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ABSTRAK 

Perancangan Tata Letak dan Strategi Pemasaran Berbasis Pola Pembelian 

Konsumen Menggunakan Algoritma FP-Growth 

(Studi Kasus: Toko Mulia Jaya) 

 

Penentuan strategi untuk bertahan dalam persaingan di bidang retail menjadi 

permasalahan yang dihadapi setiap usaha retail tidak terkecuali pada Toko Mulia 

Jaya. Oleh karena itu, Toko Mulia Jaya perlu merancang strategi yang tepat untuk 

meningkatkan angka penjualan. Strategi untuk meningkatkan penjualan dapat 

dilakukan dengan memanfaatkan kecenderungan pelanggan dalam berbelanja tanpa 

direncanakan atau dikenal dengan istilah impulse buying. Impulse buying dapat 

ditingkatkan melalui penataan tata letak produk dan penawaran bundling yang 

disesuaikan dengan pola pembelian konsumen yang dapat diketahui dengan 

melakukan analisis Market Basket Analysis dengan algoritma FP-Growth. Hasil 

pengolahan data menggunakan algoritma FP-Growth dapat digunakan untuk 

menentukan strategi pemasaran dan merancang tata letak produk dengan bantuan 

ARC dan Algoritma CORELAP. Berdasarkan penelitian ini, didapatkan hasil 

berupa tata letak produk yang menempatkan Snack di posisi tengah toko dan 

didekatkan dengan produk Biskuit, Susu, Wafer, Permen, Coklat, Sosis dan 

Roti/Kue, serta produk Mie Instan diletakkan di dekat produk Telur, Saus, Bahan 

Makanan, dan Kopi. Kemudian didapatkan strategi pemasaran berupa strategi 

penawaran bundling Detergen dan Mie Instan, Roti/Kue dan Snack, Saus dan Mie 

Instan,  Coklat dengan Snack, dan Sosis dengan Snack. 

 

Kata Kunci: Toko Retail, Tata letak produk, Strategi marketing, FP-Growth, 

Market Basket Analysis  
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ABSTRACT 

 

Layout Design and Marketing Strategy Based on Consumer Purchase Patterns 

Using the FP-Growth Algorithm 

(Case Study of Toko Mulia Jaya) 

 

The marketing strategy to survive in competition in the retail sector is a problem 

faced by every retail business, including Toko Mulia Jaya. Therefore, Toko Mulia 

Jaya needs to design the right strategy to increase number of sales. Strategies to 

increase sales can be done by using the tendency of customers to shop without 

planning or known as impulse buying. Impulse buying can be increased through 

product layout arrangement and bundling offers that are adjusted to consumer 

buying patterns which can be identified by conducting Market Basket Analysis with 

the FP-Growth algorithm. The results of data processing using the FP-Growth 

algorithm can be used to determine marketing strategies and design product layouts 

with the help of ARC and CORELAP Algorithms. Based on this research, the result 

is a layout that places Snack in the center of the store and closer to Biscuits, Milk, 

Wafers, Candies, Chocolate, Sausages and Bread/Cookies. As well as Instant 

Noodles are placed near Egg, Sauce, Food Material, and Coffee. Then also 

obtained a marketing strategy in the form of a bundling offer strategy for Detergent 

with Instant Noodles, Bread/Cake with Snacks, Sauces with Instant Noodles, 

Chocolate with Snacks, and Sausages with Snacks. 

 

Keywords: Retail Stores, Product Layout, Marketing Strategy, FP-Growth, Market 

Basket Analysis  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Perekonomian bangsa bergantung kepada sektor retail dan perdagangan 

dikarenakan peranannya yang sangat penting (Becker & Schutte, 2006). Pernyataan 

tersebut dibuktikan dengan data laporan penjualan retail pada tahun 2021 di 

Indonesia mencapai Rp. 1.077,9 triliun (Rizaty, 2022). Data tersebut dapat 

menunjukkan bahwa usaha retail menjadi salah satu sektor yang menjanjikan 

didukung dengan pertumbuhan masyarakat ekonomi menengah yang menyebabkan 

peningkatan daya beli masyarakat (Kusnandar, 2022). Namun, menjalani usaha di 

sektor retail bukanlah suatu hal yang mudah. Tercatat bahwa jumlah usaha retail di 

Indonesia mengalami penurunan sebesar 11,85% dari 4,1 juta unit retail di tahun 

2020 menjadi 3,61 juta unit saja di tahun 2021 (Rizaty, 2022). Fakta tersebut 

menandakan bahwa banyak usaha retail yang gagal bersaing hingga di tahap tidak 

dapat melanjutkan usaha. Oleh karena itu, menentukan strategi untuk bertahan 

menjadi permasalahan yang dihadapi setiap usaha retail tidak terkecuali pada Toko 

Mulia Jaya. 

Toko Mulia Jaya merupakan salah satu toko retail di Kabupaten Klaten. 

Kondisi bisnis Toko Mulia Jaya dapat dilihat dari grafik angka penjualan berikut.  



2 

 

 
Gambar 1.1. Angka Penjualan Toko Mulia Jaya Tahun 2022 

 

Dari grafik angka penjualan tersebut, dapat dilihat bahwa terjadi penurunan 

pada bulan Februari, April, Mei, Agustus, September, Oktober, dan November. 

Pada semester akhir tahun 2022 terjadi penurunan berturut-turut dari bulan Agustus 

sampai November, bahkan pada bulan Desember kenaikan angka penjualan sangat 

sedikit sehingga tidak jauh berbeda dengan angka penjualan pada bulan November. 

Untuk mengatasi penurunan angka penjualan ini diperlukan inovasi strategi untuk 

menjadikan Toko Mulia Jaya lebih menarik dibandingkan toko retail kompetitor. 

Strategi untuk meningkatkan penjualan dapat dilakukan dengan memanfaatkan 

kecenderungan pelanggan dalam berbelanja tanpa direncanakan atau dikenal 

dengan istilah impulse buying. Berdasarkan penelitian Wiyono et al. (2017), 

pembelian tidak direncanakan memiliki hubungan yang erat dengan in-store 

promotion atau promosi langsung di toko dalam bentuk potongan harga, atau 

penawaran bundling, dan juga strategi penempatan tata letak produk yang tepat.  
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Sejak awal berdiri, Toko Mulia Jaya menyusun tata letak produk 

menggunakan metode klasifikasi yaitu dengan cara menata produk berdasarkan 

jenis produknya. Hal itu menyebabkan konsumen akan cepat hafal letak-letak 

produk dan membuat konsumen hanya fokus menuju produk yang diinginkan. 

Konsumen cenderung tidak memperhatikan produk yang lain sehingga 

kemungkinan terjadinya impulse buying akan berkurang. Hal tersebut dikarenakan 

produk yang ditaruh secara berdekatan memiliki pengaruh satu sama lain untuk 

meningkatkan keinginan konsumen dalam melakukan pembelian yang tidak 

direncanakan. Oleh sebab itu, diperlukan informasi mengenai pengaruh antar 

produk satu dengan produk lainnya agar dapat menentukan produk apa yang 

sebaiknya didekatkan. Informasi tersebut dapat diperoleh dengan melakukan riset 

mengenai pola pembelian konsumen (Santoso et al., 2016). 

Selain itu, pada awal pendiriannya, toko ini pernah melakukan strategi 

pemasaran berupa penyebaran brosur, hal itu cukup membuat masyarakat 

mengetahui keberadaan Toko Mulia Jaya dan meningkatkan penjualan. Namun, 

untuk saat ini Toko Mulia Jaya tidak memiliki strategi pemasaran sehingga angka 

penjualan cenderung stagnan bahkan menurun di bulan Agustus sampai November 

2022. Oleh karena itu diperlukan adanya strategi pemasaran dengan perencanaan 

yang baik, karena strategi dengan perencanaan yang buruk dapat menimbulkan 

kerugian. Oleh karena itu, penelitian ini diperlukan untuk menentukan strategi 

marketing yang secara spesifik berupa penawaran product bundling yang tepat. 

Penentuan mengenai produk-produk yang sebaiknya di-bundling memerlukan 

informasi mengenai produk-produk apa yang sering dibeli secara bersamaan. 
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Informasi tersebut juga  dapat diperoleh dengan melakukan riset mengenai pola 

pembelian konsumen. 

Pola pembelian konsumen dapat terbaca dengan menggunakan Market Basket 

Analysis (MBA) (Kafkas et al., 2021). MBA dapat dipahami sebagai salah satu 

teknik data mining untuk diterapkan dalam sektor retail (Rizkia, 2011). Teknik 

tersebut menggunakan algoritma khusus untuk menganalisis data pembelian dalam 

jumlah besar untuk menemukan dan menafsirkan pola hubungan pembelian suatu 

produk dengan produk lainnya  (Kaur & Kang, 2016). Salah satu algoritma yang 

digunakan pada metode MBA adalah algoritma FP-Growth. Algoritma ini dipilih 

karena cara kerjanya yang lebih sederhana dan lebih cepat. Pola hubungan antar 

produk yang berhasil ditemukan dengan algoritma FP-Growth dapat digunakan 

untuk merencanakan strategi bundling yang tepat. Selain itu, pola hubungan 

tersebut juga dapat digunakan untuk merancang tata letak produk yang optimal 

untuk meningkatkan kemungkinan terjadinya impulse buying. Namun, pola 

hubungan antar produk tidak dapat otomatis berubah menjadi layout produk. 

Diperlukan metode pendukung untuk merancang tata letak sesuai dengan pola 

hubungan antar produk. Metode terebut adalah Activity Relationship Chart (ARC) 

dan algoritma Computerized Relationship Layout Technique (CORELAP). ARC 

diperlukan untuk mendefinisikan tingkat hubungan antar produk, sedangkan 

algoritma CORELAP diperlukan untuk menjadi petunjuk penataan produk 

berdasarkan tingkat hubungan yang telah didapatkan (Jati et al., 2020). 

Perancangan tata letak produk dan strategi pemasaran yang dihasilkan dari 

penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan jumlah penjualan di Toko Mulia 

Jaya. 
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1.2. Rumusan Masalah 

Dari uraian permasalahan pada Toko Mulia Jaya, didapatkan rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Seperti apa tata letak penempatan produk yang sesuai dengan pola pembelian 

konsumen di Toko Mulia Jaya? 

2. Produk apa yang sebaiknya di-bundling berdasarkan pola pembelian 

konsumen di Toko Mulia Jaya? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Penelitian mengenai analisis pola pembelian ini memiliki beberapa tujuan 

yang ingin dicapai, yaitu: 

1. Mengetahui tata letak penempatan produk yang sesuai dengan pola pembelian 

konsumen di Toko Mulia Jaya. 

2. Mengetahui produk yang sebaiknya di-bundling berdasarkan pola pembelian 

konsumen di Toko Mulia Jaya. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian mengenai analisis pola pembelian ini diharapkan dapat 

menjadi masukan untuk merancang tata letak produk dan strategi pemasaran berupa 

penawaran bundling yang sesuai dengan pola pembelian konsumen di Toko Mulia 

Jaya.  

1.5. Batasan Penelitian 

Penelitian mengenai analisis pola pembelian ini memiliki batasan masalah 

sebagai berikut: 

1. Penelitian menggunakan data penjualan pada bulan Januari-Desember 2022. 
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2. Posisi rak pada toko akan sesuai dengan posisi yang telah di tetapkan oleh 

toko mulia jaya sehingga produk yang memiliki rak khusus tidak dapat 

dipindahkan. 

3. Strategi pemasaran yang direkomendasikan berupa strategi penawaran 

bundling. 

1.6. Sistematika Penelitian 

Penelitian tentang analisis pola pembelian ini terdiri dari lima bab. Pada bab 

satu berisi pendahuluan yang memaparkan mengenai isu yang menjadi 

permasalahan dalam penelitian. Bab dua berisi tentang penelitian terdahulu sebagai 

tinjauan pustaka yang dapat dijadikan pendukung penelitian ini serta landasan teori 

yang dipakai dalam penelitian. Bab tiga menjelaskan tentang metode yang 

digunakan. Bab empat berisi tentang hasil analisis pola pembelian serta  strategi 

usulan berupa strategi bundling dan tata letak usulan. Terakhir, pada bab lima berisi 

penutup yang memaparkan hal-hal yang dapat disimpulkan dan disarankan.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian mengenai pola pembelian konsumen ini menghasilkan 

kesimpulan sebagai berikut.  

1. Tata letak penempatan produk yang sesuai dengan pola pembelian konsumen 

di Toko Mulia Jaya adalah tata letak produk yang dirancang berdasarkan pola 

pembelian konsumen. Pola pembelian konsumen yang ditemukan dari data 

transaksi penjualan toko adalah pola hubungan kedekatan antara produk Snack, 

Mie Instan, Biskuit, Ice Cream, Susu, Minuman Ringan, Permen, Wafer, Telur, 

Bahan Masakan, Kopi, Sabun Mandi, Detergen, Coklat, Saus, Sosis dan 

Roti/Kue. Pola hubungan tersebut merupakan pola yang terbentuk karena 

produk-produk tersebut sering dibeli secara bersamaan. Oleh karena itu,  tata 

letak produk yang sesuai dengan pola pembelian konsumen Toko Mulia Jaya 

adalah tata letak yang meletakkan Snack di posisi tengah dan berada di dekat 

produk Biskuit, Susu, Wafer, Permen, Coklat, Sosis dan Roti/Kue.  Kemudian 

produk Mie Instan harus diletakkan di dekat produk Telur, Saus, Bahan 

Makanan, dan Kopi. 

2. Strategi pemasaran yang sesuai dengan pola pembelian konsumen di Toko 

Mulia Jaya adalah strategi bundling Detergen dan Mie Instan, Roti/Kue dan 

Snack, Saus dan Mie Instan,  Coklat dengan Snack, dan Sosis dengan Snack. 

5.2 Saran Penelitian Selanjutnya 

Berdasarkan penelitian mengenai pola pembelian konsumen ini, saran untuk 

penelitian selanjutnya adalah menerapkan hasil penelitian pada toko yang diteliti 

agar dapat mengevaluasi pengaruh dari hasil penelitian yang telah dilakukan.  
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