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Abstract 

Aba Mart is a convenience store that provides a wide range of daily necessities. One of the challenges 

faced by Aba Mart is the uncertainty in determining the optimal timing for product promotions. To address 

this issue, this study utilizes sales transaction data obtained from the store’s Point of Sale (POS) system, 

totaling 12,887 transactions recorded from March to August 2024. The dataset includes attributes such as 

date and product name, which were processed through attribute selection, categorization into 33 product 

types, conversion of dates to days, and transformation into boolean format for analysis. The study applies 

the Association Rule Mining (ARM) technique using the Frequent Pattern Growth (FP-Growth) algorithm 

to identify the relationship between the time of purchase and the types of products bought. The results 

demonstrate that the FP-Growth algorithm successfully identified patterns of association. By testing with 

minimum support values of 2%, 3%, and 4%, and a minimum confidence of 10%, the analysis produced 15 

association rules in March, 11 in April, 14 in May, 13 in June, 11 in July, and 13 in August 2024. These 

rules have been used as a foundation for formulating more effective and targeted promotional strategies for 

Aba Mart. 
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PENDAHULUAN 

Persaingan di dunia usaha kini menjadi salah satu tantangan yang signifikan bagi para 

pelaku bisnis (Abdurrahman et al., 2022). Menurut data dari Euromonitor tahun 2022, toko 

kelontong tradisional yang menjual kebutuhan sehari-hari menempati posisi teratas sebagai 

bentuk ritel yang terbanyak di Indonesia, dengan total mencapai 3,94 juta unit, atau sekitar 

98,78% dari keseluruhan sektor ritel di negara ini (Intoniswan, 2024). Angka ini mencerminkan 

dominasi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) pada dunia ritel sekaligus menunjukkan 

adanya persaingan bisnis yang semakin intens. Salah satu UMKM yang bergerak di bidang 

retail yang tengah menghadapi tantangan dalam suasana persaingan ini adalah Aba Mart, sebuah 

minimarket yang menawarkan berbagai produk kebutuhan sehari-hari untuk memenuhi 

keperluan konsumen lokal seperti makanan instan, rokok, minuman kaleng, minuman botol, 

minuman kotak, minuman saset, minuman gelas, minuman dus, air mineral, gas, snack, es krim, 

permen, tisu, obat nyamuk, kosmetik, serta perlengkapan mandi dan rumah tangga lainnya.  

Saat ini, Aba Mart telah memanfaatkan teknologi di mana setiap pembelian produk akan 

dicatat dalam sistem informasi Point of Sale (POS). Setiap harinya, Aba Mart mencatat terjadi 

antara 50 hingga 100 transaksi. Di tengah persaingan bisnis ritel yang semakin ketat, Aba Mart 

dituntut untuk beradaptasi dengan mengembangkan strategi yang lebih efektif dalam menarik 

perhatian pelanggan. Masing-masing usaha kini harus merancang strategi yang tepat agar tetap 

kompetitif dan mempertahankan posisinya di pasar (Anggrawan & Satria, 2021). Salah satu 

strategi yang dapat diimplementasikan guna meningkatkan daya saing adalah dengan 

mengadakan kegiatan promosi (Deanita, Inggih Permana, Rice Novita, 2023). Promosi menjadi 

salah satu aspek paling krusial yang dapat dilakukan oleh perusahaan atau layanan dalam 

membangun bisnis yang sukses (Susanti et al., 2024). Melalui promosi, strategi pemasaran dapat 

disampaikan kepada konsumen dengan lebih cepat dan efektif (Sianturi & Yanny, 2021). 
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Tantangan bagi Aba Mart saat ini yaitu kesulitan dalam menentukan waktu promosi 

yang ideal, promosi dilaksanakan hanya pada saat-saat yang biasa, tanpa memanfaatkan 

momen-momen yang bisa menarik perhatian konsumen untuk berbelanja lebih banyak atau saat 

penjualan produknya mulai berkurang. Salah satu indikator keputusan pembelian menurut 

Kotler dan Keller (2009, dalam Hassa, 2023) adalah waktu pembelian. Keputusan konsumen 

mengenai waktu pembelian dapat beragam, beberapa orang memiliki kebiasaan berbelanja 

setiap hari, ada pula yang melakukannya seminggu sekali, dua minggu sekali, dan seterusnya. 

(Sofyan et al., 2021). Agar meningkatkan efektivitas strategi promosi berdasarkan waktu 

pembelian ini penting untuk melakukan analisis pola penjualan. Dengan analisis ini, didapatkan 

wawasan mendalam mengenai produk yang paling banyak dibeli di saat tertentu dan produk 

yang kurang dibeli di waktu tertentu (Wilrose et al., 2023). Memahami waktu pembelian dan 

jenis produk yang dipilih oleh konsumen merupakan salah satu faktor kunci dalam merancang 

strategi promosi (Marzuqah et al., 2023).  

Untuk mengatasi masalah yang dihadapi, penelitian ini bertujuan untuk mengungkap 

hubungan antara waktu pembelian dan jenis produk yang dibeli. Dengan demikian, Aba Mart 

dapat memahami kapan momen yang paling ideal untuk melaksanakan kegiatan promosi. 

Penelitian ini menggunakan teknik Association Rule Mining (ARM) untuk menganalisis data 

penjualan di Aba Mart. ARM merupakan salah satu metode dalam data mining yang bertujuan 

untuk mengidentifikasi aturan asosiatif antara kombinasi item (Nurohim, 2022). Salah satu 

algoritma alternatif yang dapat diterapkan pada proses ini yaitu Frequent Pattern Growth (FP-

Growth), yang berfungsi untuk menentukan kumpulan data yang paling sering muncul (frequent 

itemset) pada sebuah himpunan data (Triana et al., 2022). 

Pada penelitian sebelumnya yang menerapkan algoritma apriori dan FP-Growth, 

didapatkan kesimpulan bahwa algoritma FP-Growth lebih efektif untuk menemukan frequent 

itemset dan pola pembelian pelanggan dibandingkan dengan algoritma apriori (Mustakim et al., 

2018). Menurut Anggrawan dan kawan-kawan (2021) pada penelitiannya menyatakan bahwa 

akurasi algoritma FP-Growth lebih besar dibandingkan dengan algoritma apriori (Anggrawan & 

Satria, 2021). 

Perbedaan utama penelitian ini dibandingkan penelitian sebelumnya terletak pada 

variabel yang digunakan. Dalam penelitian sebelumnya, penerapan metode FP-Growth 

umumnya terbatas pada analisis hubungan antar produk yang dibeli dalam satu transaksi, tanpa 

mempertimbangkan dimensi temporal dari aktivitas pembelian. Penelitian ini menawarkan 

pendekatan yang lebih komprehensif dengan mengintegrasikan variabel waktu pembelian ke 

dalam Association Rule Mining (ARM). Melalui pendekatan ini, hubungan yang diidentifikasi 

tidak hanya mencerminkan keterkaitan antar produk, tetapi juga mengungkap kecenderungan 

pola pembelian pada waktu tertentu. Penambahan dimensi waktu memungkinkan hasil analisis 

memberikan informasi yang lebih strategis, khususnya dalam menentukan momen paling efektif 

untuk pelaksanaan promosi. Dengan demikian, penelitian ini memberikan kontribusi baru 

terhadap pengembangan penerapan algoritma FP-Growth dalam mendukung penyusunan 

strategi promosi yang yang terfokus dan tepat sasaran di momen tertentu dapat lebih 

dioptimalkan.   

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan dengan empat tahap, dimulai dari pengumpulan data, 

preprocessing data, transformasi data dan penerapan Association Rule Mining (ARM) dengan 

algoritma FP-Growth. Rincian setiap tahap dapat dilihat pada Gambar 1. 

 

 
 

Gambar 1. Metode Penelitian 

 

A. Pengumpulan Data 

Di tahapan pengumpulan data ini, proses pengambilan data dilakukan dari sistem Point 
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of Sale (POS) di Toko Aba Mart. Data dari sistem yang diambil mencakup seluruh transaksi 

selama enam bulan yang terjadi dalam periode Maret hingga Agustus 2024. Setelah data 

berhasil dikumpulkan, data tersebut disimpan dalam format microsoft excel agar lebih mudah 

untuk diolah dan dianalisis pada tahap selanjutnya. 

 

B. Preprocessing Data 

Tahapan preprocessing data ini diawali dengan melakukan seleksi atribut dari data 

transaksi. Dalam proses ini, atribut yang dipilih adalah yang diperlukan dalam proses ARM, 

yaitu tanggal dan nama produk, sesuai dengan fokus penelitian. 

 

C. Transformasi Data 

Kemudian dilakukan transformasi data melalui tiga langkah. Pertama-tama, atribut 

tanggal diubah menjadi format hari, mengingat bahwa variabel waktu yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah dalam bentuk hari. Kedua, nama produk diubah menjadi jenis produk dan 

jenis produk yang duplikat dalam satu transaksi dihapus, sehingga jika terdapat lebih dari satu 

jenis produk yang sama dalam sebuah transaksi hanya satu yang dipertahankan. Ketiga, data 

ditransformasikan ke dalam bentuk tabel boolean, di mana kolom merepresentasikan hari dan 

jenis produk, sedangkan baris menunjukkan transaksi penjualan. Proses ini menggunakan 

bahasa pemrograman phyton. 

 

D. Penerapan ARM Menggunakan Algoritma Fp-Growth 

Berikutnya adalah penerapan ARM menggunakan algoritma FP-Growth, yang akan 

dilakukan menggunakan bahasa pemrograman phyton. Association rule menunjukkan hubungan 

antara satu item dan item lain yang berharga dalam sebuah set data (Satria et al., 2023). 

Algoritma FP-Growth diperkenalkan sebagai metode untuk menemukan pola frekuensi dalam 

data transaksi tanpa perlu menghasilkan itemset kandidat terlebih dahulu, dan terbukti lebih 

efisien dibandingkan algoritma sebelumnya, yaitu Apriori, terutama saat diterapkan pada data 

berukuran besar (Han et al., 2004). Dengan kata lain tujuannya untuk menemukan aturan 

asossiatif dalam sebuah kumpulan data. Pentingnya suatu aturan asosiatif dapat dinilai melalui 

dua parameter, yaitu support dan confidence. (Sikumbang, 2018). 

Support merupakan probabilitas pelanggan dalam membeli beberapa produk sekaligus 

dari total transaksi. Nilai confidence suatu item atau kelompok ditentukan oleh ukuran ini. 

Menurut (Syahputri, 2020) secara umum nilai support dapat dihasilkan melalui menggunakan 

rumus berikut. 

 

Support =  
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑖𝑡𝑒𝑚 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑑𝑖𝑏𝑒𝑙𝑖

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖
 × 100 %  (1) 

 

Tingkat kepercayaan (confidence) merupakan kemungkinan bahwa beberapa produk 

dibeli pada saat yang sama ketika salah satu produk sudah pasti dibeli. Misalnya, seberapa 

sering pelanggan membeli produk X jika mereka membeli produk Y. Secara umum, menurut 

(Syahputri, 2020) nilai confidence juga dapat dicari menggunakan rumus berikut. 

 

Confidence =  
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑖𝑡𝑒𝑚 𝑦𝑎𝑛𝑔 𝑑𝑖𝑏𝑒𝑙𝑖

𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑡𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑘𝑠𝑖 𝑝𝑎𝑑𝑎 𝑏𝑎𝑔𝑖𝑎𝑛 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑐𝑒𝑑𝑒𝑛𝑡
 × 100 % (2) 

 

Keefektifan rule association dapat dinilai melalui pengecekan bobot lift nya (Akbar et 

al., 2023). Jika nilai lift lebih dari 1, mengartikan bahwa keuntungan dari aturan tersebut. 

Dengan tingginya nilai lift, menjadi semakin kuat asosiasinya. Lift dapat dihitung berdasarkan 

rumus berikut. 

Lift =  
𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑡 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑡 𝐵𝑒𝑛𝑐ℎ𝑚𝑎𝑟𝑘
  (3) 

 

Dalam penelitian ini, nilai minimum support dan confidence yang telah ditetapkan 

sebelumnya, yaitu support sebesar 2%, 3%, dan 4%, serta confidence sebesar 10%. 
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E. Analisa dan Hasil 

Hasil analisis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa algoritma FP-Growth berhasil 

menemukan aturan asosiasi antara waktu pembelian dan jenis produk yang dibeli berdasarkan 

data transaksi di Aba Mart dari bulan Maret hingga Agustus 2024. Algoritma ini digunakan 

karena kemampuannya dalam mengekstraksi pola frekuen secara efisien tanpa membangkitkan 

candidate itemsets. Dengan menerapkan nilai minimum support sebesar 2%, 3%, dan 4%, serta 

minimum confidence sebesar 10%, diperoleh sejumlah aturan asosiasi yang merepresentasikan 

keterkaitan antara hari pembelian dan kategori produk tertentu. Pola-pola tersebut kemudian 

digunakan sebagai dasar dalam merumuskan strategi promosi yang lebih relevan, tepat waktu, 

dan sesuai dengan perilaku konsumen di Aba Mart.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Pengumpulan Data 

Proses pengumpulan data yang sudah dilakukan di Aba Mart dari bulan Maret hingga 

Agustus 2024 menghasilkan total sebanyak 12.887 transaksi. Contoh sampel dari data yang 

telah diperoleh dapat dilihat pada Gambar 2. 

 

 
 

Gambar 2. Sampel Data Transaksi Penjualan 

 

Hasil Preprocessing Data 

Dari 8 atribut data transaksi penjualan Aba Mart, yaitu No Transaksi, Nama Item, 

Tanggal, Jumlah, Satuan, Harga, Potongan, dan Total dilakukan seleksi atribut. Penelitian ini 

menggunakan atribut nama item yang akan ditransformasi ke jenis produk dan tanggal untuk 

mengidentifikasi hubungan antara jenis produk dan waktu pembelian. Sampel hasil seleksi 

terdapat pada Tabel 1. 

 

Tabel 1. Sampel Hasil Seleksi Atribut Data 

No Tanggal  Nama Item 

1 01/03/2024 LASEGAR 500ML 

2 01/03/2024 DAIA DET+SOFT 850G  

3 01/03/2024 COCO CLASSIC TEH 50G 

4 01/03/2024 GULA PUTIH 1KG 

5 01/03/2024 GAS LPG 3KG 

6 01/03/2024 SAMPOERNA MILD12 

... ... ... 

12.887 31/08/2024 WINCHEEZ GOLD 170g 
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Hasil Transformasi Data 

Transformasi data terdiri dari tiga tahapan. Tahap pertama adalah mengkategorikan data 

produk. Pada tahap ini, produk dikelompokkan sesuai dengan jenis produk yang telah 

ditentukan oleh Aba Mart yang terdiri atas 33 jenis produk, yaitu makanan instan, rokok, 

minuman kaleng, minuman botol, minuman kotak, minuman saset, minuman gelas, minuman 

dus, air mineral, gas, snack, es krim, permen, tisu, obat nyamuk, kosmetik, alat tulis kantor, 

perlengkapan rumah tangga, sendal, sapu, bumbu dapur, minyak, sabun cuci, sabun mandi, 

shampo, pewangi, telur, roti, perlengkapan bayi, pembalut, pasta gigi, sikat gigi, dan beras. 

Contoh data dari proses ini dapat dilihat di Tabel 2. 
  

Tabel 2. Sampel Hasil Transformasi Produk 

No Nama Item Jenis Produk 

1 LASEGAR 500ML Minuman Kaleng 

2 DAIA DET+SOFT 850G Sabun Cuci 

3 COCO CLASSIC TEH 50G Bumbu Dapur 

4 GULA PUTIH 1KG Bumbu Dapur 

5 GAS LPG 3KG Gas 

6 SAMPOERNA MILD12 Rokok 

... ... ... 

12.887 WINCHEEZ GOLD 170g Bumbu Dapur 
 

Selanjutnya, data tanggal transaksi ditransformasikan ke dalam format hari, sehingga 

menghasilkan data yang dapat dilihat pada Tabel 3. 
 

Tabel 3. Sampel Hasil Transformasi Hari 

No Hari Jenis Produk 

1 Jum’at Minuman Kaleng 

2 Jum’at Sabun Cuci 

3 Jum’at Bumbu Dapur 

 Jum’at Bumbu Dapur 

4 Jum’at Gas 

5 Jum’at Rokok 

6 Jum’at Makanan Instan 

 Jum’at Es Krim 

7 Jum’at Gas 

8 Jum’at Minuman Botol 

 Jum’at Air Mineral 

 Jum’at Roti 

 Jum’at Rokok 

... ... ... 

12.887 Sabtu Bumbu Dapur 
 

Kemudian dilakukan transformasi data ke dalam bentuk tabel boolean berdasarkan 

atribut hari dan jenis produk. Proses ini dilakukan dengan mengisi nilai 1 jika suatu produk 

muncul pada hari tertentu sesuai atribut data, dan bernilai 0 jika tidak. Hasil dari transformasi ini 

dapat dilihat pada Tabel 4.  
 

Tabel 4. Sampel Hasil Tabel Boolean  

No Jumat Sabtu Minggu ... Minuman Kaleng Gas 

1 1 0 0 ... 1 0 

2 1 0 0 ... 0 0 

3 1 0 0 ... 0 0 

4 1 0 0 ... 0 1 

5 1 0 0 ... 0 0 

... ... ... ... ... ... ... 

12.887 0 1 0 ... 0 0 
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Hasil ARM Menggunakan Algoritma Fp-Growth  

A. Grafik Perbandingan Jumlah Rule 

Hasil dari pengolahan data ditunjukkan dalam bentuk grafik pengujian dengan 

minimum support 2%, 3%, dan 4%, serta minimum confidence 10%. Dilakukan menggunakan 

berbagai nilai support, dimulai dari MinSupp 2% dan MinConf 10%. Perbandingan jumlah rule 

yang dihasilkan dapat dilihat pada Gambar 3. 

 

 
Gambar 3. Grafik hasil pengujian dengan support 2% dan confidence 10% 

 

Di Gambar terlihat bahwa jumlah rule terbanyak dengan MinSupp 2% dan MinConf 

10% terjadi pada bulan Maret yaitu 15 rule, sedangkan jumlah terendah pada Juli sebanyak 11 

rule. Grafik perbandingan jumlah rule dengan MinSupp 3% dan MinConf 10% dapat dilihat 

pada Gambar 4. 

  
Gambar 4. Grafik hasil pengujian dengan support 3% dan confidence 10% 

 

Pada Gambar terlihat bahwa jumlah rule terbanyak dengan MinSupp 3% dan MinConf 

10% terjadi di bulan Maret, Mei, dan Juni yaitu 7 rule, sedangkan jumlah terendah pada April 

sebanyak 3 rule. Grafik perbandingan jumlah rule dengan MinSupp 4% dan MinConf 10% 

dapat dilihat pada Gambar 5. 

  
Gambar 5. Grafik hasil pengujian dengan support 4% dan confidence 10% 
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Pada Gambar terlihat bahwa jumlah rule terbanyak dengan MinSupp 4% dan MinConf 

10% terjadi di Agustus yaitu 4 rule, sedangkan jumlah terendah pada April.  

Grafik di atas menunjukkan bahwa jumlah aturan menurun saat nilai support 

meningkat. Ini berarti saat support ditetapkan lebih tinggi, jumlah aturan yang ditemukan 

berkurang. Lebih banyak aturan terlihat pada nilai support yang lebih rendah, tetapi kualitasnya 

tidak sekuat pada nilai support yang lebih tinggi. 

 

B. Pengujian Data Hasil Algoritma FP-Growth 

Berdasarkan hasil analisis ARM yang dilakukan pada bulan Maret 2024, ditemukan 

lima belas rule yang dapat dilihat di Tabel 8, yang juga ditampilkan dalam Tabel 5. 

 

Tabel 5. Hasil ARM Bulan Maret 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Snack 3%   35% 1.03 

2 Senin Es Krim   2% 20% 1.18 

3 Senin Rokok   2% 19% 1.14 

4 Selasa Es Krim 2% 17% 1.00 

5 Rabu Es Krim 2% 19% 1.10 

6 Rabu Rokok 2% 17% 1.02 

7 Kamis Rokok 2% 19% 1.12 

8 Jumat Snack 6% 35% 1.03 

9 Jumat Es Krim 3% 17% 1.00 

10 Jumat Minuman Botol 2% 13% 1.00 

11 Sabtu Minuman Botol 2% 14% 1.05 

12 Sabtu Snack 6% 38% 1.12 

13 Minggu Es Krim 3% 17% 1.01 

14 Minggu Rokok 3% 18% 1.04 

15 Minggu Snack 7% 37% 1.07 

 

Dari tabel tersebut dapat disarankan bahwa Aba Mart menetapkan promosi Snack pada 

hari Senin, Jumat, Sabtu, dan Minggu. Es Krim pada hari Senin, Selasa, Rabu, Jumat, dan 

Minggu. Rokok pada hari Senin, Rabu, Kamis, dan Minggu. serta Minuman Botol pada hari 

Jumat dan Sabtu. Rekomendasi ini merujuk pada nilai confidence dari setiap aturan asosiasi, 

yang menggambarkan tingkat kemungkinan suatu produk dibeli pada hari tertentu. Nilai tersebut 

menunjukkan proporsi transaksi yang memuat produk terkait dibandingkan dengan seluruh 

transaksi yang terjadi pada hari yang sama. Sebagai ilustrasi, confidence sebesar 35% pada 

aturan “Jika Senin maka Snack” menandakan bahwa 35% dari transaksi di hari Senin juga 

mencakup pembelian Snack. Semakin tinggi nilai confidence, semakin besar potensi konsumen 

membeli produk tersebut pada waktu yang dimaksud. Informasi ini dapat dimanfaatkan sebagai 

dasar penyusunan strategi promosi yang lebih tepat sasaran dan relevan dengan perilaku 

pembelian pelanggan. Selanjutnya, hasil ARM pada bulan April menghasilkan 11 rule yang 

dapat dilihat pada tabel 6. 

  

Tabel 6. Hasil ARM Bulan April 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Rokok 2%   15% 1.22 

2 Senin Es Krim   3% 17% 1.05 

3 Senin Minuman Botol   2% 12% 1.14 

4 Selasa Bumbu Dapur 2% 11% 1.10 

5 Rabu Snack 2% 30% 1.23 

6 Jumat Bumbu Dapur 2% 15% 1.54 
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7 Jumat Snack 3% 29% 1.16 

8 Jumat Es Krim 2% 17% 1.10 

9 Sabtu Rokok 2% 17% 1.32 

10 Sabtu Es Krim 2% 20% 1.27 

11 Sabtu Snack 3% 25% 1.02 

12 Minggu Rokok 2% 14% 1.10 

 

Dari tabel tersebut dapat disarankan bahwa Aba Mart melakukan promosi Snack pada 

hari Rabu, Jumat, dan Sabtu. Es Krim pada hari Senin, Jumat, dan Sabtu. Rokok pada hari 

Senin, Sabtu dan Minggu. Minuman Botol pada hari Senin, serta Bumbu Dapur pada hari Selasa 

dan Jumat. Selanjutnya, hasil ARM pada bulan Mei menghasilkan 14 rule yang dapat dilihat 

pada tabel 7 berikut.  

 

Tabel 7. Hasil ARM Bulan Mei 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Snack 3%   26% 1.00 

2 Selasa Es Krim 2% 22% 1.10 

3 Selasa Snack 3% 27% 1.02 

4 Rabu Rokok 2% 21% 1.20 

5 Rabu Permen 2% 12% 1.32 

6 Kamis Minuman Botol 2% 13% 1.01 

7 Kamis Rokok 3% 21% 1.21 

8 Kamis Es Krim 3% 20% 1.00 

9 Jumat Minuman Botol 2% 15% 1.20 

10 Jumat Rokok 2% 19% 1.11 

11 Sabtu Rokok 2% 18% 1.05 

12 Sabtu Es Krim 2% 20% 1.02 

13 Minggu Snack 4% 30% 1.13 

14 Minggu Es Krim 3% 22% 1.13 

 

Dari tabel tersebut dapat disarankan melakukan promosi Snack pada hari Senin, Selasa, 

dan Minggu. Es Krim di hari Selasa, Kamis, Sabtu, dan Minggu. Rokok pada hari Rabu, Kamis, 

Jumat, dan Sabtu. Minuman Botol pada hari Kamis dan Jumat, serta Permen pada hari Rabu. 

Selanjutnya, hasil ARM pada bulan Juni menghasilkan 13 rule yang dapat dilihat pada tabel 8.  

 

Tabel 8. Hasil ARM Bulan Juni 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Snack 2%    27% 1.02 

2 Selasa Minuman Botol 2% 14% 1.02 

3 Selasa Es krim 4% 26% 1.20 

4 Rabu Es Krim 3% 23% 1.08 

5 Rabu Snack 4% 29% 1.11 

6 Kamis Snack 3% 26% 1.00 

7 Kamis Rokok 2% 19% 1.13 

8 Jumat Rokok 2% 16% 1.00 

9 Jumat Minuman Botol 3% 22% 1.58 

10 Sabtu Snack 5% 29% 1.10 

11 Sabtu Es Krim 3% 22% 1.02 

12 Sabtu Permen 2% 12% 1.06 

13 Minggu Rokok 2% 16% 1.00 

 

Dari tabel tersebut disarankan Aba Mart dapat melakukan promosi Snack pada hari 

Senin, Rabu, Kamis, dan Sabtu. Es Krim pada hari Selasa, Rabu, dan Sabtu. Rokok pada hari 
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Kamis, Jumat, dan Minggu. Minuman Botol pada hari Selasa dan Jumat, serta Permen pada hari 

Sabtu. Berikutnya, hasil ARM pada bulan Juli menghasilkan 11 rule yang terdapat pada tabel 9.  

 

Tabel 9. Hasil ARM Bulan Juli 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Snack 5% 33% 1.08 

2 Senin Rokok 2% 17% 1.02 

3 Selasa Es krim 3% 18% 1.06 

4 Selasa Minuman Gelas 2% 12% 1.12 

5 Rabu Snack 5% 32% 1.06 

6 Jumat Rokok 2% 18% 1.05 

7 Jumat Minuman Botol 2% 17% 1.11 

8 Sabtu Rokok 2% 19% 1.15 

9 Minggu Es Krim 2% 20% 1.17 

10 Minggu Snack 4% 32% 1.04 

11 Minggu Rokok 2% 18% 1.10 

 

Dari tabel tersebut disarankan Aba Mart dapat melakukan promosi Snack pada hari 

Senin, Rabu, dan Minggu. Rokok pada hari Senin, Jumat, Sabtu, dan Minggu. Es Krim pada 

hari Selasa dan Minggu. Minuman Gelas pada hari Selasa, serta Minuman Botol pada hari 

Jumat. Berikutnya hasil ARM pada bulan Agustus menghasilkan 13 rule yang dapat dilihat pada 

tabel 10.  

 

Tabel 10. Hasil ARM Bulan Agustus 

No Jika Maka Support Confidence Lift Ratio 

1 Senin Minuman Botol 2%   14% 1.20 

2 Senin Minuman Gelas 2% 14% 1.54 

3 Senin Rokok 2% 16% 1.05 

4 Selasa Snack 4% 38% 1.05 

5 Rabu Snack 4% 38% 1.06 

6 Kamis Rokok 2% 17% 1.14 

7 Jumat Rokok 2% 16% 1.10 

8 Jumat Es Krim 2% 17% 1.12 

9 Jumat Minuman Botol 2% 14% 1.17 

10 Sabtu Es Krim 2% 17% 1.12 

11 Sabtu Minuman Botol 2% 13% 1.08 

12 Sabtu Snack 5% 36% 1.00 

13 Minggu Snack 5% 36% 1.01 

 

Dari tabel ini dapat disimpulkan bahwa Aba Mart dapat melakukan promosi Minuman 

Botol pada hari Senin, Jumat, dan Sabtu. Minuman Gelas pada hari Senin. Rokok pada hari 

Senin, Kamis, dan Jumat. Snack pada hari Selasa, Rabu, Sabtu, dan Minggu, serta Es Krim pada 

hari Jumat dan Sabtu. 

Berdasarkan hasil Association Rule Mining (ARM) yang diperoleh melalui algoritma 

FP-Growth, diketahui bahwa produk seperti snack dan es krim cenderung lebih diminati pada 

akhir pekan, sedangkan rokok dan minuman botol menunjukkan pola pembelian yang relatif 

merata sepanjang minggu. Temuan ini didukung oleh nilai support, confidence, dan lift ratio 

yang relatif tinggi dibandingkan dengan rule lainnya, yang menunjukkan kekuatan dan 

keandalan hubungan antar item dalam transaksi. 

Dengan demikian, strategi promosi yang direkomendasikan adalah meningkatkan 

intensitas promosi untuk produk snack dan es krim menjelang dan selama akhir pekan, seperti 

melalui diskon terbatas, bundling, atau penempatan khusus di area strategis toko. Sementara itu, 

untuk produk seperti rokok dan minuman botol, strategi yang dapat dilakukan adalah 

mempertahankan ketersediaan dan memberikan insentif promosi secara konsisten sepanjang 
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minggu karena stabilnya permintaan. Perlu ditekankan bahwa aturan asosiasi dan strategi yang 

dihasilkan ini bersifat spesifik untuk Toko Aba Mart, karena analisis dilakukan berdasarkan data 

transaksi historis yang berasal dari toko tersebut. Oleh karena itu, penerapan strategi serupa 

pada toko lain memerlukan pengujian ulang dengan data masing-masing agar sesuai dengan 

pola perilaku konsumen di tempat yang berbeda. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil percobaan menunjukkan bahwa penelitian ini berhasil dapat 

menganalisis data penjualan menggunakan algoritma FP-Growth dalam mengidentifikasi 

keterkaitan antara waktu pembelian dan jenis produk yang dibeli. Keberhasilan algoritma FP-

Growth diukur melalui tiga metrik utama, yaitu support, confidence, dan lift ratio. Nilai support 

menunjukkan seberapa sering kombinasi item tertentu muncul dalam keseluruhan data transaksi, 

confidence mencerminkan seberapa besar kemungkinan item "maka" muncul setelah item "jika" 

terjadi, sedangkan lift ratio mengukur kekuatan asosiasi dibandingkan dengan kejadian acak. 

Berdasarkan percobaan, semakin tinggi nilai support, semakin sedikit rule yang ditemukan, 

namun kualitasnya lebih kuat. Hasil yang diperoleh yaitu pada bulan Maret 2024 didapatkan 15 

rule, bulan April 2024 didapatkan 12 rule, bulan Mei 2024 didapatkan 14 rule, bulan Juni 2024 

didapatkan 13 rule, bulan Juli 2024 didapatkan 11 rule, dan bulan Agustus 2024 didapatkan 13 

rule. Strategi promosi sebaiknya difokuskan pada produk-produk dengan nilai support, 

confidence, dan lift ratio yang tinggi di hari tertentu. Produk seperti Snack dan Es Krim 

menunjukkan pola pembelian yang konsisten pada akhir pekan, sementara produk seperti Rokok 

dan Minuman Botol lebih merata sepanjang minggu. Ini memberikan informasi berharga terkait 

pola pembelian pelanggan serta mendukung penentuan strategi promosi yang lebih efektif. 

Strategi yang direkomendasikan meliputi diskon di hari tertentu, bundling produk, penempatan 

strategis, serta promosi berbasis waktu seperti flash sale. Dengan menerapkan strategi yang 

berbasis data ini, Aba Mart dapat mengoptimalkan penjualan setiap jenis produk sesuai dengan 

pola belanja konsumen dan mengoptimalkan promosi. 

 

SARAN 

Peneliti selanjutnya disarankan untuk menggunakan parameter nilai minimum support 

dan confidence yang lebih tinggi. Semakin tinggi nilai parameter tersebut, semakin kuat 

keyakinan terhadap hubungan antar produk yang dianalisis. Selain itu, variabel waktu pembelian 

yang digunakan dapat diperluas tidak hanya mencakup hari saja. Hal ini bertujuan agar strategi 

promosi yang dirancang berdasarkan waktu pembelian dapat menjadi lebih spesifik dan tepat 

sasaran. 
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