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Abstrak

Penerapan Data Mining dalam lingkup bisnis dapat ditemukan pada pemanfaatatn Customer Relationship Management
(CRM). CRM adalah upaya perusahaan dalam mengelola penjualan dan pelanggan yang dimilikinya agar lebih optimal.
Data Penjualan Perusahaan dapat diolah menjadi pengetahuan yang dapat digunakan untuk optimasi strategi pemasaran.
PT. Purna Karya Saintifik merupakan perusahaan yang bergerak di bidang Alat kesehatan/kedokteran, alat laboratorium,
bahan kimia dan dental serta alat peraga pendidikan. Pada penelitian ini telah menggunakan data penjualan pada PT.
Purna Karya Saintifik dengan atribut kode barang, relasi, jumlah barang, dan label sebagai kelas. Maka dilakukanlah
klasifikasi pada data penjualan alat kesehatan dengan implementasi algoritma Naive Bayes Classifier (NBC) yang dapat
memprediksi hasil penjualan dengan menampilkan nilai akurasi. Implementasi dilakukan dengan menggunakan Google
Collab sehingga memperoleh nilai akurasi 95%, nilai recall 95%, dan nilai precision 81%. Hasil dari data penjualan alat
Kesehatan dengan 2 kelas yaitu “Laris” dan “Tidak Laris”. Nilai yang dihasilkan sangat baik dan dapat dijadikan sebagai
landasan untuk mengklasifikasikan penjualan alat kesehatan dengan menganalisa stok barang pada PT. Purna Karya
Saintifik.

Kata Kunci: Algoritma NBC, Data Mining, CRM, Prediksi, Google Collab
Abstract

The application of Data Mining in the business scope can be found in the use of Customer Relationship Management
(CRM). CRM is a company's effort to manage its sales and customers more optimally. Company Sales Data can be
processed into knowledge that can be used to optimize marketing strategies. Purna Karya Scientific is a company engaged
in the field of medical/medical devices, laboratory equipment, chemical and dental materials as well as educational aids.
In this study has used sales data at PT. After Scientific Work with attributes item code, relation, number of items, and label
as class. Then classify medical device sales data by implementing the Naive Bayes Classifier (NBC) algorithm which can
predict sales results by displaying an accuracy value. Implementation was carried out using Google Colab to obtain an
accuracy value of 95%, a recall value of 95%, and a precision value of 81%. The results of data on sales of medical devices
with 2 classes namely "Selling" and "Not Selling". The resulting value is very good and can be used as a basis for classifying
sales of medical devices by analyzing the stock of goods at PT. Full Scientific Work.

Keyword: Algorithm NBC, Data Mining, CRM, Prediction, Google Collab

1. PENDAHULUAN
Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompleks, Customer Relationship Management (CRM) menjadi
strategi yang penting untuk mempertahankan hubungan dengan pelanggan dalam upaya meningkatkan mutu
produk dan memperluas variasi produk yang diminati serta sering dibeli oleh pelanggan dalam sebuah perusahan

[1].

PT. Purna Karya Saintifik merupakan perusahaan yang bergerak di bidang Alat kesehatan/kedokteran, alat
laboratorium, bahan kimia dan dental serta alat peraga pendidikan. Dalam menghadapi persaingan pasar dan
meningkatkan pendapatan, perusahaan ini belum merumuskan strategi pemasaran secara lebih efektif untuk
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produk yang dijual dan Informasi terkait produk dengan penjualan tertinggi serta identifikasi barang yang paling
diminati pelanggan. Untuk menanggulangi permasalan tersebut dapat memanfaatkan teknik data mining.

Data mining merupakan proses untuk menemukan pola dan informasi yang berharga dari data yang besar
dan kompleks. Data Mining telah digunakan dalam banyak lingkup diantaranya pendidikan [2], lingkungan
[3], kesehatan [4] dan bisnis [5]. Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompleks, Customer Relationship
Management (CRM) menjadi strategi yang penting untuk mempertahankan hubungan dengan pelanggan dalam
upaya meningkatkan mutu produk dan memperluas variasi produk yang diminati serta sering dibeli oleh
pelanggan dalam sebuah perusahan [6]. Dalam CRM, data mining digunakan untuk menganalisis data
pelanggan, memahami perilaku pembelian, preferensi produk, dan preferensi pelanggan lainnya [7].

Pada penelitian ini data mining akan diimplementasikan dengan menggunakan algoritma naive bayes untuk
mengetahui pola penjualan obat. Algoritma naive bayes merupakan metode klasifikasi yang menggunakan
Teorema Bayes. Metode ini didasarkan pada asumsi sederhana bahwa atribut-atribut memiliki hubungan yang
saling bebas secara kondisional ketika diberikan nilai output [8].

Penelitian terdahulu menggunakan metode yang sama [9] menunjukan algoritma ini cocok diterapkan untuk
prediksi peluang dimasa depan berdasarkan pengalaman sebelumnya dan membantu perusahaan dalam
memprediksi minat masyarakat terhadap produk elektronik yang dijual. Riset lain yang juga
mengimplementasikan metode ini dilakukan [10]. menghasilkan tingkat akurasi yang baik dan dapat membantu
perusahaan dalam mengetahui persediaan obat yang habis terjual.

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dipaparkan pada pendahuluan maka akan dilakukan prediksi
penjualan alat kesehatan pada PT. Purna Karya Saintifik. Oleh karena itu pada penelitian ini mengangkat judul
yaitu tentang Analisa Algoritma Naive Bayes Classifier (NBC) Untuk Prediksi Penjualan Alat Kesehatan di PT.
Purna Karya Saintifik

2. METODE DAN BAHAN

Metode penelitian pada gambar 1 merupakan tahapan-tahapan yang akan dilakukan untuk prediksi
penjualan alat kesehatan yang terdiri atas tahapan (1) studi literatur, (2) pengumpulan data, (3) preprocessing
data, (4) Klasifikasi dengan NBC, (5) pengujian akurasi, dan (6) penarikan kesimpulan. Secara rinci
ditunjukkan pada Gambar 1.

Ninlai
L
Smudi Literamr | Penzumpulan Diata | Preprocessing Data
Predikcsi dengan
Eesimpulan l Alrasi - NEC
k
Selezai

Gambar 1. Methodologi Penelitian

Berdasarkan pada gambar 1. yakni metodologi penelitian yang merupakan suatu cara sistematis untuk
merencanakan, melaksanakan, serta mengevaluasi penelitian. Pada metodologi penelitian tersebut terdapat
beberapa tahapan yang dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Tahap Studi Literatur
Studi literatur adalah peninjauan mendalam terhadap penelitian sebelumnya tentang suatu topik [11].
Tahap studi literatur dalam penelitian ini yaitu dengan mencari referensi teori yang sesuai dengan
permasalahan yang ditemukan dan bertujuan untuk mendapatkan informasi yang relevan berdasarkan
permasalahan dalam penelitian ini.

2. Tahap Pengumpulan Data
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Pengumpulan data pada umumnya menggunakan tiga cara pengumpulan data yaitu wawancara,
survei, dan observasi [12]. Adapun tahap pengumpulan data pada penelitian ini adalah dengan
melakukan wawancara kepada pemilik perusahaan PT. Purna Karya Saintifik. Wawancara dilakukan
secara online dengan narasumber untuk mengetahui berbagai informasi yang berkaitan dengan
penelitian yang dilakukan dengan mengajukan beberapa pertanyaan. Setelah melakukan wawancara
selanjutnya dilakukan pengambilan data berdasarkan izin kepada pemilik perusahaan. Data yang
diambil adalah data yang sesuai yang akan digunakan dalam penelitian ini yaitu data penjualan alat
kesehatan pada PT. Purna Karya Saintifik.

Tahap Preprocessing Data

Tahap preprocessing data merupakan salah satu proses persiapan data yang harus dilakukan sebelum
data digunakan dalam proses prediksi [13]. Oleh karena itu pada tahap preprocessing data dilakukan
proses mengubah data menjadi bentuk yang sederhana sehingga sesuai dengan kebutuhan dalam
penelitian.

Tahap Prediksi Dengan Algoritma NBC
Tahap prediksi dalam penelitian ini yaitu dengan menggunakan algoritma Naive Bayes Classifier
(NBC). Pada proses prediksi data penjualan alat kesehatan pada PT. Purna Karya Saintifik dengan
algoritma NBC ini dilakukan menggunakan Google Collab. Adapun tahap penyusunannya adalah
sebagai berikut [14]:

a. Menyiapkan data training dan data testing.

b. Membagi data training dan data testing dengan perbandingan 7:3 dengan menggunakan cara
holdout.

Membuat model NBC dengan data training.

Menerapkan model prediksi pada data training.

Menghitung ketepatan prediksi pada data training dengan menggunakan confusion matrix.
Membuat model NBC dengan data testing.

Menerapkan model prediksi pada data testing.

Menghitung ketepatan prediksi pada data testing dengan menggunakan confusion matrix.

SQ Do a0

Tahap Akurasi

Tahap akurasi merupakan hasil pengukuran dengan confusion matrix. Confusion matrix merupakan
sebuah tabel yang digunakan untuk mengukur kinerja terhadap sebuah algoritma prediksi. Diketahui
ada beberapa istilah didalam confusion matrix diantaranya adalah True Positif (TP), True Negatif
(TN), False Positif (FP), serta False Negatif (FN) [15]. Berdasarkan nilai confusion matrix tersebut
dapat ditentukan ketetapan prediksi secara keseluruhan dengan menggunakan akurasi.

Tahap Hasil dan kesimpulan

Pada tahap ini merupakan tahap yang terakhir dalam penelitian ini yaitu tahap hasil dan kesimpulan.
Pada tahap hasil akan diperoleh nilai akurasi terhadap prediksi data penjualan alat kesehatan pada
PT. Purna Karya Saintifik dengan menggunakan algoritma Naive Bayes Classifier (NBC). Setelah
selesai membuat tahap hasil, selanjutnya akan dibuat kesimpulan sebagai ringkasan atau penilaian
terhadap seluruh informasi yang telah disajikan.

2.1 Data Mining

Data mining adalah istilah yang digunakan untuk mencari atau menemukan pengetahuan pada database
[16]. Data mining juga dapat dikatakan sebagai kumpulan data yang tidak diperkirakan sebelumnya serta
ringkas data yang dilakukan dengan cara-cara sebelumnya yang dapat memberikan manfaat kepada pemilik
data serta dapat digunakan [17]. Dalam data mining terdapat beberapa tahapan data mining. Tahapan yang
dilakukan dalam sebuah proses data mining disebut dengan preprocessing data. Preprocessing data artinya
data yang telah diperoleh perlu adanya dilakukan pembersihan sebelum data tersebut diproses pada tahap
selanjutnya. Adapun tahapan yang dilakukan dalam proses preprocessing data adalah sebagai berikut [18]

[19]:

1.

Seleksi Data (Data Selection)

Pada tahap seleksi data merupakan proses pemilihan data operasional yang akan digunakan dalam
proses penggalian informasi. Data yang telah dipilih untuk proses data mining akan disimpan secara
terpisah dari basis data operasional.

Pembersihan Data (Data Cleaning)

Pembersihan data dilakukan bertujuan untuk menghilangkan data yang tidak lengkap atau data yang
mengandung noise. Data yang error atau terjadi kesalahan akan dibuang sehingga data yang tersisa
adalah data yang bersih dan relevan.
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3.

Integrasi data (Data Integration)
Integrasi data merupakan proses penggabungan data dari berbagai database sehingga menjadi satu
kesatuan serta dapat membentuk database baru yang terintegrasi.

Transformasi data (Data Transformation)

Proses transformasi data merupakan proses normalisasi terhadap data yang telah dipilih dalam
penggunaan data mining dan mengubah data dengan teknik data mining menggunakan format yang
sesuai.

Penambangan Data (Data Mining)

Data Mining adalah proses mencari pola atau informasi yang menarik dalam sebuah data yang
digunakan dengan menggunakan teknik atau metode tertentu. bergantung pada tujuan dan proses
Knowledge Discovery in Database (KDD) secara keseluruhan.

Interpretation / Evaluation

Interpretation / Evaluation merupakan pola informasi yang dihasilkan dari proses Data Mining yang
ditampilkan dalam bentuk yang mudah dimengerti. Tahapan interpretation mencakup pemeriksaan
apakah pola atau informasi yang ditemukan sesuai dengan fakta atau hipotesis yang ada sebelumnya.

Tahapan-tahapan preprocessing pada data mining yang telah dipaparkan tersebut secara rinci dapat dilihat
pada gambar 2 sebagai berikut:

Interpretation/

Evaluation

Data
Mining

| Transformation

Processing 7
1

i

| 1

i ! :

] | !

I Transformed ! '

| Data | i

Processed | | |
Data | | |

1 | |

! | \4

Gambar 2. Tahapan-tahapan Data Mining

2.2 Algoritma Naive Bayes Classifier (NBC)

NBC adalah alat yang dapat digunakan untuk mengambil keputusan dari sebuah informasi [20]. Cara ini
juga banyak dilakukan dalam prediksi penjualan. Adapun keunggulan dari algoritma NBC yaitu metode yang
sederhana akan tetapi memiliki hasil yang baik untuk pengklasifikasian [21]. Pengklasifikasian data dengan
menggunakan algoritma ini sangat cepat dan tingginya tingkat akurasi. Dalam penerapan algoritma NBC,
digunakan persamaan 1 [22].

P(H).P(H)

PX) = P
Keterangan:
X : Data dengan kelas yang belum diketahui
H : Hipotesis data merupakan suatu kelas spesifik
P(H|X) : Probabilitas hipotesis H berdasarkan kondisi X (Posteriori probabilitas)
P(H) :Probabilitas hipotesis H (Prior Probabilitas)
P(X|H) : Probabilitas hipotesis X berdasarkan kondisi H
P(X) :Probabilitas X

Adapun dalam menggunakan metode Naive Bayes mempunyai alur penyelesaian yang dapat dijelaskan
dalam bentuk flowchart, secara rinci dapat dilihat pada gambar 3.
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Gambar 3. Flowchart klasifikasi Naive Bayes Classifier

2.3 Prediksi

Prediksi merupakan suatu proses yang dapat memperkirakan secara sistematis terhadap sesuatu kejadian
yang akan terjadi dimasa depan berdasarkan pada informasi pada masa lalu [23]. Pada penjualan Prediksi
barang dilakukan guna untuk meminimalisir atau memperkecil kerugian yang dialami pada masa lalu agar
proses penjualan lebih terstruktur.

2.4 Customer Relationship Managemet (CRM)

Customer Relationship Managemet (CRM) merupakan salah satu bagian dari upaya perusahaan dalam
mengelola penjualan dan pelanggan yang dimilikinya agar lebih optimal. CRM adalah bagian dari
pengembangan komunikasi pemasaran modern. Salah satu tujuan dari CRM ini adalah untuk mempertahankan
serta meningkatkan loyalitas pelanggan melalui layanan khusus jangka panjang untuk meningkatkan nilai
dengan mempelajari karakteristik. Adapun CRM dapat memberikan manfaat bagi perusahaan yaitu mengetahui
tingkat kepemilikan perusahaan pada pelanggan, dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan pelanggan, dan
juga Mengetahui kebutuhan pelanggan pada masa yang akan datang, yaitu melalui hasil transaksi yang sudah
pernah dilakukan pelanggan dan hasil analisis data transaksi yang sudah terkumpul selama ini [24]
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1Pengumpulan Data

Pada penelitian ini menggunakan pengumpulan data penjualan alat kesehatan di PT. Purna Karya Saintifik
pada bulan september. Data yang diperoleh menunjukkan bahwa atribut yang dapat mempengaruhi penjualan
adalah barang, relasi, dan jumlah. Pada atribut barang merupakan jenis atau kode barang yang ada, atribut relasi
merupakan atribut yang menunjukkan tempat barang tersebut terjual, sedangkan jumlah merupakan banyaknya
jumlah barang yang terjual pada PT. Purna Karya Saintifik. Dengan demikian data penjualan yang diperoleh
tersebut akan dilakukan pengolahan dengan teknik klasifikasi data mining yang bertujuan untuk memprediksi
penjualan dengan kategori barang yang laris dan tidak laris terjual. Dengan prediksi tersebut PT. Purna Karya
Saintifik dapat memperkirakan stok barang yang harus disediakan pada setiap jenis barang, juga untuk
meminimalisir kerugian pada waktu yang akan datang.

Tabel 1. Pengambilan Data

No Barang Relasi Jumlah Kategori
1. MPS004 123 200 L
2. FBC124 340 10 TL
3. AKS124 123 20 TL
4. AKS196 123 1 TL
5. PMBO018 548 6 TL
6. AKS174 548 30 L
7. AKS161 548 100 L
8. HSC059 548 150 L
9. AKS041 548 10 TL
10. MPS004 123 200 L
1024.  YWNOO1 418 2 TL

3.2 Implementasi Algoritma NBC

Implementasi menggunakan algoritma NBC dengan pendekatan CRM terhadap dataset penjualan alat
kesehatan pada PT. Purna Karya Saintifik. Data yang diperoleh sebanyak 1024 dataset, kemudian dipisah
dengan cara holdout sehingga menghasilkan data training dan data testing pembagian data dengan
perbandingan 7:3. Prediksi penjualan dengan algoritma NBC dilakukan dengan menggunakan Google Collab
sehingga diperoleh hasil performance sebagai berikut:

precision recall fl-score support

2 0.81 0.97 .89 40

9.99 9.95 9.97 164

2 .09 9.00 0.00 1

accuracy 8.95 205
macro avg e.60 8.64 .62 205
weighted avg 0.95 0.95 @.95 205

Gambar 4. Hasil Performance

3.3 Analisa Hasil

Pada analisa hasil akan dijelaskan hasil prediksi terhadap data penjualan yang telah di peroleh dari PT.
Purna Karya Saintifik. berdasarkan data penjualan, maka memiliki dua kelas yaitu "Laris" dan "Tidak Laris"
yang di transformasikan menjadi bentuk yang lebih sederhana sehingga kategori laris menjadi angka "0" dan
kategori Tidak Laris menjadi angka "1". Data penjualan tersebut di olah menggunakan tools Google Colab
dengan bahasa pemrograman Phyton. Secara rinci hasil prediksi tersebut dapat di lihat pada tabel 2 yaitu tabel
hasil prediksi penjualan.
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Tabel 2. Hasil Prediksi Penjualan

No Barang Relasi Jumlah Kategori
11. MPS004 123 200 0
12. FBC124 340 10 1
13. AKS124 123 20 1
14, AKS196 123 1 1
15. PMBO018 548 6 1
16. AKS174 548 30 0
17. AKS161 548 100 0
18. HSC059 548 150 0
19. AKS041 548 10 1
20. MPS004 123 200 0
1025. ' YWNO0O01 418 2 1

Berdasarkan hasil pada tabel prediksi penjualan tersebut dapat di analisa bahwa hasil dari implementasi
algoritma NBC untuk memprediksi penjualan alat kesehatan dibulan September pada PT. Purna Karya Saintifik
adalah berupa nilai performance dengan akurasi yang baik yaitu 95%. Nilai akurasi yang dihasilkan dapat
memberikan prediksi bahwa alat Kesehatan apa saja yang laris terjual dan tidak laris. Seperti pada table
pengumpulan data, pada kode barang MPS004 telah terjual sebanyak 200 item pada tempat dengan kode 123
termasuk kategori “laris”. Hal ini menunjukkan bahwa barang dengan kode MPS004 tersebut bisa
menambahkan stok untuk penjualan pada bulan yang akan datang. Sedangkan pada barang dengan kode
AKSI96 hanya 1 item yang terjual pada tempat dengan relasi 123, termasuk kategori “tidak laris”. Hal ini
menunjukkan bahwa barang dengan kode AKSI96 tersebut agar menyetok lebih sedikit untuk penjualan pada
bulan yang akan datang, agar stok barang dalam kategori tidak laris tidak banyak menumpuk pada PT. Purna
Karya Saintifik. Dengan demikian prediksi tersebut dapat diterapkan pada penjualan yang akan datang dengan
melihat hasil transaksi penjualan pada bulan lalu. Adanya prediksi dengan penerapan algoritma NBC pada
Customer Relationship Management (CRM) ini adalah dapat membantu PT. Purna Karya Saintifik dalam
menganalisa data penjualan pada stok barang alat kesahatan yang akan dijual sehingga dapat memperkecil nilai
kerugian pada PT. Purna Karya Saintifik

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data terhadap data penjualan pada PT. Purna Karya Saintifik
dapat menyimpulkan bahwa metode Naive Bayes Classifier (NBC) bisa digunakan untuk mengklasifikasikan
dalam prediksi penjualan alat Kesehatan dan dapat digunakan dalam penerapan Customer Relationship
Management (CRM). Pengujian menggunakan 1024 data dengan perhitungan google colab dihasilkan nilai
akurasi 95%, nilai recall 95%, dan nilai precision 81%. Hasil dari data penjualan alat Kesehatan dengan 2 kelas
yaitu “Laris” dan “Tidak Laris”. Nilai yang dihasilkan sangat baik dan dapat dijadikan sebagai landasan untuk
mengklasifikasikan penjualan alat kesehatan dengan menganalisa stok barang pada PT. Purna Karya Saintifik.
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