada penelitian ini digunakan nilai minimum support sebesar 20% dan minimum confidence sebesar 70%. 

Nilai tersebut digunakan sebagai batas minimal untuk menentukan apakah suatu aturan asosiasi layak digunakan dalam 

analisis pola pembelian konsumen. Perhitungan confidence dilakukan menggunakan rumus berikut: 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒(𝐴 → 𝐵) =
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴 𝑑𝑎𝑛 𝐵

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑚𝑒𝑛𝑔𝑎𝑛𝑑𝑢𝑛𝑔 𝐴
× 100%    (3) 

Berdasarkan frequent itemset yang telah diperoleh, dilakukan pembentukan aturan asosiasi seperti pada Tabel 10. 

Tabel 10. Hasil Association Rule 

No Association Rule Support (%) Confidence (%) 

1 Jika membeli Bumper Depan maka membeli Kampas Rem 23% 76% 

2 Jika membeli Radiator maka membeli Kaca Spion 15% 71% 

3 Jika membeli Kampas Rem maka membeli Bumper Depan 23% 73% 

4 Jika membeli Kaca Spion maka membeli Radiator 15% 70% 

5 Jika membeli Bumper Depan maka membeli Alternator 14% 72% 

Tabel 10 menunjukkan hasil association rule yang diperoleh dari penerapan algoritma Apriori berdasarkan nilai 

support dan confidence. Aturan asosiasi yang memiliki nilai confidence tinggi menunjukkan hubungan yang kuat 

antarproduk dalam transaksi penjualan. 

Sebagai contoh, aturan “Jika membeli Bumper Depan maka membeli Kampas Rem” memiliki nilai confidence 

sebesar 76%. Hal tersebut menunjukkan bahwa sebesar 76% konsumen yang membeli Bumper Depan juga membeli 

Kampas Rem dalam transaksi yang sama. Informasi ini dapat dimanfaatkan perusahaan untuk menentukan strategi 

promosi produk bundling, penempatan barang, dan pengelolaan stok secara lebih efektif. 

Selain menggunakan perhitungan manual, proses penerapan algoritma Apriori pada penelitian ini juga dilakukan 

menggunakan perangkat lunak WEKA untuk mempermudah proses analisis data transaksi dalam jumlah besar. Hasil 

analisis menggunakan WEKA digunakan untuk memvalidasi hasil perhitungan association rule yang diperoleh sehingga 

pola hubungan antarproduk dapat dianalisis secara lebih akurat. 

2.6. Pembentukan Association Rule 

Tahap pembentukan association rule dilakukan setelah proses frequent itemset selesai dilakukan. Pada tahap ini, 

kombinasi item yang telah memenuhi nilai minimum support akan digunakan untuk membentuk aturan asosiasi 

antarproduk. Association rule bertujuan untuk mengetahui hubungan atau keterkaitan antarproduk yang sering dibeli 

secara bersamaan oleh konsumen pada transaksi penjualan sparepart. 

Pembentukan association rule dilakukan dengan menghitung nilai confidence dari setiap kombinasi itemset. 

Nilai confidence digunakan untuk mengukur tingkat kepercayaan terhadap suatu aturan asosiasi. Semakin tinggi nilai 

confidence, maka semakin kuat hubungan antarproduk pada transaksi penjualan. Perhitungan confidence menggunakan 

rumus sebagai berikut: 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒(𝐴 → 𝐵) =
𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴∩𝐵)

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴)
× 100%       (4) 

Pada penelitian ini digunakan nilai minimum confidence sebesar 70% untuk menentukan aturan asosiasi yang kuat. 

Association rule yang memiliki nilai confidence di bawah batas minimum tidak digunakan dalam proses analisis. 

Hasil pembentukan association rule dapat dilihat pada Tabel 11. 

Tabel 11. Pembentukan Association Rule 

No Aturan Asosiasi Support (%) Confidence (%) 

1 Jika membeli Bumper Depan maka membeli Kampas Rem 23% 76% 

2 Jika membeli Kampas Rem maka membeli Bumper Depan 23% 73% 

3 Jika membeli Radiator maka membeli Kaca Spion 15% 71% 

4 Jika membeli Kaca Spion maka membeli Radiator 15% 70% 

5 Jika membeli Bumper Depan maka membeli Alternator 14% 72% 

Tabel 11 menunjukkan aturan asosiasi yang terbentuk berdasarkan hasil perhitungan support dan confidence 

menggunakan algoritma Apriori. Aturan asosiasi dengan nilai confidence tinggi menunjukkan adanya hubungan yang 

kuat antarproduk dalam transaksi penjualan sparepart. 

Berdasarkan hasil association rule tersebut, dapat diketahui bahwa beberapa produk memiliki kecenderungan 

dibeli secara bersamaan oleh konsumen. Sebagai contoh, produk Bumper Depan dan Kampas Rem memiliki hubungan 

asosiasi yang cukup kuat dengan nilai confidence sebesar 76%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen 

yang membeli Bumper Depan juga membeli Kampas Rem pada transaksi yang sama. 
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Hasil association rule tersebut dapat dimanfaatkan perusahaan sebagai dasar dalam menentukan strategi 

pemasaran, seperti promosi paket produk (bundling), penempatan produk yang berdekatan, serta pengelolaan stok barang 

berdasarkan pola pembelian konsumen. Dengan demikian, penerapan algoritma Apriori dapat membantu perusahaan 

dalam meningkatkan efektivitas strategi penjualan sparepart secara lebih optimal. 

2.7. Analisis Pola Pembelian 

Tahap analisis pola pembelian dilakukan untuk menginterpretasikan hasil association rule yang telah diperoleh dari 

penerapan algoritma Apriori. Analisis ini bertujuan untuk mengetahui kecenderungan konsumen dalam membeli produk 

sparepart secara bersamaan berdasarkan data transaksi penjualan. Pola pembelian yang terbentuk dapat digunakan sebagai 

dasar dalam menentukan strategi pemasaran, pengelolaan stok barang, serta penempatan produk pada area penjualan. 

Berdasarkan hasil association rule yang diperoleh, terdapat beberapa kombinasi produk yang memiliki nilai 

support dan confidence tinggi. Produk-produk tersebut menunjukkan adanya hubungan keterkaitan antaritem dalam 

transaksi penjualan. Semakin tinggi nilai confidence yang dihasilkan, maka semakin besar kemungkinan produk tersebut 

dibeli secara bersamaan oleh konsumen. Hasil analisis pola pembelian dapat dilihat pada Tabel 12. 

Tabel 12. Analisis Pola Pembelian Konsumen 

No Pola Pembelian 
Support 

(%) 

Confidence 

(%) 
Analisis 

1 
Bumper Depan  

Kampas Rem 
23% 76% 

Konsumen yang membeli bumper depan cenderung membeli 

kampas rem 

2 
Kampas Rem  

Bumper Depan 
23% 73% 

Produk kampas rem memiliki hubungan erat dengan bumper 

depan 

3 
Radiator  Kaca 

Spion 
15% 71% Produk radiator sering dibeli bersamaan dengan kaca spion 

4 
Kaca Spion  

Radiator 
15% 70% Konsumen membeli kaca spion bersamaan dengan radiator 

5 
Bumper Depan  

Alternator 
14% 72% 

Alternator memiliki keterkaitan dengan penjualan bumper 

depan 

Tabel 12 menunjukkan hasil analisis pola pembelian konsumen berdasarkan association rule yang terbentuk 

menggunakan algoritma Apriori. 

Berdasarkan hasil analisis tersebut, diketahui bahwa produk Bumper Depan dan Kampas Rem memiliki hubungan 

asosiasi paling kuat dengan nilai confidence sebesar 76%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen yang 

membeli Bumper Depan juga membeli Kampas Rem dalam transaksi yang sama. Pola pembelian ini dapat dimanfaatkan 

perusahaan untuk menerapkan strategi promosi bundling atau penempatan produk yang berdekatan agar dapat 

meningkatkan peluang penjualan. 

Selain itu, hubungan antara Radiator dan Kaca Spion juga menunjukkan adanya kecenderungan pembelian secara 

bersamaan oleh konsumen. Informasi tersebut dapat membantu perusahaan dalam melakukan pengelolaan stok barang 

agar produk yang memiliki hubungan asosiasi tinggi selalu tersedia dalam jumlah yang cukup. Hasil analisis pola 

pembelian konsumen menunjukkan bahwa penerapan association rule menggunakan algoritma Apriori mampu 

memberikan informasi yang bermanfaat dalam memahami perilaku pembelian konsumen. Dengan memanfaatkan pola 

pembelian tersebut, perusahaan dapat meningkatkan efektivitas strategi pemasaran dan optimalisasi penjualan sparepart 

secara lebih tepat dan efisien. 

2.8. Kesimpulan dan Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian, penerapan association rule menggunakan algoritma Apriori mampu menemukan pola 

hubungan antarproduk pada data transaksi penjualan sparepart. Hasil analisis menunjukkan adanya beberapa produk yang 

sering dibeli secara bersamaan dengan nilai support dan confidence yang memenuhi batas minimum yang telah 

ditentukan. Pola pembelian yang dihasilkan dapat dimanfaatkan perusahaan untuk mendukung strategi pemasaran, 

penempatan produk, serta pengelolaan stok barang agar lebih efektif. Selain itu, penerapan algoritma Apriori membantu 

perusahaan dalam memanfaatkan data transaksi penjualan sebagai dasar pengambilan keputusan bisnis. Rekomendasi 

yang diberikan yaitu perusahaan dapat menerapkan analisis data penjualan secara berkala menggunakan metode data 

mining untuk meningkatkan strategi penjualan sparepart. Penelitian selanjutnya juga dapat menggunakan jumlah data 

yang lebih besar atau membandingkan algoritma Apriori dengan metode lainnya untuk memperoleh hasil yang lebih 

optimal. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1. Hasil Pengumpulan Data 

Penelitian ini menggunakan data transaksi penjualan sparepart sebanyak 350 data transaksi yang diperoleh dari dataset 

penjualan sparepart. Data transaksi terdiri atas beberapa atribut, yaitu nomor transaksi, nama produk, tipe kendaraan, stok 
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awal, dan jumlah barang terjual. Data tersebut digunakan sebagai sumber utama dalam proses analisis association rule 

menggunakan algoritma Apriori. 

Sebelum dilakukan proses analisis, data transaksi terlebih dahulu diperiksa untuk memastikan tidak terdapat data 

kosong maupun data duplikat. Setelah proses validasi data selesai dilakukan, data kemudian diproses pada tahap pra-

pemrosesan dan transformasi data. 

Tabel 13. Jumlah Data Transaksi Penjualan 

No Keterangan Jumlah 

1 Jumlah Transaksi 350 

2 Jumlah Produk Sparepart 16 

3 Jumlah Tipe Kendaraan 10 

4 Data Valid 350 

5 Data Tidak Valid 0 

Tabel 13 menunjukkan jumlah data transaksi penjualan sparepart yang digunakan dalam penelitian. 

3.2. Hasil Pra-pemrosesan Data 

Tahap pra-pemrosesan data dilakukan untuk mempersiapkan data transaksi sebelum diproses menggunakan algoritma 

Apriori. Tahapan ini meliputi pembersihan data, seleksi atribut, dan transformasi data transaksi ke dalam bentuk tabular 

atau biner. 

Pada tahap ini, atribut yang digunakan dalam analisis association rule adalah nomor transaksi dan nama produk. 

Data kemudian diubah menjadi format biner untuk mempermudah proses pembentukan frequent itemset. 

Tabel 14. Contoh Hasil Transformasi Data 

Transaksi Radiator Bumper Depan Alternator Kampas Rem 

T001 1 1 0 1 

T002 0 1 1 0 

T003 1 0 0 1 

T004 0 1 1 1 

T005 1 0 1 0 

Tabel 14 menunjukkan hasil transformasi data transaksi ke dalam bentuk biner. Nilai 1 menunjukkan produk 

terdapat pada transaksi, sedangkan nilai 0 menunjukkan produk tidak terdapat pada transaksi. 

3.3. Hasil Pembentukan Frequent Itemset 

Tahap berikutnya adalah pembentukan frequent itemset menggunakan algoritma Apriori. Proses ini dilakukan untuk 

mencari item atau kombinasi item yang sering muncul pada transaksi penjualan berdasarkan nilai minimum support 

sebesar 20%. 

3.3.1. Pembentukan 1-Itemset 

Tabel 15. Hasil Pembentukan 1-Itemset 

No Produk Jumlah Transaksi Support (%) 

1 Bumper Depan 145 41% 

2 Kampas Rem 132 38% 

3 Radiator 120 34% 

4 Kaca Spion 110 31% 

5 Alternator 98 28% 

Tabel 15 menunjukkan hasil perhitungan support dari masing-masing produk sparepart. 

 

Gambar 5. Grafik Nilai Support Produk Sparepart 
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Berdasarkan Gambar 5, produk Bumper Depan memiliki nilai support tertinggi sebesar 41%, diikuti oleh Kampas 

Rem sebesar 38% dan Radiator sebesar 34%. Hal tersebut menunjukkan bahwa produk-produk tersebut merupakan item 

yang paling sering muncul pada transaksi penjualan sparepart. 

3.3.2. Pembentukan 2-Itemset 

Tabel 16. Hasil Pembentukan 2-Itemset 

No Kombinasi Produk Jumlah Transaksi Support (%) 

1 Bumper Depan, Kampas Rem 82 23% 

2 Radiator, Kaca Spion 54 15% 

3 Bumper Depan, Alternator 49 14% 

4 Kampas Rem, Kaca Spion 71 20% 

5 Radiator, Kampas Rem 63 18% 

Tabel 16 menunjukkan kombinasi itemset yang sering muncul secara bersamaan pada transaksi penjualan sparepart. 

3.4. Hasil Association Rule 

Tahap selanjutnya adalah pembentukan association rule berdasarkan frequent itemset yang memenuhi nilai minimum 

support dan minimum confidence. Pada penelitian ini digunakan nilai minimum confidence sebesar 70%. 

Tabel 17. Hasil Association Rule 

No Association Rule Support (%) Confidence (%) 

1 Bumper Depan  Kampas Rem 23% 76% 

2 Kampas Rem  Bumper Depan 23% 73% 

3 Bumper Depan  Alternator 14% 72% 

4 Radiator  Kaca Spion 15% 71% 

5 Kaca Spion  Radiator 15% 70% 

Tabel 17 menunjukkan hasil aturan asosiasi yang terbentuk menggunakan algoritma Apriori berdasarkan nilai 

support dan confidence. 

 

Gambar 6. Grafik Nilai Confidence Association Rule 

Berdasarkan Gambar 6, association rule “Bumper Depan → Kampas Rem” memiliki nilai confidence tertinggi 

sebesar 76%. Hal tersebut menunjukkan bahwa konsumen yang membeli Bumper Depan memiliki kecenderungan 

membeli Kampas Rem pada transaksi yang sama. 

3.5. Pembahasan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa algoritma Apriori mampu menemukan pola hubungan antarproduk berdasarkan data 

transaksi penjualan sparepart. Produk Bumper Depan dan Kampas Rem memiliki hubungan asosiasi paling kuat dengan 

nilai confidence sebesar 76%. Hal ini menunjukkan adanya kecenderungan konsumen membeli kedua produk tersebut 

secara bersamaan dalam satu transaksi. Tingginya nilai confidence tersebut menunjukkan bahwa hubungan antarproduk 

memiliki tingkat keterkaitan yang cukup kuat sehingga dapat dijadikan dasar dalam penyusunan strategi penjualan 

perusahaan. 

Selain itu, hubungan antara Radiator dan Kaca Spion juga menunjukkan pola pembelian yang cukup sering terjadi 

pada transaksi konsumen dengan nilai confidence sebesar 71%. Pola tersebut menunjukkan bahwa konsumen cenderung 

membeli produk pelengkap atau produk yang memiliki keterkaitan kebutuhan dalam satu transaksi. Informasi tersebut 

dapat dimanfaatkan perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran seperti promosi bundling produk, penempatan 
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produk yang berdekatan, dan pengelolaan stok barang berdasarkan pola pembelian konsumen. Untuk memperjelas hasil 

analisis pola pembelian konsumen, ringkasan association rule dapat dilihat pada Tabel 18. 

Tabel 18. Ringkasan Pola Pembelian Konsumen 

No Pola Pembelian Confidence (%) Keterangan 

1 Bumper Depan  Kampas Rem 76% Hubungan asosiasi sangat kuat 

2 Kampas Rem  Bumper Depan 73% Produk sering dibeli bersamaan 

3 Bumper Depan  Alternator 72% Produk memiliki keterkaitan pembelian 

4 Radiator  Kaca Spion 71% Konsumen membeli produk pelengkap 

5 Kaca Spion → Radiator 70% Hubungan produk cukup kuat 

Tabel 18 menunjukkan ringkasan pola pembelian konsumen berdasarkan nilai confidence dari association rule 

yang terbentuk menggunakan algoritma Apriori. 

Berdasarkan hasil support yang diperoleh, produk Bumper Depan memiliki nilai support tertinggi sebesar 41%, 

diikuti oleh Kampas Rem sebesar 38% dan Radiator sebesar 34%. Nilai support yang tinggi menunjukkan bahwa produk 

tersebut merupakan produk yang paling sering muncul pada transaksi penjualan. Kondisi ini menunjukkan bahwa produk-

produk tersebut memiliki tingkat permintaan yang cukup tinggi sehingga perusahaan perlu menjaga ketersediaan stok 

agar tidak terjadi kekurangan barang pada saat permintaan meningkat. 

4. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, penerapan association rule menggunakan algoritma Apriori pada data 

transaksi penjualan sparepart mampu menghasilkan informasi mengenai pola pembelian konsumen berdasarkan 

hubungan antarproduk yang sering dibeli secara bersamaan. Proses analisis dilakukan melalui tahapan pengumpulan data, 

pra-pemrosesan data, transformasi data transaksi, pembentukan frequent itemset, hingga pembentukan association rule 

menggunakan nilai minimum support dan minimum confidence. Hasil penelitian menunjukkan bahwa algoritma Apriori 

mampu mengidentifikasi hubungan asosiasi antarproduk secara efektif berdasarkan data transaksi penjualan yang 

tersedia. Produk Bumper Depan dan Kampas Rem menjadi kombinasi produk dengan hubungan asosiasi paling kuat 

dengan nilai confidence sebesar 76%, sehingga menunjukkan bahwa konsumen yang membeli Bumper Depan cenderung 

membeli Kampas Rem dalam transaksi yang sama. Selain itu, hubungan antara produk Radiator dan Kaca Spion juga 

menunjukkan pola pembelian yang cukup tinggi sehingga dapat dimanfaatkan dalam menentukan strategi pemasaran dan 

pengelolaan stok barang. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa penerapan data mining menggunakan algoritma Apriori 

dapat membantu perusahaan dalam memanfaatkan data transaksi penjualan secara lebih optimal. Informasi yang 

dihasilkan dari association rule dapat digunakan sebagai dasar dalam menentukan strategi bisnis, seperti promosi bundling 

produk, penempatan produk yang saling berkaitan, pengelolaan persediaan barang, dan rekomendasi produk kepada 

konsumen. Dengan adanya analisis pola pembelian konsumen, perusahaan dapat memahami perilaku konsumen secara 

lebih baik sehingga pengambilan keputusan bisnis dapat dilakukan secara lebih efektif dan efisien. Selain itu, penggunaan 

algoritma Apriori mampu mempercepat proses analisis data transaksi dalam jumlah besar dibandingkan dengan analisis 

manual. Namun demikian, penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan. Jumlah data transaksi yang digunakan 

dalam penelitian masih terbatas sehingga pola pembelian konsumen yang dihasilkan belum sepenuhnya 

merepresentasikan seluruh aktivitas transaksi penjualan sparepart secara menyeluruh. Selain itu, penelitian ini hanya 

menggunakan satu metode association rule, yaitu algoritma Apriori, sehingga hasil analisis yang diperoleh masih terbatas 

pada kemampuan algoritma tersebut dalam membentuk pola asosiasi antarproduk. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya 

diharapkan dapat menggunakan jumlah data transaksi yang lebih besar dengan periode transaksi yang lebih panjang agar 

pola pembelian konsumen yang dihasilkan menjadi lebih akurat. Selain itu, penelitian berikutnya juga dapat melakukan 

perbandingan algoritma Apriori dengan metode data mining lainnya seperti FP-Growth atau Eclat untuk mengetahui 

metode yang memiliki performa terbaik dalam menghasilkan association rule sehingga dapat mendukung strategi 

penjualan sparepart secara lebih optimal dan efektif. 
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