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Abstract 

The COVID-19 pandemic has significantly changed various sectors, including 
the healthcare and pharmaceutical industries. During the pandemic, Sisma 
Pharma Outlet Jakarta experienced a significant increase in sales. However, after 
the pandemic, several products experienced a decline in sales, causing potential 
losses due to expired products. This study uses a data mining approach to design 
a cross-selling sales recommendation system at Sisma Pharma Outlet Jakarta. 
The approach can help maximise product sales by identifying combinations that 
are often purchased together. The methods used in this study include collecting 
sales transaction data, data preprocessing, and applying a apriori algorithms to 
find purchasing patterns. The result of this study is a recommendation system 
that can provide suggestions for additional products that have the potential to be 
purchased together with the main product, thereby increasing sales opportunities 
and minimising expired products. 

Keywords: cross-selling, pharmaceutical, apriori algorithms,  recommendation 
system

 

Abstrak 

Pandemi Covid-19 telah membawa perubahan signifikan pada berbagai sektor 
termasuk industri kesehatan dan farmasi. Selama pandemi, Outlet Sisma Pharma 
Jakarta mengalami peningkatan penjualan yang signifikan. Namun, pasca 
pandemi, beberapa produk mengalami penurunan penjualan, menyebabkan 
potensi kerugian akibat produk kadaluarsa. Penelitian ini bertujuan untuk 
merancang sistem rekomendasi penjualan cross-selling pada Outlet Sisma 
Pharma Jakarta dengan menggunakan pendekatan data mining. Pendekatan dapat 
membantu dalam memaksimalkan penjualan produk dengan mengidentifikasi 
kombinasi produk yang sering dibeli bersama. Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini meliputi pengumpulan data transaksi penjualan, preprocessing data, 
dan penerapan algoritma apriori untuk menemukan pola pembelian. Hasil dari 
penelitian ini adalah sebuah sistem rekomendasi yang mampu memberikan saran 
produk tambahan yang potensial dibeli bersama produk utama, sehingga 
meningkatkan peluang penjualan dan meminimalkan produk kadaluarsa.

Kata Kunci: cross-selling, farmasi, algoritma apriori, sistem rekomendasi 
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A. PENDAHULUAN 

Covid-19 atau Coronavirus Disease 
merupakan virus baru yang pertama kali 
ditemukan di Wuhan pada akhir tahun 
2019. Covid-19 secara cepat menyebar ke 
banyak negara di berbagai belahan dunia. 
Wabah virus ini sempat menghantui kita 
selama beberapa tahun, yang menyebabkan 
perubahan signifikan terhadap berbagai 
sektor dan membuat roda perekonomian 
berjalan tidak lancar (Noersanti et al., 
2021). 

Di Indonesia kemunculan covid-19 
pertama kali dilaporkan pada 2 Maret 2020. 
Setelah itu covid-19 terus menyebar di 
berbagai daerah. Selain mengancam 
kesehatan, wabah covid-19 juga 
menimbulkan banyak dampak negatif 
terhadap berbagai sektor, seperti dunia 
usaha yang aktivitasnya terbatas, tempat 
hiburan / pariwisata yang terpaksa tutup, 
menurunnya transaksi perdagangan dan 
sebagainya (Yamali & Putri, 2020). 

Namun suka tidak suka, covid-19 juga 
memberikan angin segar bagi sebagian 
industri. Contohnya adalah industri alat 
kesehatan dan farmasi. Dengan 
meningkatnya kebutuhan masyarakat 
terhadap akses kesehatan, pandemi menjadi 
momentum bagi pelaku-pelaku industri 
kesehatan. Hal ini pun tercermin dalam 
meningkatnya angka penjualan terutama 
selama masa pandemi (Sabarudin et al., 
2021). Saat ini masa pandemi telah usai, 
namun perusahaan yang berada dalam   
industri farmasi harus terus berinovasi dan 
mencari cara untuk mempertahankan angka 
penjualan.  

Outlet Sisma Pharma Jakarta 
merupakan salah satu apotek yang 
mendapatkan angin segar selama pandemi 
covid-19, angka penjualannya naik 
signifikan dibandingkan tahun-tahun 
sebelum pandemi covid-19. Tetapi setelah 
masa pandemi berakhir, terdapat beberapa 
produk yang angka penjualannya rendah. 
Outlet Sisma Pharma Jakarta harus 
memaksimalkan penjualan setiap produk 

agar produk tersebut bisa terjual dan tidak 
terbuang karena expired.  

Data mining adalah suatu metode 
pengolahan data untuk menemukan pola 
yang tersembunyi dari data tersebut (Ordila 
et al., 2020). Data mining adalah proses 
yang menggunakan teknik statistik, 
matematika, kecerdasan buatan dan 
machine learning untuk mengekstraksi dan 
mengidentifikasi informasi yang 
bermanfaat dan pengetahuan yang terkait 
dari berbagai database besar. Data mining 
merupakan serangkaian proses untuk 
menggali nilai tambah dari suatu kumpulan 
data berupa pengetahuan yang selama ini 
tidak diketahui secara manual (Yani et al., 
2023). Data mining berisi pencarian trend 
atau pola yang diinginkan dalam database 
besar untuk membantu pengambil 
keputusan diwaktu yang akan datang, pola-
pola ini dikenali perangkat tertentu yang 
dapat memberikan suatu analisa data yang 
berguna dan berwawasan yang kemudian 
dapat dipelajari dengan lebih teliti, yang 
mungkin saja menggunakan perangkat 
pendukung keputusan yang lain (Saragih, 
2021). 

Metode cross-selling merupkan teknik 
menjual sesuatu barang atau jasa yang 
berhubugan dengan suatu barang atau jasa 
lainnya atau proses menjual sesuatu 
tambahan kepada seseorang yang sudah 
melakukan pembelian. Suatu cara yang 
ditempuh perusahaan untuk 
memperkenalkan atau menawarkan 
berbagai produk dan layanan yang dimiliki 
kepada pelanggan dengan tujuan dan 
harapan agar mereka bersedia 
menggunakan lebih dari satu produk 
maupun layanan (Sakdiyah et al., 2022). 
Landasan cross-selling adalah hubungan 
yang sudah terjalin antara perusahaan dan 
pelanggannya. Perusahaan dapat 
memanfaatkan hubungan tersebut untuk 
menggunakan teknik cross-selling dalam 
penjualannya (Apris & Dahmiri, 2021). 

Berdasarkan hal tersebut, penulis 
membuat perancangan sistem rekomendasi 
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penjualan cross-selling potensial dengan 
menggunakan pendekatan data mining. 

B. METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah metode CRISP-DM. 
Metode ini menyediakan standar proses 
baku untuk data mining yang dapat 
diterapkan ke dalam strategi pemecahan 
masalah umum pada bisnis atau pada unit 
peneltian. Metode CRISP-DM merupakan 
metode data mining yang lebih lengkap dan 
terdokumentasi dengan baik. Setiap fase 
terstruktur dan terdefinisi dengan jelas 
sehingga mudah diaplikasikan bahkan bagi 
pemula sekalipun (Rianti et al., 2023). 

Kerangka kerja CRISP-DM adalah 
kerangka kerja data mining yang 
menerapkan enam fase dalam metodenya 
untuk mengidentifikasi input dan output 
dalam suatu proses. Keenam fase tersebut 
adalah: (Martínez-Plumed et al., 2021) 
1. Business Understanding 

Tahap ini bertujuan untuk menilai 
kondisi suatu bisnis sehingga mendapatkan 
gambaran dari sumber daya yang tersedia 
dan dibutuhkan. Penulis melakukan 
identifikasi dan penelaahan terhadap 
masalah yang dihadapi, objektif bisnis, 
target yang hendak dicapai, serta 
menghasilkan rencana pengembangan 
proyek. 
2. Data Understanding 

Penulis melakukan pengumpulan data 
yang diperlukan, mengevaluasi dan 
mengeksplorasi data, serta memastikan 
kualitas data. Pengumpulan data dilakukan 
dengan menggunakan dokumen excel yang 
diperoleh dari tahap pertama. 
3. Data Preparation 

Data yang sudah dieksplorasi pada tahap 
sebelumnya harus dilakukan pre-processing, 
yaitu dibersihkan dan dinilai dimensionality 
datanya. Tahap pembersihan yaitu dengan 
menghapus atau mengganti null value atau 
nilai data yang error. Selanjutnya, dengan 
menilai dimensionality data, dapat 

ditentukan atribut data yang perlu dan tidak 
perlu dihilangkan. 
4. Data Modelling 

Melalui tahap ini, penulis menentukan 
dan mengaplikasikan model yang akan 
digunakan. 
5. Model Evaluation 

Pada tahap ini, penulis akan melakukan 
evaluasi terhadap performa data model dan 
memeriksa kembali seluruh proses yang 
sudah dijalankan, untuk memastikan tidak 
adanya data dan tahapan yang terlewatkan. 
6. Deployment 

Setelah tahap evaluation berhasil, hasil 
analisis dapat diberikan dan digunakan oleh 
objek bisnis. Hasil analisis dilakukan 
deployment melalui sebuah sistem web atau 
app yang dikembangkan dengan bahasa 
pemrograman utama python. 
 

Objek data penelitian memiliki 2 
sumber data. Data pertama adalah data 
training, bersumber dari data transaksi 
penjualan yang diambil dari beberapa bulan 
sebelum penelitian dilakukan. Data training 
digunakan untuk menguji algoritma-
algoritma asosiasi sampai menemukan 
algoritma terbaik untuk digunakan dalam 
perancangan sistem. 

Data kedua adalah data testing, data 
tersebut bersumber dari data transaksi 
penjualan apotek dari tanggal penelitian 
dimulai hingga selesai. Data testing 
digunakan sebagai sumber data yang diolah 
sistem hingga menghasilkan output, dimana 
output tersebut akan diberikan kepada 
manajer dan marketing sebagai rekomendasi 
strategi penjualan yang bernilai tinggi, 
karena bersumber dari data yang valid, serta 
diolah dengan sistem yang memiliki tingkat 
akurasi tinggi, sehingga bisa menjadi bahan 
pertimbangan manajer dan marketing untuk 
menerapkan strategi penjualan. 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tahap Business Understanding 
Outlet Sisma Pharma Jakarta harus 

memaksimalkan penjualan setiap produk, 
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agar produk tersebut bisa terjual dan tidak 
terbuang karena expired. Dalam 
memaksimalkan penjualan, terdapat 
beberapa cara yang bisa dilakukan, salah 
satunya adalah mengatur strategi penjualan. 
Strategi penjualan menjadi peran yang 
sangat penting, karna jika strategi yang 
diterapkan sangat tepat, akan membantu 
meningkatkan angka penjualan. Sebaliknya, 
jika tidak tepat malah akan membuat 
produk tersebut tidak terjual. 

 
Tahap Data Understanding 

Untuk membantu manajer dan 
marketing Outlet Sisma Pharma Jakarta 
dalam mengatur strategi penjualan, penulis 
membuat sistem rekomendasi penjualan 
cross-selling potensial. Sistem tersebut 
mengolah data dari transaksi penjualan 
salah satu Outlet Sisma Pharma Jakarta 
hingga membentuk 2 kombinasi produk 
yang berbeda tetapi berpotensial tinggi 
terjual. Untuk itu penulis mengumpulkan 
data yang berasal dari transaksi 1 Mei s.d 
30 Agustus 2023. Data tersebut berisi 8249 
baris data dan memiliki ukuran 1.12MB. 
Berikut isi field data transaksi penjualan 
yang digunakan dalam pengolahan data: 
 

1. Tabel 1. Hasil Tahap Data Understanding 
 

No Nama Field 
Tipe 
Data 

Deskripsi 

1 Tanggal 
Date & 
Time 

Tanggal transaksi 
penjualan

2 No Invoice String Nomor kwitansi

3 
Nama 

Pembeli 
String 

Nama Pasien / 
Customer

4 
Tipe 

Pembeli 
Checkbox 

Ceklis jika 
pembeli adalah 
sebuah 
perusahaan. 
Jangan diceklis 
jika pembeli 
adalah 
perseorangan

5 Penjamin Boolean 
Memilih tipe 
pembayaran

6 
Status 

Pembayaran 
String 

Status 
pembayaran

7 
Jenis 

Transaksi 
Checkbox 

Ceklis jika produk 
yang terjual 
berasal dari resep 

No Nama Field 
Tipe 
Data 

Deskripsi 

dokter. Jangan 
diceklis jika 
produk dijual 
bebas tanpa perlu 
resep dokter

8 
Cabang 
Apotek 

String 

Berisi nama 
cabang apotek 
dari Sismadi 
Group 

9 Produk String 
Nama produk 
yang terjual

10 
Produk 

Kategori 
String 

Kategori dari 
produk yang 
terjual 

11 Quantity Integer 
Jumlah produk 
yang terjual

12 Subtotal Integer 
Total harga dari 
produk yang 
terjual 

 
Tahap Data Preparation 

Penulis menyiapkan data transaksi 
penjualan dengan periode Januari – April 
2024 yang digunakan mempelajari dan 
mencoba kode. Dalam fase ini, penulis 
menemukan suatu permasalahan pada 
produk kategori dari masing-masing produk 
yang terjual. Banyak produk kategori yang 
tidak sesmestinya sehingga penulis 
meminta bantuan kepada pihak Outlet 
untuk memperbaiki beberapa data, sehingga 
data yang disiapkan benar-benar matang. 

Setelah mencobanya kembali dan tidak 
menemukan masalah lagi pada data 
penjualan, penulis menyiapkan data 
transaksi penjualan dengan periode Mei – 
Agustus 2024. Data tersebut akan 
digunakan sebagai data source pada 
machine learning, dipelajari transaksi 
penjualannya hingga menampilkan 
rekomendasi penjualan cross-selling yang 
bisa diberikan kepada manajer dan 
marketing sebagai saran srategi penjualan 
Outlet.  
 
Tahap Data Modelling 

Dalam fase ini, penulis memodelkan 
rekomendasi penjualan cross-selling 
dengan algoritma asosiasi menggunakan 
Google Colab. Sebelum memodelkan 
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dengan Google Colab, penulis ingin 
menjelaskan lebih detail tentang metode 
asosiasi, berikut contohnya: 
1. Kumpulkan Data Transaksi 

Berikut contoh transaksi yang sudah 
disiapkan penulis. 
 

Tabel 2. Contoh Transaksi Penjualan 
 

No Produk 1 Produk 2 Produk 3 
1 Flu Vitamin Demam
2 Flu Demam  
3 Vitamin Deman Ekspektoran
4 Flu Ekspektoran  
5 Flu Vitamin Ekspektoran

 
2. Hitung Support Untuk Setiap Item 

Tunggal 
Support adalah ukuran seberapa sering 

item atau itemset muncul dalam transaksi. 
Berikut rumus untuk menghitung nilai 
support: 

 
Berdasarkan rumus diatas, maka 

perhitungan nilai support untuk masing-
masing item adalah: 

 

Tabel 3. Perhitungan Nilai Support 
 

No Produk Support 
1 Flu 4/5 = 0.8
2 Vitamin 3/5 = 0.6
3 Demam 3/5 = 0.6
4 Ekspektoran 3/5 = 0.6

 
3. Buat Kombinasi 2-Itemset dan Hitung 

Support 
Kombinasi 2-itemset yang 

memungkinkan adalah: 
 

Tabel 4. Menghitung Kombinasi 2-
itemset 

 

No Produk Support 
1 Flu, Vitamin 2/5 = 0.4
2 Flu. Demam 2/5 = 0.4
3 Flu, Ekspektoran 2/5 = 0.4
4 Vitamin, Demam 2/5 = 0.4
5 Vitamin, Ekspektoran 2/5 = 0.4
6 Demam, Ekspektoran 1/5 = 0.2

 
4. Buat Kombinasi 3-Itemset dan Hitung 

Support 

Kombinasi 3-itemset yang 
memungkinkan adalah: 

 

Tabel 5. Menghitung Kombinasi 3-
itemset 

 

No Produk Support 
1 Flu, Vitamin, Ekspektoran 2/5 = 0.4

 
5. Tentukan Minimum Support 

Menentukan minimum support akan 
membantu algoritma agar mempelajari 
itemset yang memiliki nilai support tertentu 
saja. Hal tersebut bisa membantu algoritma 
bekerja lebih ringan, fokus, hingga 
menghasilkan kualitas perhitungan yang 
baik. Penulis menentukan minimum support 
adalah 0.2, sehingga 2-itemset (demam dan 
ekspektoran) dan 3-itemset (flu, vitamin, 
dan ekspektoran) tidak akan dipelajari oleh 
algoritma. 

 
6. Buat Aturan Asosiasi dari Itemset 

Setelah itemset yang memenuhi 
minimum support sudah didapatkan, 
langkah selanjutnya adalah menghitung 
confidence. Berikut rumus untuk 
menghitung nilai confidence: 

 
Berdasarkan rumus diatas, maka 
perhitungan nilai confidence untuk masing-
masing itemset tersisa adalah: 
 

Tabel 6. Menghitung Nilai Confidence 
 

No Produk Confidence 
1 Flu, Vitamin 0.4/0.8 = 0.5
2 Flu. Demam 0.4/0.8 = 0.5
3 Flu, Ekspektoran 0.4/0.8 = 0.5
4 Vitamin, Demam 0.4/0.6 = 0.67
5 Vitamin, Ekspektoran 0.4/0.6 = 0.67

 
7. Tentukan Minimum Confidence 

Menentukan minimum confidence akan 
membantu algoritma agar mempelajari 
itemset yang memiliki nilai confidence 
tertentu saja. Hal tersebut bisa membantu 
algoritma bekerja lebih ringan, fokus, 
hingga menghasilkan kualitas perhitungan 
yang baik. Penulis menentukan minimum 
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confidence adalah 0.5, sehingga aturan 
asosiasi pada tabel sebelumnya memenuhi 
syarat. 
 
8. Hitung Lift 

Setelah menentukan minimum 
confidence, algoritma akan menghitung niai 
lift ratio dari itemset yang memenuhi syarat 
atau diatas minimum confidence yang telah 
ditentukan. Selanjutnya algoritma akan 
menghitung nilai lift ratio dari itemset. 
Berikut rumus untuk menghitung nilai lift 
ratio: 

 
Berdasarkan rumus diatas, maka 
perhitungan nilai lift ratio untuk masing-
masing itemset tersisa adalah: 
 

Tabel 7. Menghitung Nilai Lift 
 

No Produk Lift 
1 Flu, Vitamin 0.5/0.6 = 0.83
2 Flu. Demam 0.5/0.6 = 0.83
3 Flu, Ekspektoran 0.5/0.6 = 0.83
4 Vitamin, Demam 0.67/0.6 = 1.11
5 Vitamin, Ekspektoran 0.67/0.6 = 1.11

Aturan dengan lift > 1 menunjukkan 
hubungan positif, sehingga aturan (Vitamin 
→ Demam) dan (Vitamin → Ekspektoran) 
adalah yang paling kuat. 

 
Setelah mempelajari tentang metode 

asosiasi secara teori dan contoh 
perhitungannya, penulis memodelkan 
metode asosiasi kedalam sistem. Berikut 
pemodelan python penjualan cross-selling 
yang penulis susun pada Google Colab: 
1. Import Library yang dibutuhkan. 

 
Gambar 1. Data Modelling  

 
2. Menyambungkan Google Colab dengan 

data transaksi penjualan yang sudah 
penulis siapkan di Google Drive. 

 
Gambar 2. Data Modelling 2 

 
3. Memasang mlxtend dan apyori serta 

memasukannya ke dalam Google 
Colab. 

 
Gambar 3. Data Modelling 3 

 
4. Mengubah field No Invoice menjadi 

string. Untuk memastikan field No 
Invoice bisa di grouping dan menjadi 
primary key dalam pemodelan. 

 
Gambar 4. Data Modelling 4 

 
5. Mulai prosesing data. 

 
Gambar 5. Data Modelling 5 

 
6. Memulai pemodelan asosiasi. 

 
Gambar 6. Data Modelling 6 



 
 
 

Sistem Rekomendasi Penjualan Cross-Selling Potensial Dengan Pendekatan Data Mining 
Harun Ar-Rasyid, Ahmad Fitriansyah, Jamah Sari, Iqbal Ramadhan 
 

 
148 

 

7. Hasil rekomendasi penjualan cross-
selling dengan algoritma asosiasi dan 
metode apriori. 

 
Gambar 7. Data Modelling 7 

 
Tahapan Model Evaluation 

Penulis mengurutkan nilai lift ratio dari 
yang terbesar hingga terkecil pada hasil 
pemodelan. Penulis menemukan nilai lift 
ratio terbesar adalah 11.509, yaitu 
kombinasi dari itemset sirup → 
ekspektoran. Nilai lift ratio didapat dari 
membagi nilai confidence dari itemset 
(0.633) dengan consequent support (0.055) 
yang berarti obat sirup dan ekspektoran 
memiliki hubungan positif yang sangat 
kuat. 

 

 
Gambar 8. Mengurutkan Lift Ratio 

 
Tahap Deployment 

Setelah mengevaluasi pemodelan, 
penulis mengintegrasikan pemodelan 
dengan sistem rekomendasi penjualan 
cross-selling yang telah penulis siapkan. 
Berikut langkah-langkah penulis dalam 
mendeploy pemodelan: 
1. Menginstall dan memasukkan library 

yang dibutuhkan ke dalam kode. 

 
Gambar 9. Import library 

  

2. Membuat tampilan judul dan deskripsi 
secara sederhana. 

 
Gambar 10. Deployment 2 

 
3. Penulis mengatur agar data source 

berasal dari file yang diupload 
pengguna, sehingga siapapun bisa 
menggunakan. Penulis juga 
memasukkan kode pemodelan seperti 
yang sudah dibuat di Colab. 
 

 
Gambar 11. Deployment 3 

 
4. Penulis membuat hasil rekomendasi 

dengan tampilan table dan akan berisi 
notifikasi error jika terdapat kesalahan 
dalam data source. 

 
Gambar 12. Deployment 4 

 
5. Penulis juga membuat tombol 

information, yang berisi informasi-
informasi yang mungkin dibutuhkan 
user. 

 
Gambar 13. Deployment 5 
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D. PENUTUP 

Pandemi Covid-19 telah membawa 
perubahan signifikan dalam berbagai sektor, 
termasuk sektor kesehatan dan farmasi. Di 
Indonesia, pandemi ini menyebabkan 
berbagai tantangan, namun juga 
menciptakan peluang bagi industri farmasi 
untuk berkembang. Outlet Sisma Pharma 
Jakarta, sebagai salah satu apotek yang 
merasakan dampak positif dari pandemi, 
mengalami peningkatan penjualan yang 
signifikan selama masa tersebut. Namun, 
setelah pandemi berakhir, beberapa produk 
mengalami penurunan angka penjualan. 

Sebelum memulai perancangan 
rekomendasi penjualan, perlu dipersiapkan 
data transaksi penjualan yang akan dipakai 
sebagai data source untuk dipelajari pola 
penjualannya. Data transaksi penjualan 
diambil langsung dari database dengan 
query menggunakan software administratif 
database bernama pgAdmin. 

Dengan mengupload data source 
penjualan pada sistem rekomendasi, sistem 
akan mempelajari pola transaksi penjualan 
yang ada pada data source dengan 
menggunakan metode asosiasi dan 
algoritma apriori yang sudah ditanamkan 
dalam sistem. 

Setelah sistem menemukan pola 
transaksi penjualan, sistem akan 
memunculkan rekomendasi berdasarkan 
nilai lift. Semakin besar nilai lift, maka akan 
semakin besar kemungkinan tersebut 
terjadi. 

Dari hasil rekomendasi tersebut, 
manajer dan marketing diharapkan mampu 
mengatur strategi penjualan. Hal tersebut 
menggambarkan bahwa penerapan data 
mining memang dapat digunakan pada 
berbagai sektor, tak terkecuali pada sektor 
farmasi. 

Melalui perancangan rekomendasi 
penjualan cross-selling berbasis data 
mining, hasil rekomendasi penjualan cross-
selling yang tepat diharapkan mampu 
membantu Outlet Sisma Pharma Jakarta 
meningkatkan penjualan produk yang 

sebelumnya mengalami penurunan. Tidak 
hanya meningkatkan pendapatan tetapi juga 
membantu dalam manajemen stok dan 
mengurangi risiko produk expired. 
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