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 Abstract: Produk Sayur termasuk kedalam salah 
satu jenis perishable product (produk atau bahan 
pangan dengan masa hidup yang terbatas dan 
mudah rusak). Masalah limbah sayur di Indonesia 
semakin meningkat tiap tahunnya, terbanyak berisi 
sayuran dan buah. Salah satu toko sayur tosaga di 
Yogyakarta kabupaten seleman memiliki masalah 
yang sama, oleh sebab itu toko harus mampu 
menentukkan bagaimana  strategi yang harus 
diterapkan untuk mengurangi masalah limbah yang 
menumpuk. Salah satu caranya dengan memahami 
perilaku konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis keputusan perilaku konsumen dalam 
membeli produk sayur dan non sayur yang dibeli 
pada waktu yang bersamaan tiap bulan 
berdasarkan Rules yang terbentuk dengan 
menggunakan metode MBA, menganalisis produk  
sayur dan non sayur yang sering muncul di transaksi 
tiap bulan, dan menganalisis strategi pemasaran 
yang dapat diterapkan  pada toko sayur tersebut.  
Metode Market Basket Analysis (MBA) merupakan 
suatu metode analisa yang menganalisis perilaku 
konsumen secara spesifik dari suatu 
golongan/kelompok tertentu. penelitian ini diolah 
dengan Phython.  Dari Hasil penelitian ini 
didapatkan rule yang sering dibeli bersamaan 
mengandung item wortel yang dapat dikatakan 
sebagai strong consequent. 
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PENDAHULUAN  

Toko Sayuran Keluarga (TOSAGA) yang berada di Kabupaten Sleman tepatnya di Desa 
Sedan, Sariharjo, Kecamatan Ngaglik. Menurut hasil wawancara dengan penjaga toko, sekitar 
7.5 kg sayuran dibuang tiap hari diantaranya kangkung, Sawi pakcoi, sawi putih, tomat, dan 
jamur tiram. 

Selama hampir 8 tahun berdiri, pemilik toko belum pernah mengolah informasi dari 
data transaksi berisi ribuan data (rata-rata 3000 transaksi per bulan). Pemilik toko hanya 
menjadikan data transaksi sebagai laporan tiap bulannya saja. Padahal saat ini, teknologi 
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yang memproses sejumlah besar data menjadi bagian integral dari kehidupan masyarakat. 
Tetapi seiring perkembangan data tersebut telah menciptakan kondisi yang sering disebut 
sebagai kaya akan data namun miskin informasi, karena data yang terkumpul tidak 
digunakan untuk pengaplikasian yang berguna. Melalui analasis data transaksi tersebut 
seharusnya dapat membantu toko menemukan berbagai informasi yang dapat membantu 
toko dalam pengambilan keputusan dan menyelesaikan suatu permasalahan yang terjadi, 
seperti masalah yang sedang dihadapi yaitu foodwaste. 

Metode MBA dapat membantu menemukan hubungan antara apa yang dibeli oleh 
konsumen  dengan mengidentifikasi kombinasi item sayur dan non sayur yang sering terjadi 
bersamaan dalam transaksi. Pemiliki toko dapat mengidentifikasi hubungan antara produk 
yang dibeli konsumen dan menggunakan informasi ini untuk membuat produk baru atau 
model penetapan harga untuk menghasilkan pendapatan baru. Sehingga dengan 
memanfaatkan data transaksi yang sangat banyak tersebut menggunakan analisis MBA di 
toko sayuran keluarga (TOSAGA) diharapkan akan membantu pemilik menjalankan usaha 
toko sayur dengan lebih optimal. Hal ini dapat juga menjadi benchmark bagi toko lain bahwa 
data transaksi yang mereka miliki dapat diolah dengan lebih baik demi keberlangsungan 
usaha baik dari sisi strategi penentuan harga dan pemasaran produk. Sehingga dalam 
menentukan strategi pemasaran dapat melihat perkembangan pasar yang mengarah pada 
kebutuhan untuk menganalisis perilaku pelanggan. Hasil analisis yang efektif dapat 
meningkatkan profitabilitas, kualitas layanan dan kepuasan pelanggan, serta mengurangi 
masalah foodwaste khususnya di toko sayuran. 
 
LANDASAN TEORI  

Big Data adalah istilah yang dipakai untuk menggambarkan sebuah data dengan jumlah 
yang besar, baik terstruktur dan tidak terstruktur. Big Data juga didefinisikan sebagai aset 
informasi bervolume tinggi, berkecepatan tinggi, dan atau beraneka ragam yang menuntut 
bentuk pemrosesan informasi inovatif yang hemat biaya yang memungkinkan peningkatan 
wawasan, pengambilan keputusan, dan otomatisasi proses.[1,2] 
 Menurut Purwadi et al (2019), Data Mining adalah istilah yang dipakai dalam proses 
menemukan informasi tersembunyi yang ada pada database. Data mining juga dapat 
didefinisikan sebagai proses pencarian korelasi antara pola dan tren yang berguna dan 
bermanfaat dengan menyaring sejumlah Big Data yang disimpan dalam database, dengan 
menggunakan pola dari machine learning serta teknik statiska dan matematika. Dalam Data 
Mining Korelasi atau Hubungan yang dicari yaitu hubungan atau korelasi dua atau lebih 
dalam satu dimensi yang sama, contohnya dalam dimensi produk yaitu korelasi atau 
hubungan pembelian suatu produk dengan produk lain, hubungan juga dapat dilihat antara 
dua atau lebih objek atau atribut.[3,4] 
 Association Rule dikenal sebagai salah satu teknik data mining yang menjadi dasar 
dari berbagai teknik data mining lainnya. Association rules merupakan salah satu teknik data 
mining untuk menemukan suatu hubungan antar Item dalam suatu dataset yang besar yang 
telah ditentukan. Aplikasi Association Rule berguna untuk menganalisa isi keranjang belanja 
di pasar swalayan, karena itu juga Association Rule sering disebut dengan istilah Market 
Basket Analysis. Market Basket Analysis menyediakan informasi apa saja yang mereka beli 
secara bersamaan dalam waktu yang sama dan mengapa mereka melakukan pembelian 
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tersebut.[5,6,7] 
 
METODE PENELITIAN  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pola pembelian konsumen untuk 
produk sayur dan non sayur yang dibeli pada waktu yang bersamaan tiap bulan berdasarkan 
rules yang terbentuk dari metode MBA.  dalam penlitian ini peneliti menggunakan studi 
kasus data pelanggan setiap bulannya sebagai sumber data.  Tahapan penelitian ditunjukkan 
pada gambar 1, dibagi menjadi beberapa tahap yakni: data Historis, processing data, 
tranformasi data, penentuan parameter association rule, transaksi produk yang paling 
muncul tiap bulan.   

 
Gambar 1. Tahapan Penelitian 

Data Historis 
Penelitian ini menggunakan data historis Toko Sayur Keluarga (TOSAGA) selama satu 

tahun yaitu data transaksi penjualan pada tahun 2022. Berikut merupakan contoh data 
transaksi penjualan pada Toko Sayur Keluarga (TOSAGA) yang formatnya telah diubah ke 
dalam bentuk Microsoft Excel: 
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Tabel. 1 Contoh Data Historis 

Preprocessing Data  
Pada tahap ini, langkah awal yang dilakukan yaitu data reduction dimana data 

transaksi yang telah dikumpulkan direduksi atau dihilangkan pada bagian variabel – variabel 
yang tidak diperlukan pada penelitian, seperti kolom kasir, kolom pelanggan, no_urut, kode, 
qty, dan satuan, serta satu tipe Item dalam satu transaksi, karena peneliti hanya 
membutuhkan informasi mana saja Item yang dibeli secara bersamaan pada satu transaksi 
yang sama dan pada satu waktu yang sama, sehingga informasi tersebut sudah didapatkan 
dengan hanya melihat variabel no_nota yang menunjukkan banyaknya transaksi pada toko 
sayur tersebut dan nama_barang sebagai informasi barang apa saja yang ada pada transaksi 
yang sama. Berikut merupakan contoh hasil data setelah dilakukan reduction seperti yang 
ditunjukkan pada tabel 2. 
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Tabel. 2 Data Reduction 

 
Tranformasi Data 

Tahap selanjutnya yaitu Transformasi Data dimana data yang sudah di reduction 
kemudian disesuaikan format nya sesuai dengan tools atau software yang akan digunakan. 
Pada penelitian ini data diubah ke dalam bentuk biner. Berikut contoh data yang sudah 
diubah ke dalam bentuk biner. Seperti pada tabel 3 berikut ini. 

Tabel. 3 Transformasi Data 

 
Penentuan Parameter Association Rule 

Pada Association Rule ada dua parameter yang dipakai yaitu support dan confidence. 
Algoritma yang dipakai pada penelitian ini yaitu algoritma apriori. Nilai minimum support 
dan nilai minimum confidence harus ditentukan untuk melihat batas bawah hasil yang akan 
dipilih. 
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Gamabar 2. Persamaan Support dan Confidence 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
Rule Yang Terbentuk 

1. Lima Rule Teratas 
Berikut merupakan 5 rule terasatas yang terjadi seperti yang ditunjukkan pada 

gambar 3 berikut. 

 
Gambar 3. Lima Rule Teratas 

Berdasarkan gambar diatas berikut merupakan penjelasan dari 5 rules teratas yang 
terbentuk. 

a) Jika pembeli membeli “wortel” pembeli juga akan membeli daun bawang, kobis 
dan brokoli. Dimana pada aturan pertama ini memiliki nilai support 0.005339 dan 
nilai confident 0.894737. 

b) Jika pembeli membeli “wortel” pembeli juga akan membeli daun bawang, rawit 
pack dan brokoli. Dimana pada aturan kedua ini memiliki nilai support 0.005025 
dan nilai confident 0.88889. 

c) Jika pembeli membeli “wortel” pembeli juga akan membeli kentang dan brokoli. 
Dimana pada aturan ketiga ini memiliki nilai support 0.009108 dan nilai confident 
0.878788. 

d) Jika pembeli membeli “wortel” pembeli juga akan membeli kobis dan kentang. 
Dimana pada aturan keempat ini memiliki nilai support 0.006595 dan nilai 
confident 0.875000. 

e) Jika pembeli membeli “wortel” pembeli juga akan membeli daun bawang, tomat 
merah dan brokoli. Dimana pada aturan kelima ini memiliki nilai support 
0.004213 dan nilai confident 0.840000. 

2. Lima Rule Terbawah 
Berikut merupakan 5 rule terbawah yang terjadi seperti yang ditunjukkan pada 
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gambar 4 berikut. 
 

 
Gambar 5. Lima Rule Terbawah 

Berdasarkan gambar diatas berikut merupakan penjelasan dari 5 rules terbawah yang 
terbentuk. 

a) Jika pembeli membeli “bayam” pembeli juga akan membeli daun wortel dan tomat 
merah. Dimana pada aturan pertama ini memiliki nilai support 0.005025 dan nilai 
confident 0.125000. 

b) Jika pembeli membeli “kentang” pembeli juga akan membeli rawit pack dan 
wortel. Dimana pada aturan kedua ini memiliki nilai support 0.005339 dan nilai 
confident 0.125000. 

c) Jika pembeli membeli “rawit pack dan wortel” pembeli juga akan membeli cabe 
pack dan tomat merah. Dimana pada aturan ketiga ini memiliki nilai support 
0.005025 dan nilai confident 0.125000. 

d) Jika pembeli membeli “kangkung” pembeli juga akan membeli cabe pack dan 
tomat merah. Dimana pada aturan keempat ini memiliki nilai support 0.005025 
dan nilai confident 0.125000. 

e) Jika pembeli membeli “bawang merah” pembeli juga akan membeli jamur tiram. 
Dimana pada aturan kelima ini memiliki nilai support 0.005025 dan nilai confident 
0.125000. 

Item Yang Paling Sering Dibeli 
Dari data transaksi Toko Sayur Keluarga (TOSAGA) juga dapat diketahui Item apa saja 

yang paling sering muncul pada transaksi, seperti ditunjukkan pada gambar 4 berikut. 
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Gambar 4. Produk yang Paling Sering Dibeli 
Item yang paling sering dibeliberdasarkan pada gambar 4 yaitu: Tempe, selanjutnya 

Wortel, Rawit Pack, Daun Bawang, Cabe Pack, Telor Negri, Tomat Merah, Bawang Merah, 
Bawang Putih, Kobis, Jagung, Tahu, Sawi, Ijo, Ayam Pack, Tepung, Tahu Putih, Brokoli, Bayam, 
Kacang Panjang, Ikan Pindang, Santan, Bombay, Kangkung, Terong Ungu, dan yang terakhir 
yaitu Masako Ayam. 
Item Yang Sering Dibeli Secara Bersamaan 

Pada Bulan April 2022 terdapat 101 jenis Item yang terbeli bersama dengan Item 
Tempe yaitu Item Ati Ampela, Ayam, Bakso, Bawang Goreng, Bawang Merah, Bawang Putih, 
Bayam, Beras, Bihun, Bombay, Brokoli, Bumbu Pecel, Bumbu Soto, Buncis, Cabe Merah, Cabe 
Rawit, Ceker Ayam, Cumi, Daging, Daun Bawang, Daun Sere, Ketumbar, Donat, Garam, Gula, 
Ikan Asin, Ikan Bandeng, Ikan Lele, Jagung, Jahe, Jamur, Janggel, Jipang, Kacang-kacangan, 
Kangkung, Kecap, Kelapa, Kemiri, Kencur, Kentang, Ketumbar, Krecek, Kunyit, Laos, Masako, 
Ikan Nila, Paha Ayam, Paket Sop, Pare, Peyek, Ikan Pindang, Putih Telor, Racik Tempe, Rese 
Pack, Rolade, Ikan Salem, Sambal Terasi, Santan, Saos, Sawi, Seledri, Singkong, Soun, Tahu, 
Taoge, Telor, Tepung, Ikan Teri, Terong, Timun, Tomat, Udang, Wortel, Pala, Bola Udang, 
Ayam Pack, Cemilan, 
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Analisi Transaksi Tiap Bulan 

Pada bulan ini, secara keseluruhan seperti yang dapat dilihat pada Gambar 3 bahwa 
terdapat beberapa kombinasi dengan wortel (consequent) dimana hal ini mengindikasikan 
wortel sebagai keystone. Sebagai strategi pemasaran, pemilik toko dapat menjaga harga dan 
margin yang rendah untuk wortel dibandingkan dengan toko sayur lain atau competitor 
demi mendorong penjualan. Pemilik toko juga dapat menerapkan strategi charm pricing 
(strategi penentuan harga psikologis yang melibatkan angka “9”, “99”, atau “999” dalam 
menentukan harga). Jika dilihat dari nilai support nya, wortel memiliki support 19% dari total 
transaksi. Nilai support dapat membantu mengidentifikasi produk keystone. Sehingga, harga 
wortel dapat diperhatikan agar dapat menarik orang datang ke toko. Probabilitas bahwa 
seorang pelanggan akan membeli daun bawang, kobis, dan brokoli dengan syarat membeli 
wortel disebut sebagai aturan Confidence. Confidence dapat digunakan sebagai strategi 
penempatan produk dan meningkatkan keuntungan. Menempatkan item margin tinggi di 
dekat item dengan Confidence tinggi dapat meningkatkan margin keseluruhan pada 
pembelian. Lift yang lebih besar dari 1 menunjukkan bahwa kehadiran antecedent 
meningkatkan peluang bahwa consequent akan terjadi dalam transaksi tertentu. 
Berdasarkan Gambar 5.1, ketika membeli daun bawang, kobis dan brokoli akan 
meningkatkan peluang 4.7 kali wortel dibeli. Item sayur yang muncul dari 5 rules teratas yang 
terbentuk adalah wortel, daun bawang, kobis, brokoli, rawit pack, kentang, dan tomat merah 
Identifikasi Minat Konsumen Terhadap Produk Sayur Yang Tidak Laku 

Setelah mengetahui produk apa saja yang penjualan nya rendah, maka saya 
melakukan uji kuisioner untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi rendahnya 
penjualan produk tersebut, berikut adalah data dari 6 pertanyaan kuisioner, 
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1. Apakah Saudara Menyukai Sayur ( Daun Genjer, katuk,papaya, kelor cumi tinta 

Pakis Terong) 
 

 
Dari hasil Pertanyaan kuisoner pertama di dapatkan hasil bahwa untuk penyuka 

daun genjer berjumlah 40 dari 150 pelanggan dan memiliki presentase sebanyak 
26,6%, untuk penyuka daun katuk berjumlah 60 dari 150 pelanggan dan memiliki 
presentase sebanyak 40% , untuk penyuka daun papaya berjumlah 33 dari 150 
pelanggan dan memiliki presentase sebanyak 22% peminat, untuk penyuka daun kelor 
berjumlah 40 dari 150 pelanggan dan memiliki presentase sebanyak 26,6% peminat, 
untuk penyuka cumi tinta berjumlah 44 dari 150 pelanggan dan memiliki presentase 
sebanyak 29,33% peminat, untuk penyuka pakis berjumlah 47 dari 150 pelanggan dan 
memiliki presentase sebanyak 31,33% peminat, untuk penyuka terong berjumlah 53 
dari 150 pelanggan dan memiliki presentase sebanyak 35,33% Peminat. 

 
 

KESIMPULAN  
Berikut merupakan kesimpulan yang didapat berdasarkan hasil pengolahan data dan 

pembahasan yang telah dilakukan: 
1. Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan metode Association Rule oleh 

Algoritma Apriori pada tahun 2022 di Toko Sayur Keluarga (TOSAGA), dengan total 
transaksi 33.462 transaksi dan 365 Jenis item sayur. Wortel merupakan strong 
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consequent yang terbentuk dari rules teratas hampir di tiap bulan selama tahun 2022. 
Item yang termasuk rules teratas dan rules terbawah, semuanya termasuk ke dalam 25 
item yang sering muncul di transaksi. 
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