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IMPLEMENTASI  CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT 

DENGAN MARKET BASKET ANALYSIS PADA TOKO BUKU 

ONLINE STUDI KASUS : TOKO BUKU TOGAMAS 

 

Dilihat dari perkembangan teknologi, banyak orang yang menggunakan 

berbagi macam fasilitas dari internet. Misalnya toko buku penjualan buku secara 

online ini dilakukan untuk meningkatkan pendapatan toko, dan mempermudah 

pelanggan dalam melakukan transaksi tanpa harus datang ke toko secara langsung. 

Tetapi biasanya website toko buku hanya menawarkan buku yang best seller dan 

terbaru saja , maka dari itu pelanggan harus mencari buku yang diinginkan. 

Rekomendasi buku yang relevan untuk pelanggan masih kurang diperhatikan oleh 

pemilik toko. 

Penelitian ini akan akan membahas tentang cara pemberian rekomendasi 

yang relevan untuk pelanggan menggunakan metode market basket analysis, 

sebagai dukungan customer relationship management untuk meningkatkan 

pelayanan terhadap  pelanggan toko buku. 

Hasil akhir dari penelitian ini sebuah aplikasi berbasis web yang dapat 

memberikan rekomendasi buku sesuai dengan profil pelanggan dengan dukungan 

metode market basket analysis dan  customer relationship management. 
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pelanggan dalam melakukan transaksi tanpa harus datang ke toko secara langsung. 

Tetapi biasanya website toko buku hanya menawarkan buku yang best seller dan 

terbaru saja , maka dari itu pelanggan harus mencari buku yang diinginkan. 

Rekomendasi buku yang relevan untuk pelanggan masih kurang diperhatikan oleh 

pemilik toko. 

Penelitian ini akan akan membahas tentang cara pemberian rekomendasi 

yang relevan untuk pelanggan menggunakan metode market basket analysis, 

sebagai dukungan customer relationship management untuk meningkatkan 

pelayanan terhadap  pelanggan toko buku. 

Hasil akhir dari penelitian ini sebuah aplikasi berbasis web yang dapat 

memberikan rekomendasi buku sesuai dengan profil pelanggan dengan dukungan 

metode market basket analysis dan  customer relationship management. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 
 

 

1.1      Latar Belakang Masalah 

Dilihat dari perkembangan teknologi, banyak orang yang menggunakan berbagai 

macam fasilitas dari internet. Begitu pula dengan toko. Sekarang ini banyak pemilik toko 

melakukan penjualan secara online. Misalnya toko buku, penjualan buku secara online 

ini dilakukan untuk meningkatkan pendapatan toko, dan mempermudah pelanggan dalam 

melakukan transaksi tanpa harus datang ke toko secara langsung, ataupun untuk melihat 

– lihat koleksi buku yang ada serta mencari buku yang di inginkan pelanggan.  

Pembuatan website toko buku yang efektif membuat pelanggan paham dengan 

apa yang ditawarkan oleh toko buku tersebut, hal ini dapat mempengaruhi pendapatan 

toko. Namun sering kali perilaku pelanggan masih kurang diperhatikan. Biasanya 

website toko buku hanya menawarkan buku yang best seller dan terbaru saja, maka dari 

itu pelanggan harus mencari buku yang diinginkan. Rekomendasi buku yang relevan 

untuk pelanggan masih kurang diperhatikan oleh pemilik toko. 

Melihat kondisi tersebut, penulis berinisiatif untuk membuat sebuah aplikasi 

berbasis web untuk toko buku yang dapat memberikan rekomendasi buku yang relevan 

kepada pelanggannya. Rekomendasi berdasarkan seluruh data transaksi penjualan toko 

dan kategori buku yang disukai oleh pelanggan. Metode Market Basket Analysis (MBA) 

dan Customer Relationship Management (CRM) digunakan untuk menghasilkan 

rekomendasi. 

 

1.2      Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah diatas dapat dirumuskan menjadi beberapa masalah 

sebagai berikut : Bagaimana cara memberikan rekomendasi buku yang relevan untuk 

pelanggan sesuai dengan kategori buku yang disukai pelanggan, dan seluruh transaksi 

penjualan yang terjadi pada toko menggunakan dukungan metode Market Basket 

Analysis (MBA) dan Customer Relationship Management (CRM) ? 
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1.3      Batasan Masalah 

Batasan masalah tugas akhir yang dibuat adalah sebagai berikut : 

a. Penelitian yang dilakukan hanya pada pemberian rekomendasi buku 

kepada pelanggan sesuai dengan seluruh transaksi penjualan yang terjadi 

sebelumnya dan kategori buku yang disukai oleh pelanggan, jika 

pelanggan sudah menjadi member, tidak mencakup cara pembayaran 

beserta diskon dan event-event lainnya. 

b. Rekomendasi buku diberikan berdasarkan pasangan–pasangan buku yang 

dihasilkan oleh metode MBA (Market Basket Analysis) pada penelitian 

ini. Proses ini hanya menggunakan seluruh transaksi penjualan yang 

terjadi sebelumnya dan kategori buku yang disukai oleh pelanggan, 

bukan pasangan nama buku yang telah terjual. 

c. Asumsi pasangan – pasangan buku yang dihasilkan dari pengolahan data 

yang telah didapat 

d. Data yang digunakan adalah data penjualan dari toko buku Toga Mas Jl. 

Urip Sumoharjo, Yogyakarta dari tahun 2010 dan 2011. 

e. Toko buku online dibuat menggunakan bahasa pemrograman ASP .NET. 

 
1.4 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan tugas akhir yang hendak dicapai penulis antara lain : 

a. Membuat sebuah toko buku online yang dapat memberikan rekomendasi buku 

kepada pelanggan dengan menerapkan metode Market Basket Analysis.  

b. Mencari pasangan buku yang cocok untuk setiap profil pelanggan.  

c. Membuat aplikasi berbasis web dengan menggunakan metode market basket 

analysis untuk meningkatkan palayanan kepada pelanggan. 

d. Mengetahui bagaimana cara mengelola dan menganalisis suatu data mentah yang 

nyata dari satu perusahaan, sehingga dapat menghasilkan pengetahuan baru yang 

bermanfaat bermanfaat bagi perusahaan. 
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1.5 Tahapan Penelitian 

Berikut ini merupakan tahapan penelitian yang dilakukan oleh penulis yaitu: 

a. Studi Pustaka 

Penulis melakukan studi pustaka dengan cara mempelajari teori-teori dan 

literatur - literatur yang mendukung penyelesaian tugas akhir, terutama yang 

berkaitan dengan teori yang digunakan dalam pengerjaan tugas akhir dan 

perangkat lunak yang digunakan untuk membangun sistem. 

b. Konsultasi Dengan Dosen Pembimbing 

Konsultasi dilakukan dengan cara mengkonsultasikan segala hal yang 

berkaitan dengan skripsi kepada dosen pembimbing. 

 
c. Pengumpulan Data 

Penulis meminta dan melakukan konsultasi tentang data lengkap transaksi 

penjualan kepada pemilik toko buku Toga Mas Jl. Urip Sumoharjo, Yogyakarta 

dari tahun 2010 dan 2011. 

d. Menyiapkan Profile Pelanggan 

Penulis membuat data profile pelanggan untuk kelancaran melakukan 

penelitian. Pembuatan data profile pelanggan dilakukan berdasarkan data 

transaksi penjualan yang didapat pada toko buku Toga Mas Jl. Urip 

Sumoharjo, Yogyakarta. 

 
e. Pengaturan Kategori Buku 

Penulis membuat pengaturan kategori buku sesuai data yang di dapat 

pada.toko buku Toga Mas Jl. Urip Sumoharjo, Yogyakarta.  

 
f. Membangun Sistem 

Sistem dibangun untuk membantu menganalisis data transaksi 

penjualan untuk mengahasilkan rekomendasi atau pasangan buku 

berdasarkan profil pelanggan dengan menggunakan dukungan data pasangan 

buku yang dihasilkan dari metode Market Basket Analysis. 

 
g. Membuat Laporan 
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Laporan dibuat berdasarkan penelitian yang sedang dilakukan 

1.6  Sistematika Penulisan 

 Penulisan penelitian ini meliputi. BAB 1 yang berisi tentang gambaran umum 

penelitian yang dilakukan, BAB 2 berisi tinjauan pustaka yang merupakan teori yang 

menjadi landasan dan pendukung penelitian. BAB 3 berisi tentang perancangan sistem, 

rancangan basis data, antarmuka dan alur data  dari sistem. 

Berdasarkan proses yang telah dilakukan pada BAB 1, 2  dan 3. Maka selanjutnya 

adalah proses mengimplementasi metode Market Basket Analysis pada sistem yang 

dibangun, proses ini dijelaskan pada BAB 4. Pada bab ini juga menjelaskann hasil dari 

implementasi sistem, meliputi cara kerja program, input dan output, dan analisis yang 

sudah dilakukan. Selanjutnya BAB 5 bab ini berisi kesimpulan dan saran dari program 

yang mungkin diberikan untuk penelitian selanjutnya yang dapat direalisasikan. 
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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Dari Penelititan yang dilakaukan dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Metode market basket analysis dapat mendukung customer relationship management 

dan diterapkan pada studi kasus ini dengan menyesuaikan data transaksi yang ada. 

Untuk menghitung nilai support, lift dan confidence didapat dengan menyaring 

transaksi yang dimulai sejak item pertama dipilih. 

2. Berdasarkan hasil ujicoba sistem pemberian rekomendasi buku pada member atau 

pelanggan yang terdaftar tergantung dari kategori buku yang disukai, dan daftar 

pasangan buku dari hasil analisis dengan metode Market Basket Analysis (MBA).  

 

5.2 Saran 

  Berikut adalah saran untuk pengembangan sistem lebih lanjut : 

1. Pemberian rekomendasi buku dapat dikembangkan tidak hanya berdasarkan seluruh 

transaksi dan kategori buku yang disukai. Tetapi bisa berdasarkan setiap profil 

pelanggan dan ulasan buku sesuai ratting buku. 

2. Proses pencarian buku dapat ditambahkan mengunggunakan penulusuran lanjutan, 

misalnya menampilkan buku berdasarkan tahun terbit dan lain- lain.   © U
KDW
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