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Abstrak 
Dalam era digital yang kompetitif, strategi pemasaran digital menjadi faktor utama dalam meningkatkan daya saing bisnis. Toko 
Algifari masih mengandalkan pemasaran tradisional dengan jangkauan terbatas dan tanpa pengelompokan data pelanggan. 
Memberikan rekomendasi strategi pemasaran digital yang tepat berdasarkan analisis pengelompokan K-means untuk memahami 
perilaku pembeli di suatu wilayah terhadap produk Toko Algifari. Data transaksi selama tiga bulan terakhir dianalisis 
menggunakan K-Means Clustering melalui RapidMiner, dengan jumlah kluster yang ditentukan sebanyak empat. Proses ini 
bertujuan mengidentifikasi pola belanja pelanggan guna menyesuaikan strategi pemasaran. Hasil analisis mengidentifikasi empat 
kluster utama pelanggan berdasarkan pola belanja dan lokasi, dengan kluster transaksi tertinggi menunjukkan kecenderungan 
pembelian produk tertentu dari wilayah geografis spesifik. Ditemukan korelasi antara lokasi pelanggan dan jumlah transaksi, di 
mana wilayah dengan akses mudah ke marketplace cenderung memiliki volume transaksi lebih tinggi, serta pelanggan yang sering 
membeli produk tertentu cenderung membeli produk tambahan dari kategori yang sama. Temuan ini mendukung efektivitas 
clustering dalam segmentasi pelanggan, membantu PELAKU USAHA mengoptimalkan pemasaran digital melalui promosi yang 
lebih spesifik. Penerapan algoritma K-Means terbukti efektif dalam membantu memahami pola belanja pelanggan dan 
meningkatkan jangkauan pemasaran digital. Kombinasi penggunaan marketplace dan media sosial menjadi strategi optimal dalam 
meningkatkan keterlibatan pelanggan dan daya saing bisnis. 
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Pemasaran Digital, Clustering K-means, RapidMiner. 
 

I. PENDAHULUAN 
Dalam era digital yang semakin kompetitif, strategi 

pemasaran digital menjadi kunci dalam meningkatkan daya 
saing perusahaan. Strategi pemasaran adalah upaya 
memasarkan produk dengan rencana dan taktik tertentu untuk 
meningkatkan penjualan [1]. Pemasaran digital memungkinkan 
promosi melalui media yang lebih canggih, sehingga dapat 
menjangkau pelanggan dengan cara yang lebih nyaman, 
personal, dan efektif [2]. Seiring dengan perkembangan 
teknologi, banyak bisnis mulai beralih ke pemasaran digital 
untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas strategi 
pemasaran mereka. Dengan menggabungkan elemen-elemen 
pemasaran digital, perusahaan dapat mencapai target pasar 
dengan lebih optimal dan meningkatkan volume penjualan [3]. 
Oleh karena itu, penerapan strategi pemasaran digital menjadi 
kebutuhan yang semakin mendesak, terutama bagi pelaku 
usaha yang ingin bersaing di pasar yang lebih luas. 

Meskipun pemasaran digital semakin berkembang, masih 
banyak bisnis yang mengandalkan metode pemasaran 
tradisional dengan jangkauan terbatas. Salah satunya adalah 
Toko Algifari, sebuah toko furnitur yang telah beroperasi sejak 
tahun 2008 di Kabupaten Banggai Kepulauan, Sulawesi 
Tengah. Toko ini menawarkan berbagai produk furnitur seperti 

sofa, meja, lemari, serta beragam kebutuhan rumah tangga 
lainnya. Hingga saat ini, pemasaran di Toko Algifari masih 
dilakukan secara konvensional, yaitu melalui interaksi 
langsung antara pemilik toko dengan pelanggan. Cara ini 
memiliki keterbatasan dalam menjangkau pasar yang lebih luas 
dan mengoptimalkan potensi penjualan. Oleh karena itu, 
diperlukan solusi yang dapat membantu Toko Algifari 
beradaptasi dengan tren pemasaran digital agar dapat 
meningkatkan daya saingnya. Pemasaran digital lebih efektif 
dibandingkan pemasaran tradisional dalam meningkatkan 
minat beli konsumen [4]. Dengan memanfaatkan pemasaran 
digital, dapat menjangkau konsumen lebih luas, meningkatkan 
volume penjualan, serta mendongkrak keuntungan secara 
substansial [5]. 

Beberapa penelitian sebelumnya telah membahas strategi 
pemasaran digital dan teknik analisis data untuk meningkatkan 
efektivitas pemasaran. Studi oleh [6] menunjukkan bahwa 
penggunaan metode clustering, clustering adalah sebuah teknik 
statistika multivariat, memungkinkan pengelompokan 
didasarkan pada kemiripan atribut mereka [7]. K-Means, dapat 
membantu dalam segmentasi pasar yang lebih tepat sasaran, 
memungkinkan perusahaan untuk memahami perilaku 
pelanggan berdasarkan pola belanja mereka. Penelitian lain 
oleh [8] menemukan bahwa pemanfaatan marketplace dan 
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media sosial dapat meningkatkan interaksi dengan pelanggan 
serta mendorong peningkatan penjualan, Marketplace adalah 
platform pemasaran elektronik yang mempertemukan penjual 
dan pembeli untuk bertransaksi [9]. Namun, masih terdapat 
kesenjangan dalam penerapan metode ini di kalangan pelaku 
usaha, terutama dalam pengelolaan data pelanggan dan 
pemanfaatan teknologi digital secara optimal. Kesulitan dalam 
menguasai teknologi ini sering kali menghambat mereka untuk 
bersaing secara efektif dan memperluas jangkauan produk di 
pasar digital yang semakin kompetitif. Oleh karena itu, 
penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan tersebut 
dengan mengimplementasikan metode K-means dalam analisis 
segmentasi pelanggan dan strategi pemasaran berbasis digital 
untuk pelaku usaha, khususnya pada Toko Algifari. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan strategi 
pemasaran berbasis digital bagi Toko Algifari dengan 
menerapkan metode K-means clustering untuk segmentasi 
pelanggan dan analisis pola pembelian. Dengan 
mengelompokkan produk berdasarkan popularitas dan nilai 
transaksi, penelitian ini diharapkan dapat membantu toko 
dalam menargetkan produk yang paling diminati oleh 
pelanggan. Selain itu, pengelompokan wilayah pembeli juga 
memungkinkan identifikasi daerah dengan potensi pasar 
terbesar, sehingga strategi pemasaran dapat lebih terfokus pada 
area tertentu. Penelitian ini juga akan mengeksplorasi 
bagaimana pemanfaatan marketplace dan media sosial yang 
relevan dengan karakteristik wilayah dapat meningkatkan 
keterlibatan pelanggan dan daya saing bisnis. Dengan demikian, 
hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 
baik dalam ranah akademik maupun praktik bisnis, khususnya 
dalam meningkatkan efisiensi dan efektivitas pemasaran digital 
bagi pelaku usaha. 

II. METODOLOGI PENELITIAN  
Objek penelitian ini adalah data transaksi penjualan di Toko 

Algifari selama tiga bulan terakhir (September–November 
2024). Teknik sampling yang digunakan adalah purposive 
sampling, dengan memilih sampel transaksi berdasarkan 
kriteria tertentu, yaitu transaksi dengan jumlah minimal dua 
pembelian dalam satu periode. Teknik pengumpulan data 
dilakukan dengan metode observasi dan dokumentasi, di mana 
data transaksi diperoleh langsung dari sistem pencatatan 
penjualan toko. Selain itu, dilakukan wawancara dengan 
pemilik toko untuk memahami strategi pemasaran yang telah 
diterapkan sebelumnya. 

Data yang terkumpul dianalisis menggunakan metode K-
means. Algoritma K-means adalah teknik non-hierarki yang 
menggunakan pusat Kluster awal dari berbagai komponen 
populasi [10]. Algoritma K-means membagi data ke dalam 
kelompok [11]. Dalam analisis ini, digunakan empat kluster 
untuk mengelompokkan data. Proses pengolahan data, mulai 
dari preprocessing hingga evaluasi hasil kluster, dilakukan 
menggunakan perangkat lunak RapidMiner, analisis kluster 
dengan RapidMiner mengelompokkan transaksi untuk strategi 
pemasaran yang lebih efektif [12], dan mempermudah analisis 
secara efisien.  

Arsitektur analisis dalam penelitian ini terdiri dari beberapa 
tahapan utama: (1) pengumpulan dan preprocessing data, yang 
meliputi pembersihan data, normalisasi, dan transformasi data 
ke dalam format yang sesuai untuk analisis K-Means; (2) 
penerapan algoritma K-means, di mana data transaksi 
pelanggan dikelompokkan berdasarkan pola pembelian dan 
lokasi; (3) validasi hasil kluster, yang ditentukan ialah empat 
kluster utama; serta (4) interpretasi hasil, yang digunakan 
sebagai dasar rekomendasi strategi pemasaran digital yang 
lebih efektif bagi Toko Algifari. 

Hasil analisis ini diimplementasikan dalam bentuk 
rekomendasi strategi pemasaran berbasis data. Dengan 
memahami kluster pelanggan, Toko Algifari dapat menerapkan 
strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran, seperti 
menawarkan promosi khusus untuk kluster dengan tingkat 
pembelian tinggi, meningkatkan keterlibatan pelanggan 
melalui media sosial, serta memanfaatkan marketplace secara 
lebih optimal untuk menjangkau pasar yang lebih luas. 
Implementasi ini bertujuan untuk meningkatkan efektivitas 
pemasaran digital dan daya saing bisnis secara keseluruhan 
untuk menyelesaikan masalah. 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Clustering dengan K-means 
Data transaksi yang digunakan dalam penelitian ini 

mencakup informasi mengenai lokasi pelanggan, jenis produk 
yang dibeli, serta jumlah pembelian. Proses preprocessing 
dilakukan untuk menghapus data yang tidak relevan, mengisi 
data yang hilang, serta melakukan transformasi data agar sesuai 
untuk pengolahan lebih lanjut. Dalam penelitian ini, dilakukan 
transformasi data pada Nama Barang dan Lokasi Pembelian 
menjadi No. Barang dan No. Lokasi. Transformasi ini 
mengubah data menjadi format numerik agar dapat diproses 
oleh operator Clustering Distance Performance. Rincian hasil 
transformasi dapat dilihat pada tabel 1. 

Tabel 1. Transformasi data penjualan menjadi angka 
Nama 
Lokasi 

No. 
Lokasi 

Nama 
Barang 

No. 
Barang 

Desa 
Bongganan 

1 Kursi 
Plastik 

1 

Desa Baka 2 Springbed 2 
Desa kautu 3 Busa 3 

Desa 
Tompudau 

4 Lemari 
Plastik 

4 

Desa Liang 5 Kursi 
Lipat 

5 

Desa 
Bungin 

6 Lemari 
MDF 

6 

Desa 
Abason 

7 Lemari 
Piring 

7 

Desa Buko 8 Kursi 
Kantor 

8 

Desa 
Saiyong 

9 Tempat 
Tidur 

9 
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Desa 
Ambelang 

10 Bantal 10 

Desa 
Bulungkobit 

11 Lemari 
Besi 

11 

Desa 
Manggalai 

12 Kursi 
Sofa 

12 

Desa Bulagi 13   
Desa 

Bakalan 
14   

Desa Tataba 15   
Desa Peling 

tengah 
16   

Desa 
Montop 

17   

Sebanyak 112 data transaksi yang telah siap diolah 
dianalisis menggunakan algoritma K-means Clustering dengan 
atribut No. Barang, Jumlah Pembelian, dan No. Lokasi. Dalam 
proses clustering, atribut Jumlah Pembelian dan No. Lokasi 
digunakan untuk mengelompokkan data berdasarkan pola 
transaksi dan distribusi barang. Pada penelitian ini, jumlah 
kluster yang dipilih adalah empat, dengan mempertimbangkan 
bahwa jumlah kluster harus lebih kecil dari jumlah data yang 
tersedia agar proses clustering dapat berjalan secara efektif. 

Tabel 2. Kluster model 
Kluster Item 
Kluster 1 47 
Kluster 2 30 
Kluster 3 18 
Kluster 4 17 

Jumlah total item: 112 
Tabel 2 di atas menunjukkan hasil dari pengolahan 

RapidMiner yang mana bahwa data telah dibagi menjadi 4 
kluster secara optimal. Distribusi item dalam setiap kluster 
adalah: Kluster 1 (47 item), Kluster 2 (18 item), Kluster 3 (30 
item), dan Kluster 4 (17 item), dengan total 112 item. 

Tabel 3. Centroid Kluster 
Atribut  Kluster 

1 
Kluster 

2 
Kluster 

3 
Kluster 

4 
No. Barang 3.617 8.167 2.900 9.588 

Jumlah 
pembelian 

2.043 1.333 1.833 1.118 

No. Lokasi 3.255 13.722 10.200 3.353 
Tabel 3 menunjukkan nilai centroid yang diperoleh dari 

pengolahan data menggunakan RapidMiner untuk atribut 
Jumlah Barang, Jumlah Pembelian, dan Lokasi pada masing-
masing kluster. Selanjutnya, hasil pengolahan 112 transaksi 
menggunakan RapidMiner akan disajikan berdasarkan masing-
masing kluster sebagai berikut: 

Tabel 4. Distribusi data barang dan lokasi Kluster 1 
No. No. 

Lokasi 
No. 

barang 
Jumlah 

1 1 6 2 
2  3 2 
3 1 2 1 

4 1 2 1 
5 1 6 1 
6 1 4 1 
7 1 5 2 
8 1 1 4 
9 1 3 1 
10 1 1 6 
11 1 2 1 
12 2 4 1 
13 2 4 1 
14 2 6 2 
15 2 4 2 
16 2 2 1 
17 2 4 1 
18 2 5 2 
19 2 5 2 
20 3 5 5 
21 3 3 1 
22 3 5 3 
23 3 2 1 
24 3 6 1 
25 3 5 3 
26 3 1 2 
27 4 6 1 
28 4 4 1 
29 4 5 5 
30 4 4 1 
31 4 6 2 
32 4 4 1 
33 5 2 2 
34 5 1 2 
35 5 3 1 
36 5 5 2 
37 5 3 2 
38 5 5 3 
39 5 3 1 
40 5 1 6 
41 5 2 2 
42 6 4 2 
43 6 3 1 
44 6 1 6 
45 6 1 2 
46 6 6 1 
47 6 5 2 

Kluster 1 didominasi oleh transaksi barang dengan nomor 
rendah (1-5) yang tersebar di berbagai lokasi bernomor kecil 
(1-6), menunjukkan pola distribusi yang lebih terkonsentrasi di 
wilayah tertentu. Lokasi-lokasi seperti Desa Bongganan (1), 
Desa Baka (2), Desa Kautu (3), Desa Tompudau (4), Desa 
Liang (5), dan Desa Bungin (6) memiliki tingkat pembelian 
yang cukup tinggi, dengan beberapa barang yang paling banyak 
dibeli termasuk Kursi Plastik (1), Springbed (2), Busa (3), 
Lemari Plastik (4), dan Kursi Lipat (5). Kluster ini terdiri dari 
pelanggan dengan frekuensi pembelian tinggi, terutama untuk 
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produk-produk dengan permintaan besar seperti kursi plastik 
dan lemari plastik. 

Tabel 5. Distribusi data barang dan lokasi Kluster 2 
No. No. Lokasi No. barang Jumlah 
1 9 11 1 
2 10 12 1 
3 10 8 1 
4 10 8 1 
5 12 10 1 
6 13 9 1 
7 13 7 1 
8 13 10 2 
9 14 10 2 
10 14 10 2 
11 15 4 1 
12 15 10 1 
13 16 7 1 
14 16 4 2 
15 16 6 1 
16 17 10 2 
17 17 6 1 
18 17 5 2 

Kluster 2 menunjukkan dominasi transaksi di lokasi 
bernomor lebih tinggi (9 - 17) dengan fokus pada barang 
bernomor menengah hingga tinggi (4, 6 - 12). Distribusi 
transaksi dalam Kluster ini cukup tersebar, dengan beberapa 
lokasi utama seperti Desa Saiyong (9), Desa Ambelang (10), 
Desa Bulungkobit (11), Desa Manggalai (12), Desa Bulagi (13), 
Desa Bakalan (14), Desa Tataba (15), Desa Peling Tengah (16), 
dan Desa Montop (17). Barang yang sering dibeli dalam jumlah 
besar meliputi Lemari Plastik (4), Tempat Tidur (9), Bantal 
(10), Lemari Besi (11), Kursi Sofa (12), Lemari Piring (7), 
Kursi Kantor (8) dan Lemari MDF (6). Kluster ini mencakup 
pelanggan dengan pembelian dalam skala menengah, dengan 
preferensi terhadap barang-barang seperti kursi kantor dan 
lemari MDF. 

Tabel 6. Distribusi data barang dan lokasi Kluster 3 

No. No. 
Lokasi 

No. 
barang Jumlah 

1 7 2 2 
2 8 3 1 
3 8 3 2 
4 8 4 1 
5 8 1 4 
6 8 1 1 
7 8 2 1 
8 8 3 1 
9 8 3 2 
10 8 6 1 
11 8 3 1 
12 9 2 1 
13 9 3 1 
14 9 3 2 
15 9 3 1 

16 9 4 1 
17 9 4 1 
18 10 5 3 
19 11 3 2 
20 11 1 6 
21 11 5 2 
22 12 4 1 
23 12 4 2 
24 12 2 1 
25 13 1 6 
26 13 2 2 
27 14 2 1 
28 14 2 1 
29 16 1 2 
30 16 2 2 

Kluster 3 mencerminkan pola transaksi yang tersebar di 
lokasi menengah hingga tinggi (7-16), dengan jumlah barang 
yang dibeli dalam kisaran rendah hingga sedang (1-6). Wilayah  
transaksi mencakup  di lokasi menengah hingga tinggi, yaitu 
Desa Abason (7), Desa Buko (8), Desa Saiyong (9), Desa 
Ambelang (10), Desa Bulungkobit (11), Desa Manggalai (12), 
Desa Bulagi (13), Desa Bakalan (14), dan Desa Peling Tengah 
(16), dengan barang yang dibeli berada dalam kategori rendah 
hingga sedang (1-6), seperti Kursi Plastik (1), Springbed (2), 
Busa (3), Lemari Plastik (4), Kursi Lipat (5), dan Lemari MDF 
(6). Beberapa lokasi seperti Desa Buko (8), Desa Saiyong (9), 
dan Desa Bulungkobit (11) memiliki lebih banyak transaksi 
dibandingkan lokasi lain dalam Kluster ini. Hasil ini 
menunjukkan bahwa transaksi dalam Kluster ini tersebar di 
berbagai lokasi dengan jumlah barang yang dibeli per transaksi 
relatif kecil, yang membedakannya dari Kluster lain yang 
memiliki volume pembelian lebih besar di lokasi tertentu. 
Kluster ini memiliki pelanggan dengan pola pembelian 
sporadis, dengan jumlah transaksi yang lebih rendah dan variasi 
barang yang lebih luas. 

Tabel 7. Distribusi data barang dan lokasi Kluster 4 
No. No. Lokasi No. barang Jumlah 
1 1 7 1 
2 1 12 1 
3 1 12 1 
4 1 12 1 
5 2 9 1 
6 2 10 3 
7 2 11 1 
8 2 12 1 
9 3 7 1 
10 3 8 1 
11 3 7 1 
12 4 11 1 
13 5 8 1 
14 6 11 1 
15 6 9 1 
16 7 9 1 
17 8 8 1 
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Kluster 4 menunjukkan distribusi transaksi di lokasi 
bernomor rendah hingga menengah (1-8) dengan fokus pada 
barang bernomor menengah hingga tinggi (7-12). Transaksi 
dalam Kluster ini tersebar di beberapa lokasi utama, termasuk 
Desa Bongganan (1), Desa Baka (2), Desa Kautu (3), Desa 
Tompudau (4), Desa Liang (5), Desa Bungin (6), Desa Abason 
(7), dan Desa Buko (8). Barang yang sering dibeli dalam 
Kluster ini meliputi Lemari Piring (7), Kursi Kantor (8), 
Tempat Tidur (9), Bantal (10), Lemari Besi (11), dan Kursi 
Sofa (12). Kluster ini terdiri dari pelanggan dengan transaksi 
paling rendah dan lebih tersebar di beberapa lokasi. Selanjutnya, 
peneliti melakukan perhitungan menggunakan Excel untuk 
melihat apakah terdapat perbedaan dalam hasil perhitungan. 
Tabel 8 menyajikan data centroid awal yang dipilih secara acak 
sebagai titik referensi dalam proses pengelompokan data 
menggunakan metode K-means Clustering. Setiap centroid 
merepresentasikan pusat awal dari masing-masing kluster, 
yang nantinya akan diperbarui secara iteratif berdasarkan 
distribusi data yang dianalisis. 

Tabel 8. Data centroid awal 

Centeroid No. 
Lokasi 

No. 
Barang 

Jumlah 
pembelian 

1 1 3 2 
2 8 3 1 
3 10 5 3 
4 16 1 2 

Tabel 9. Hasil perhitungan iterasi 1 

No. 
No. 

Loka
si 

No. 
Ba
ran

g 

Jumla
h 

pemb
elian 

K1 K2 K3 K4 
Min
imu
m 

Kl
ust
er 

1. 1 6 2 3,00 7,68 9,11 15,8
1 

3,
0
0 

1 

2. 1 7 1 4,12 8,06 9,43 16,1
9 

4,
1
2 

1 

3. 1 1
2 

1 9,06 11,4
0 

11,5
8 

18,6
3 

9,
0
6 

1 

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

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

 ..... 

112. 1 2 1 16,1
2 

9,27 7,07 4,12 4,
1
2 

1 

Tabel 9 merupakan data hasil dari iterasi pertama yang di 
dapat dari data centroid awal yang dipilih secara acak. Iterasi 
adalah proses mengulang suatu langkah atau serangkaian 
langkah hingga mencapai kondisi di mana data tidak ada lagi 
yang berubah. Perhitungan manual di lakukan hanya dengan 
beberapa sampel untuk melihat apakah hasil Excel sama atau 
tidak. Menentukan Minimum (jarak) sebagai berikut. 

 (1) 

Perhitungan data iterasi 1. 

K1:  

K2:   

K3:  

K4:  

Jarak minimum (jarak terdekat) = 3 maka Data ke-1 iterasi 
1 adalah K1 (Kluster 1). Dari satu data di atas sudah sesuai 
dengan yang ada di Excel. 

Tabel 10. Centroid akhir (iterasi 5) 

Centeroid No. 
Lokasi 

No. 
Barang 

Jumlah 
pembelian 

1 1 3 2 
2 8 3 1 
3 10 5 3 
4 16 1 2 

Pada tabel 10 di atas, centroid telah diperoleh dari beberapa 
iterasi, mulai dari iterasi 1 hingga iterasi 5. Selanjutnya, peneliti 
akan melakukan perhitungan manual untuk iterasi 5. 
Menentukan minimum (jarak). Menentukan Minimum (jarak) 
sebagai berikut. 
Perhitungan data 1 iterasi 5. 

K1: 
 

K2: 
 

K3: 
 

K4: 
 

Jarak minimum (jarak terdekat) = 1,50 maka Data ke-1 
iterasi 5 adalah K1 (Kluster 1), sudah sesuai dengan excel. 

Tabel 11. Hasil perhitungan iterasi 5 
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Tabel 11 merupakan hasil dari iterasi ke-5, di mana proses 
sebelumnya telah dilakukan untuk menghilangkan data yang 
berulang. Iterasi ini menunjukkan bahwa sudah dilakukan lima 
kali penyaringan sebelumnya hingga akhirnya mencapai 
kondisi di mana tidak ada lagi duplikasi. Dengan demikian, 
tabel ini dianggap aman dan valid untuk digunakan lebih lanjut 
dalam analisis atau pengambilan keputusan. 

Tabel 12. Perbandingan hasil Excel dan RapidMiner 

Kluster Jumlah Data 
Excel 

Jumlah Data 
RapidMiner 

Kluster 1 47 47 
Kluster 2 32 18 
Kluster 3 15 30 
Kluster 4 18 17 

Pada Tabel 12, peneliti menampilkan hasil clustersasi yang 
diperoleh menggunakan RapidMiner dan Excel. Perbedaan 
hasil clustering antara Excel dan RapidMiner menunjukkan 
bahwa Kluster 1 memiliki kesamaan jumlah data pada kedua 
metode, yaitu 47 data. Hal ini mengindikasikan bahwa sebagian 
besar data dalam kluster ini memiliki pola yang mudah 
diidentifikasi oleh kedua metode. Namun, terdapat perbedaan 
signifikan pada Kluster 2 dan Kluster 3. Di Excel, Kluster 2 
memiliki 32 data, sedangkan di RapidMiner hanya 18. 
Sebaliknya, Kluster 3 di Excel memiliki 15 data, tetapi di 
RapidMiner meningkat menjadi 30. Perbedaan ini 
kemungkinan disebabkan oleh pemilihan centroid awal serta 
proses iterasi yang lebih dinamis dalam RapidMiner 
dibandingkan dengan perhitungan manual di Excel. Sementara 
itu, Kluster 4 menunjukkan perbedaan yang relatif kecil, yaitu 
18 data di Excel dan 17 data di RapidMiner. Perbedaan ini 
mungkin terjadi akibat mekanisme pembaruan centroid yang 
menyebabkan redistribusi beberapa data ke kluster lain. Secara 
keseluruhan, meskipun kedua metode menghasilkan hasil yang 
serupa dalam beberapa aspek, RapidMiner cenderung lebih 
optimal dalam iterasi K-means. Meskipun demikian, terdapat 
kesamaan dalam pola distribusi data di beberapa Kluster, yang 
menunjukkan bahwa kedua metode memiliki keterkaitan dalam 
menentukan pengelompokan data. 

Tabel 13. Responden P2 dan P3 
No. Daerah P2 P3 Total 
1 Bongganan 4 2 6 
2 Bongganan 5 3 8 
3 Bongganan 4 3 7 
4 Bongganan 4 4 8 
5 Kautu 4 4 8 
6 Abason 3 3 6 
7 Bulagi 5 4 9 
8 Baka 5 4 9 
9 Liang 5 4 9 
10 Baka 4 3 7 
11 Bulagi 4 5 9 
12 Buko selatan 5 2 7 
13 Baka 5 4 9 
14 Bulagi Utara  5 3 8 
15 Baka 4 5 9 

16 Tompudau 5 5 10 
17 Ambelang 5 4 9 
18 Baka 5 5 10 
19 Bulagi selatan 5 4 9 
20 Bulagi 4 5 9 
21 Liang 5 5 10 
22 Liang 5 4 9 
23 Baka 4 4 8 
24 Bulagi selatan 4 4 8 
25 Liang 5 5 10 
26 Baka 5 5 10 
27 Tompudau 4 5 9 
28 Totikum 4 1 5 
29 Liang 2 4 6 
30 Abason 5 4 9 

Data perilaku belanja diperoleh melalui kuesioner yang 
disajikan dalam Tabel 12. Kategori jawaban menggunakan 
skala dengan nilai sangat setuju (5), setuju (4), netral (3), 
kurang setuju (2), dan tidak setuju (1). Kuesioner ini mencakup 
berbagai pernyataan terkait kebiasaan belanja online, di 
antaranya saya lebih sering menggunakan marketplace seperti 
Shopee atau Tokopedia untuk berbelanja online dibandingkan 
media sosial serta saya lebih sering menggunakan media sosial 
seperti Instagram dan Facebook untuk berbelanja online 
dibandingkan marketplace. 

Tabel 14. Uji Validitas 
Kriteria  P1 P2 

Correlation 0,656 0,846 
R Tabel 0,361 0,361 

Kesimpulan  Valid Valid 
Tabel 15. Uji Reabilitas 
Kriteria Nilai 

Varian P1 0,530 
Varian P2 0,530 

Jumlah Varian 1,060 
Varian Total 1,816 
Keputusan 

(Cronbach’s Alpha) 
0,833 

Kesimpulan Reliabel 
Pengujian validitas dan reliabilitas dilakukan untuk 

memastikan bahwa instrumen kuesioner yang digunakan dalam 
penelitian ini memiliki kualitas yang baik dalam mengukur 
perilaku belanja responden. Pada uji validitas yang ditampilkan 
dalam Tabel 14, validitas diuji menggunakan korelasi Pearson 
dengan membandingkan nilai correlation (r hitung) terhadap r 
tabel. Hasil analisis menunjukkan bahwa P1 memiliki nilai 
korelasi sebesar 0,656 dan P2 sebesar 0,846, yang keduanya 
lebih besar dari r tabel (0,361). Dengan demikian, kedua 
pernyataan tersebut dianggap valid, yang berarti instrumen 
kuesioner mampu mengukur aspek yang seharusnya diukur. 
Sementara itu, uji reliabilitas dalam Tabel 15 menggunakan 
perhitungan Cronbach’s Alpha untuk menilai konsistensi 
jawaban responden. Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai 
Cronbach’s Alpha yang diperoleh adalah 0,833, yang lebih 
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besar dari batas minimal 0,7. Nilai ini mengindikasikan bahwa 
instrumen kuesioner memiliki tingkat konsistensi yang baik, 
sehingga apabila digunakan kembali dalam kondisi yang sama, 
hasil yang diperoleh akan tetap stabil dan dapat dipercaya. 
Berdasarkan hasil uji validitas dan reliabilitas ini, instrumen 
kuesioner dinyatakan layak digunakan untuk analisis lebih 
lanjut karena telah terbukti valid dan reliabel. 

 
Gambar 1. Perbandingan penggunaan Marketplace (P2) dan 

Media Sosial (P3) berdasarkan daerah 
Grafik menunjukkan jumlah penggunaan marketplace (P2) 

dan media sosial (P3) berdasarkan daerah. Daerah Baka dan 
Liang memiliki jumlah pengguna tertinggi untuk kedua 
platform, sementara Tokitum dan beberapa daerah lainnya 
menunjukkan penggunaan yang lebih rendah. Secara umum, 
ada kecenderungan bahwa daerah dengan tingkat penggunaan 
marketplace yang tinggi juga memiliki tingkat penggunaan 
media sosial yang tinggi. 

B. Analisis strategi pemasaran digital 
Dengan menggunakan metode K-means, peneliti berhasil 

menganalisis perilaku pembeli berdasarkan wilayah dengan 
mengelompokkan data transaksi ke dalam beberapa kluster. 
Analisis ini dilakukan dengan mengolah data transaksi 
penjualan selama tiga bulan terakhir, mencakup jenis produk 
yang dibeli, jumlah pembelian, serta lokasi pelanggan. Strategi 
pemasaran juga dapat disesuaikan dengan kluster pelanggan 
untuk meningkatkan efektivitas promosi dan loyalitas 
pelanggan. Selain itu, penyesuaian harga melalui strategi 
promosi dan diskon dapat menjadi faktor yang meningkatkan 
daya beli pelanggan [13]. Kluster 1 (Baka dan Liang) memiliki 
tingkat penggunaan media sosial yang tinggi, namun pelanggan 
lebih memilih interaksi langsung dengan penjual, sehingga 
strategi pemasaran yang efektif mencakup peningkatan 
komunikasi melalui WhatsApp Bisnis dan Instagram Chat serta 
kampanye digital interaktif seperti live shopping dan ulasan 
pelanggan. Kluster 2 (Bongganan, Tompudau, dan Kautu) lebih 
mengandalkan marketplace dengan faktor utama seperti 
kemudahan pembayaran, keamanan transaksi, dan promo, 
sehingga strategi pemasaran yang tepat adalah optimalisasi 
iklan berbayar di Shopee dan Tokopedia, promosi berbasis data 
seperti bundling produk, serta program loyalitas. . Bundling 
product adalah strategi pemasaran yang menggabungkan 
produk kurang diminati dengan produk populer dalam satu 
paket dengan harga lebih ekonomis untuk meningkatkan 

penjualan [14]. Kluster 3 (Bulagi, Bulagi Selatan, dan Bulagi 
Utara) memiliki pola pembelian yang lebih jarang dengan 
interval lebih panjang, sehingga toko dapat meningkatkan 
konversi melalui promo berbatas waktu, diskon akhir bulan, 
serta edukasi pasar tentang manfaat dan keamanan belanja 
online. Sementara itu, Kluster 4 (Abason, Ambelang, dan 
Tokitun) menunjukkan rendahnya penggunaan marketplace 
dan media sosial, sehingga pendekatan yang lebih personal 
diperlukan melalui pemasaran berbasis rekomendasi, 
kemitraan dengan reseller lokal, dan promosi berbasis 
komunitas. Melihat tren ini, Toko Algifari dapat menyesuaikan 
strategi pemasaran dengan lebih fokus pada marketplace di 
daerah dengan penggunaan tinggi serta meningkatkan 
pemasaran melalui media sosial di daerah yang masih 
mengandalkan komunikasi langsung dengan penjual. Layanan 
garansi atau perbaikan ringan dapat meningkatkan kepercayaan 
pelanggan. Selain itu, strategi pemasaran berbasis data seperti 
program loyalitas, evaluasi efektivitas iklan dengan metode 
pre-test dan post-test [15], dapat diterapkan untuk 
meningkatkan penjualan dan memperluas jangkauan pasar. 
Pendekatan ini membuat Toko Algifari dapat lebih efektif 
menargetkan pelanggan sesuai dengan preferensi mereka, 
meningkatkan tingkat konversi, serta membangun loyalitas 
pelanggan yang lebih kuat di berbagai wilayah. 

IV. KESIMPULAN 
Penerapan metode K-Means Clustering dalam penelitian ini 

berhasil mencapai tujuan dengan mengidentifikasi pola belanja 
pelanggan dan meningkatkan efektivitas strategi pemasaran 
digital bagi Toko Algifari. Metode yang diterapkan terbukti 
sesuai dengan permasalahan yang dihadapi, yaitu keterbatasan 
jangkauan pemasaran dan kurangnya segmentasi pelanggan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengelompokan 
pelanggan berdasarkan pola transaksi dapat memberikan 
wawasan yang lebih mendalam terkait preferensi pembelian 
dan potensi pasar di berbagai wilayah. Dampak dari penelitian 
ini mencakup peningkatan efisiensi pemasaran, optimalisasi 
strategi promosi melalui Marketplace dan media sosial, serta 
peningkatan daya saing bisnis. Dengan strategi pemasaran yang 
lebih terarah, Toko Algifari dapat memperluas jangkauan 
pasarnya, meningkatkan keterlibatan pelanggan, dan 
meningkatkan penjualan secara signifikan. 

V. SARAN 
Penelitian selanjutnya dapat mengembangkan model 

prediksi yang lebih akurat dengan menggunakan metode 
clustering yang lebih kompleks atau kombinasi dengan 
algoritma machine learning lainnya, seperti decision tree atau 
neural network, untuk meningkatkan segmentasi pelanggan. 
Selain itu, analisis dapat diperluas dengan mempertimbangkan 
faktor eksternal seperti tren pasar, preferensi pelanggan 
berdasarkan demografi, dan pengaruh promosi digital terhadap 
peningkatan penjualan. Penelitian lebih lanjut juga disarankan 
untuk penggunaan teknologi berbasis big data dan artificial 
intelligence dapat dieksplorasi untuk mengoptimalkan strategi 
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pemasaran digital bagi pelaku usaha secara lebih luas dan 
adaptif terhadap perubahan pasar. 
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