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Sukanda Djaya: Analisis Segmentasi Pelanggan dan Potensi Penjualan
Healthy Brand Menggunakan K-Means Clustering,RFM,Decision Tree
dan Analisis SWOT pada PT. Sukanda Djaya
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Abstract

General Background: Customer segmentation and data-driven analysis are important for
understanding purchasing patterns and identifying sales potential in competitive food service
markets. Specific Background: PT. Sukanda Djaya manages several healthy brands, including
Biokul, Jungle Juice, Home Brand Diamond, Oatside, and V-Soy, whose sales patterns require further
analysis across customer segments. Knowledge Gap: Previous studies discussed K-Means clustering
mainly for data grouping, while the present study combines customer segmentation with RFM,
Decision Tree, and SWOT analysis to connect analytical findings with business strategy. Aims: This
study aims to analyze customer segmentation and healthy brand sales potential at PT. Sukanda Djaya
using K-Means Clustering, RFM, Decision Tree, and SWOT analysis. Results: The clustering results
for 2020—2024 produced silhouette scores ranging from 0.94 to 0.96, indicating high clustering
quality. F Novelty: The study integrates data mining-based customer segmentation with strategic
SWOT analysis to connect customer characteristics, brand positioning, and business strategy.
Implications: The findings provide a data-driven basis for identifying high-value customers,
developing healthybrands, strengthening marketpositioning, and formulating strategies according to
customer cluster characteristics.

Key Findings

Financial potential served as the primary classification factor, supported by billing quantity in
distinguishing customer contribution.

Diamond maintained a dominant position across most customer groups, while Oatside and V-Soy
encountered competitive pressure in several segments.

SWOT integration placed PT. Sukanda Djaya in Quadrant I, connecting internal strengths and external
opportunities with market development strategies.

Keywords : Customer Segmentation, K-Means Clustering, RFM Analysis, Healthy Brand, SWOT
Analysis
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Pendahuluan

Pandemi Covid-19 yang berlangsung sejak tahun 2020 telah mengubah banyak aspek kehidupan. Karakteristik virus corona
yang terus bermutasi menyebabkan hidup manusia pun dibayangi ketidakpastian dan harus senantiasa bersiap menghadapi
segala keadaan. Namun, ditengah ketidakpastian yang ditimbulkan oleh pandemi, terdapat satu hal yang pasti dalam
menghadapi virus covid-19 yakni menjaga kesehatan. Menjaga kesehatan dengan cara berolahraga rutin, mengkonsumsi
suplemen kesehatan dan juga menjaga pola serta asupan makanan. PT. Diamond Food Indonesia merupakan salah satu
perusahaan terkemuka di Indonesia yang bergerak di industri makanan dan minuman. Berdiri sejak beberapa dekade yang
lalu, PT Diamond telah membangun reputasi yang kuat dengan memproduksi dan memasarkan produk berkualitas tinggi
yang mencakup berbagai kategori. Sejarah perusahaan ini dimulai dari skala kecil, kemudian berkembang pesat hingga
mempunyai anak perusahaan yang bernama PT. Sukanda Djaya.

Saat ini PT. Sukanda Djaya telah memiliki lebih dari 2500 sku product, Dalam 2500 sku product tersebut terdapat lima
healthy brand yang penjualan nya meningkat saat pandemi covid yakni Biokul, Jungle juice, home brand diamond, oatside
dan V-soy. Lima Healthy brand tersebut diyakini masyarakat dapat meningkatkan imun dan juga menjaga kesehatan dalam
masa pandemi karena dalam lima brand tersebut mengunggulkan komposisi yang menarik di konsumsi saat masa pandemi.
Setelah meninjau dari hasil penjualan pada masa pandemi COVID-19 dari tahun 2020 hingga tahun 2023 maka team
manajemen PT. Sukanda Djaya perlu melihat langkah kedepan untuk potensi untung dan rugi nya, salah satu nya dengan
meneliti healthy brand yang berpotensi untuk diteliti apakah brand tersebut tetap banyak peminat atau kah berpindah ke
competitor.

2020 2021 2022 2023
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Figure 1.
Data penjualan pada masa pandemi covid-19
(2020-2023)

Seperti yang terlihat pada Gambar 1 terkait data penjualan global dari 5 brand yang diringkas menjadi 3 category brand
pada masa pandemi covid-19 yakni pada tahun 2020 hingga 2023 Berdasarkan pemaparan sebelumnya, perlu adanya
pemilihan strategi marketing yang cocok dari 5 brand tersebut, karena tidak semua brand dapat mengimplementasikan
strategi pemasaran yang sama. Saat ini PT Sukanda Djaya telah mengelompokkan segment customer berdasarkan customer
transaksi tertinggi dan terendah pada segment yang telah ditentukan guna mengetahui potensi keuntungan dan kerugian
penjualan berdasarkan brand category serta untuk menentukan strategi pemasaran yang digunakan di PT. Sukanda Djaya
berdasarkan brand strategy, desain brand dan karakteristik pada brand. Data mining adalah poin penting untuk sebuah
proses Knowledge Discovery in Database (KDD) yang didalamnya terdapat meliputi asumsi algoritma yang meliputi
menelaah data, menciptakan model dan mengidintifikasi pola yang sebelumnya tidak diketahui. KDD memiliki karakteristik
otomatis, mampu dimaknai dalam sebuah penaataan proses secara sistematis guna mendorong identifikasi yang tepat dan
ideal, bermanfaat dan menemukan pola dari beberapa data yang komplek [1]. Data mining adalah cara pemecahan masalah
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melalui proses analisa data yang tersedia di database, melalui kondisi tersebut data tersedia dan otomatis disimpan secara
edimana data tersimpan melalui perangkat digital yang selanjutnya pada proses pencariannya diimplementasikan otomatis
seperti pada computer.

Pada kajian ini, pendekatan yang diimplementasikan yakni Metode K-Means. Metode K-Means adalah salah satu teknik
yang memiliki tujuan fungsi pengelompokan atau clustering. Clustering merupakan pendekatan analisis data berdasarkan
persamaan karakteristik atau pola yang memiliki tingkat kesamaan atau perbedaan tertentu[2]. Clustering dikemukakan
oleh Xu & Wunsch tahun 2009 memiliki makna dengan membagi objek data seperti entitas, study case, unit Analisa ke
dalam beberapa klister, kelompok, atau kategori tertentu yang telah disepakati[3]. Pengelompokan dalam clustering adalah
proses partisi data ke dalam kelompok berdasarkan kedekatan geometris, di mana setiap kelompok direpresentasikan oleh
pusat klaster (centroid) [4]. Metode statistik yang bertujuan untuk mengelompokkan objek dalam dataset ke dalam
kelompok yang memiliki kesamaan karakteristik tertentu [5].

Sedangkan tujuan proses clustering guna meminimalisir terjadi objective function yang ditetapkan pada tahap clustering,
yang pada dasarnya dimanfaatkan guna meminimalkan variasi pada satu cluster maupun cluster yang lain. [6]. Algoritma
metode K-Means adalah dimulai dari mentukan jumlah cluster, mengalokasikan data sesuai dengan jumlah cluster yang
telah ditentukan [6], menghitung nilai centroid pada tiap-tiap cluster ,megnalokasikan masing-masing data ke centroid
terdekat lalu Kembali ke step 3, jika terdapat transformasi data antar cluster, atau jika terdapat perubahan nilai centroid di
ambang threshold yang disepakati, atau jika terjadi pembaharuan dalam nilai objective function di atas ambang threshold
yang disepakati.

Beberapa penulis telah melakukan penelitian mengenai K-means clustering sebagai penelitian dalam hal
pengelompokkan :
Tabel 1. Penelitian Terdahulu

Penulis Tujuan Penelitian Hasil Penelitian

Fina Nasari & Nasari Darma [7] Menerapkan algoritam K-Hasil K-Means Clustering yang
Means Clustering pada datadiperoleh ada dua kelompok,
penerimaan mahasiswa barupusat cluster dengan Cluster 1
tahun ajaran 2014/2015(studi= 1 ; 1.75; 1.5 dan Cluster 2 =
kasus : Universitas Potensi2.95; 1.65; 1.4, Cluster
Utama). pertama jika asal sekolah
adalah SMA atau Sekolah
Menengah Pertama maka rata-
rata jurusan yang diambil
adalah Sistem Informasi dan
kedua jika asal Sekolahnya
adalah SMK rata-rata jurusan
yvang diambil adalah Teknik

Informatika
Ari Sulistiawaty & Eko Supriyanto [8] Meningkatkan sistemHasil kajian ditemukan bahwa
informasi terintegrasi basisaplikasi pengelolaan data
web guna mengatur datapenilaian yang bersumber saat
penilaian yang bersumberpenyajian laporan hasil belajar
pada laporan hasil belajarpeserta didik memanfaatkan

peserta didik danhasil nilai rapor kurikulum
pengklasifikasian peserta didik2013. Penilaian itu menjadi
dalam kelas unggulan padapedoman atribut yang
saat penerapan algoritma K-dimanfaatkan pada proses
means Clustring. perhitungan guna penentuan

peserta didik kelas unggulan.

Hasil klarifikasi Kelas

unggulan di perlukan sebuah
implementasi system informasi
terbentuk 2 cluster pada tiap
kelas. Setiap segmentasi data
perputaran pada setiap kelas
selanjutnya dihasilkan jumlah
peserta didik masuk kelas
unggulan sebanyak 96 dan
peserta didik tidak masuk
kelas unggulan sebanyak 96.
Elly Muningsih & Sri kiswati [9] Kajian ini memiliki tujuanHasil kajian atas pengolahan
supaya bisa membagi setiapdata yang diimplementasikan
produk yang dijual dalamdengan atribut kode produk,
online shop Ragam Jogja yangkuantitas transaksi, volume
terbagi dalam beberapapenjualan dan rata- rata
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Agus Perdana Windarto [10]

Siti Hajar [11]

Table 1.
Metode

cluster guna memahamipenjualan, dihasilkan 3
produk yang paling disukaikelompok produk bestseller
sehingga jumlah stok yangberjumlah 3 produk untuk
tersedia harus cukup banyak,jumlah stok banyak, 11 produk
produk best seller gunadiminati untuk jumlah stok
dengan kuantitas banyak dansedang dan 17 produk kurang
produk dengan sedikit peminatdisukai untuk jumlah stok
maka stoknya dibuat terbatas. relative terbatas.
Tujuan dari kajian ini yakniGuna mendapatkan nilai dari
mengimplementasikan k-produksi ekspor buah-buahan
means dalamyang berpedoman pada negara
mengelompokkan ekspor buah-tujuan. Data tersebut dianalisa
buahan berlandaskan negaramemanfaatkan pendekatan
tujuan. Rapidminner guna
memperoleh nilai centroid
pada 3 cluster yakni cluster
tingkat ekspor tinggi, sedang
dan rendah. Cetroid data guna
cluster tingkat ekspor tinggi
904.276,5, Cetroid data untuk
cluster tingkat ekspor sedang
265.501 dan Cetroid data guna
cluster tingkat ekspor rendah
34.280,1. Sehingga diperoleh
penilaian berdasarkan indeks
ekspor buah-buahan dengan 2
negara cluster tingkat ekspor
tinggi yakni Pakistan dan
India, negara cluster tingkat
ekspor sedang yakni
Bangladesh, Singapura, dan
Negara lainnya dan 6 negara
cluster tingkat ekspor rendah
yakni Hongkong, Vietnam,
Tiongkok, Malaysia, Nepal,
dan Iran
Tujuan dari penelitian iniSehingga didapati penilaian
untuk clustering eksporberpedoman indeks ekspor
minyak berdasarkan negaraminyak kelapa sawit dengan 1
tujuan menggunakan k-means negara cluster tingkat ekspor
tinggi yaitu India dan 9 yang
lain yakni negara cluster
tingkat ekspor rendah yakni
Pakistan, Tiongkok, Singapura,
Malaysia, ,Bangladesh,Sri
Lanka,Mesir, Belanda, dan
Jerman. Hal ini dapat menjadi
pengambilan kebijakan untuk
pemerintah, negara yang
dijadikan prioritas tertinggi
pada kegiatan ekspor minyak
kelapa sawit yang berpedoman
pada klaster telah
diimplementasikan.

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif deskriptif menggunakan K-means Clustering dengan menggunakan

pendekatan model RFM dan SWOT

A. Model RFM

Model RFM (Recency, Frequency, Monetary) adalah sebuah pendekatan analisisa perilaku konsumen yang berguna sebagai
identifikasi serta pengklasifikasian konsumen yang berpedoman pada frekuensi transaksi, interval konsumsi, dan nilai
moneter pembelian pada sebuah periode waktu tertentu. Model ini membantu dalam pengkajian data konsumen pada skala
luas serta mampu mendorong pengambilan keputusan yang lebih tepat di lini pemasaran berbasis data. Lebih detail, ketiga
dimensi pada model RFM adalah Recency (R): guna pengukuran seberapa baru proses bisnis terakhir dilaksanakan oleh
konsumen, ditentukan sebagai jangka waktu antara pembelian periode akhir dan waktu analisisa dilakukan. Nilai R yang
lebih tinggi (yaitu interval waktu yang relatif pendek) memberi indikasi konsumen yang lebih aktif. Frequency(F): Memberi
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gambaran mengenai kuantitas proses bisnis yang dilaksanakan konsumen pada periode tertentu. Nilai F yang semakin tinggi
maka semakin besar pula tingkat preferensi konsumen melaksanakan pembelian berulang, yang berpotensi sebagai peluang
indikator loyalitas. dan Monetary (M): memberi pedoman bahwa total nilai uang yang dibayarkan konsumen waktu tertentu.
Nilai M yang tinggi menggambarkan bahwa konsumen mempunyai nilai ekonomi signifikan bagi sebuah entitas. Ketiga
variabel RFM tersebut memiliki tingkat kepentingan yang sama, sehingga dalam proses penghitungan atau pemeringkatan,
bobotnya dianggap identik [12]. Namun, pandangan ini ditentang yang berpendapat bahwa kepentingan relatif dari R, F,
dan M dapat berbeda-beda tergantung pada karakteristik industri dan perilaku pelanggan [13]. Oleh karena itu,
penyesuaian bobot pada masing-masing dimensi sangat disarankan untuk meningkatkan akurasi segmentasi [14].

Selanjutnya, dimensi moneter (M) pada RFM juga dapat dialihkan maupun dikombinasi bersama dimensi lain yang masih
linier dengan konteks industri, seperti halnya waktu konsumsi, waktu sebagaimana diimplementasikan pada industri media
guna menganalisa lamanya durasi yang digunakan audiens pada konten tertentu. Pendekatan ini menghighlight bahwa
fleksibilitas model RFM saat menyelaraskan metrik berbasis perilaku sonsumen. Pada pengimplementasiannya, model RFM
mampu dimodifikasi pada skala tertentu (misalnya 1 hingga 10), di mana tiap dimensi diberi skor yang berpedoman pada
ranking. Langkah ini memungkinkan konversi data transaksional mentah menjadi insight yang terukur dan dapat
dibandingkan antar pelanggan. Data yang dibutuhkan umumnya cukup sederhana, yakni mencakup nama pelanggan,
tanggal pembelian terakhir, serta nilai pembelian.

B. SWOT

Swot merupakan sebuah teknis analisis strategis yang digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi
strenght,weakness, opportunities, dan threats dalam organisasi,bisnis,produk atau program. Penjelasan mengenai strenght
merupakan keunggulan organisasi atau proyek yang dapat dijadikan sebagai kekuatan seperti contoh sdm yang berkualitas,
teknologi yang unggul dan reputasi brand. Weakness merupakan kelemahan dalam organisasi atau proyek yang dapat
menghambat kinerja, contohnya keterbatasan modal dan manajemen yang belum optimal. Opportunities merupakan peluang
yang dapat dimanfaatkan untuk mengoptimalkan kinerja. Opportunities termasuk dalam faktor eksternal, contoh yang
termasuk opportunities yaitu kemajuan teknologi dan pertumbuhan permintaan. Threats merupakan ancaman yang
dianggap merugikan dalam suatu proyek.Threats termasuk dalam faktor eksternal, contoh yang termasuk dalam threats
yaitu persaingan yang meningkat dan perubahan regulasi

C. Algoritma K-means

Algoritma K-Means merupakan salah satu algoritma clustering non-hierarki yang paling umum digunakan dalam proses data
mining. Algoritma ini digunakan untuk mengklasifikasikan atau mengelompokkan sejumlah besar data ke dalam K kelompok
(cluster) berdasarkan kesamaan karakteristik atau atribut yang dimiliki oleh data tersebut.Salah satu ciri khas utama dari
algoritma ini adalah bahwa jumlah cluster (K) harus ditentukan sebelum proses clustering dilakukan. Setelah nilai K
ditentukan, algoritma K-Means akan mengelompokkan data sedemikian rupa sehingga data yang berada dalam satu cluster
memiliki tingkat kemiripan yang tinggi, sedangkan data yang berbeda karakteristik akan dikelompokkan ke dalam cluster
yang berbeda. Algoritma K-Means bekerja dengan meminimalkan variasi dalam setiap cluster dan memaksimalkan
perbedaan antar cluster [15]. Artinya, data dalam satu cluster akan memiliki tingkat variasi internal yang rendah, sehingga
lebih homogen, sementara perbedaan antar cluster menjadi lebih signifikan.Secara umum, langkah-langkah utama dalam
algoritma K-Means dimulai dari Menentukan jumlah cluster K yang diinginkan, Menginisialisasi K centroid secara acak dari
data lalu Menghitung jarak antara setiap data ke centroid terdekat menggunakan ukuran jarak tertentu (misalnya,
Euclidean distance), Klasifikasi data ke berdasarkan cluster berdasarkan centroid terdekat, Menghitung ulang posisi
centroid berdasarkan rata-rata posisi data dalam masing-masing cluster dan mengulangi proses hingga posisi centroid
konvergen atau tidak berubah secara signifikan. Keunggulan K-Means terletak pada sederhana dan kecepatan konvergensi,
meskipun algoritma ini juga memiliki keterbatasan seperti sensitivitas terhadap pemilihan awal centroid dan nilai K, serta
tidak cocok untuk data dengan bentuk cluster yang tidak sferis.

C. Clustering

Clustering adalah suatu metode pengelompokan berdasarkan ukuran kedekatan (kemiripan). Sebuah cluster tidak harus
sama akan tetapi pengelompokannya berdasarkan pada kedekatan dari suatu karakteristik sampel yang ada salah satunya
dengan menggunakan rumus jarak Ecluidean. Metode clustering merupakan suatu metode untuk mencari dan
mengelompokkan data yang memiliki kemiripan karakteristik (similarity) antara satu data dengan data yang lainnya.
Clustering termasuk salah satu metode data mining yang bersifat tanpa arahan (unsupervised), artinya metode ini
diterapkan tanpa adanya latihan (training) dan tanpa ada guru (teacher) serta tidak memerlukan target output [16].

Berdasarkan data yang digunakan dalam klasterisasi untuk menilai kualitas klaster :
a.Sum of Squared Errors (SSE) atau Inertia

Mengukur total jarak kuadrat antara data dengan centroid klasternya dan Nilai SSE yang lebih kecil menunjukkan klaster
yang lebih baik.

K
SSE — X X |z — 4] :

i~1 reC,
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Figure 2.

Digunakan dalam metode Elbow Method untuk menentukan jumlah klaster optimal. Grafik SSE vs akan menunjukkan titik
"siku" (elbow) yang mewakili jumlah klaster optimal.

b.Silhouette Coefficient
Mengukur seberapa dekat data berada di dalam klasternya dibandingkan dengan klaster lain. Nilai sekitar -1 sampai dengan
1 rating 1 untuk Klaster sangat baik, o untuk Data berada di perbatasan dua klaster dan -1 : Klasterisasi buruk (data salah
klaster).

c. Dunn Index

Mengetahui ukuran rasio antar jarak minimum antar-klaster dan ukuran maksimum dalam klaster. Nilai yang lebih besar
menggambarkan klasterisasi yang lebih tepat dan relevan.

2. Evaluasi Eksternal
Memanfaatkan data dengan label atau ground truth guna menilai akurasi klaster
Rand Index (RI) membei ukuran kesesuaian antara klaster yang diciptakan dengan label secara real. Nilai RI berkisar antara
o hingga 1 (1 menggambarkan kesesuaian sempurna). Adjusted Rand Index (ARI) : Versi RI yang disesuaikan guna
menghapus tingkat kemungkinan secara acak.

a.Purity

Mengukur persentase data dalam Kklaster yang benar-benar berasal dari satu kategori.
TR D - ey
Purity — v 2 max CinL;

o (i Kasteri

o L;: Label sebenarnya j

Figure 3.

Normalized Mutual Information (NMI) untuk Mengukur kemiripan antara klaster yang dihasilkan dan label sebenarnya
berdasarkan entropi informasi.

2. Pemilihan Jumlah Klaster (k) : Beberapa metode digunakan untuk menentukan jumlah klaster yang optimal yakni Elbow
Method yang terdiri dari Plot SSE (inertia) terhadap «. lalu pilih k pada titik "siku" di mana penurunan SSE
melambat.Silhouette Analysis Menghitung rata-rata nilai Silhouette untuk berbagai nilai k. lalu Pilih [0 dengan nilai rata-rata
tertinggi.

3. Validasi Stabilitas : Yang terdiri dari 2 yang pertama yakni Cross-Validation yaitu Membagi data menjadi beberapa
subset untuk memvalidasi hasil klasterisasi pada subset yang berbeda dan Bootstrapping yang digunakan pengambilan
sampel berulang untuk menilai konsistensi hasil klasterisasi.

C. Data Penelitian

Data dalam penelitian ini diambil dari data sekunder yang berasal dari perusahaan PT. Sukanda Djaya. Data yang digunakan
merupakan data yang menggambarkan pembelian yang dilakukan konsumen yang dikelompokkan menjadi beberapa
kelompok berdasarkan segment yang ada pada food service, yang kemudian akan di segmentasi ulang berdasarkan tipe dari
segmen tersebut. Dalam penelitian ini diambil dari data penjualan pada era covid yakni pada tahun 2020-2022
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GAMBAR 2. RESEARCH OVERVIEW DIAGRAM

Gambar diatas merupakan research overview diagram yang akan digunakan dalam penelitian ini, dimulai dari bussines overview yang telah
dijelaskan pada diagram penjualan gambar 1 yang menjelaskan mengenai grafik peningkatan penjualan by brand pada masa pandemi covid-19 yakni
pada billing tahun 2020 hingga 2023. Dilanjutkan dengan memahami data yang akan diolah dimulai dari seleksi data by channel, brand dan billing
tahun, lalu di proses data menggunakan rapid minner untuk mengetahui nilai maksimal dan minimal nya, di proses dengan penyesuaian
segmentasi RFM yang dibagi menjadi dua klustering yakni by sales performance dan hasil segment customer menggunakan k-means, keduanya
dievaluasi hingga menemukan hasil dan kesimpulan.

III .Result And Discussion
3.1. Potensi Penjualan

Fenomena pandemi COVID-19 dalam penelitian ini bertindak sebagai intervensi eksternal yang secara fundamental mengubah peta preferensi
konsumen menuju gaya hidup sehat. Ketidakpastian akibat pandemi mendorong masyarakat untuk lebih memprioritaskan imunitas, yang
berdampak langsung pada fluktuasi dan lonjakan penjualan kategori produk sehat PT. Sukanda Djaya (seperti Biokul, Jungle Juice, Diamond,
Oatside, dan V-Soy). Oleh karena itu, analisis hasil penjualan periode 2020 hingga 2024 di bawah ini dievaluasi menggunakan pendekatan data
mining untuk memetakan bagaimana perubahan perilaku tersebut membentuk segmen pasar baru.

Tabel 2 menjelaskan tentang hasil clusterisasi pada tahun 2020

Tabel 2
Clustering 2020.

Cluster Jumlah Rata-rata Rata-rata  Potensi Risiko Dominan Dominan

Customer Billing Value Billing Keuangan Keuangan Brand Healthy

Quantity Brand

o 247671 750776,630 -0,033 0,24% DIAMOND DIAMOND
1 3 487299742,333 39,735 564,38% NFH
2 1268 32638594,233 5,547 36,76% NUTELLA
3 3 268541115 39,695 310,52% DIAMOND DIAMOND
4 87 106339049,690 9,550 122,29% MC CAIN OATSIDE

Cluster yang memiliki potensi keuntungan terbesar adalah cluster 1 dan 3. Cluster 1 tidak punya healthy brand yang dominan sama sekali sehingga
perlu adanya penguatan pesan kesehatan.

Pada tabel diatas terdapat nilai negatif pada Billing Qty, hal ini bukan error namun dikarenakan pengembalian barang oleh pembeli.Setelah
difilterasi dengan lima healthy brand: Biokul, Jungle Juice, Home Brand Diamond, Oatside, V-Soy. Didapat hasil seperti tabel di atas yaitu cluster o
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pada brand diamond, cluster 1 pada brand NFH , cluster 2 pada brand Nutella , cluster 3 pada brand Diamond, dan Cluster 4 pada brand MC Cain.
Healthy brand yang dominan adalah diamond di cluster o dan 3 kemudian oatside di cluster 4. Pada cluster nomer 3 brand diamond sudah punya
posisi yang dominasi sehingga untuk menjaga dominasi, perlu adanya packaging yang lebih menarik atau varian rasa yang lebih banyak. Perlu
repositioning terutama pada cluster 4 dimana oatside kalah secara penjualan dengan brand MC Cain sehingga perlu adanya perkuatan distribusi
pada merk Oatside di cluster 4. Action plan yang disarankan adalah mempertahankan dominasi Diamond dengan inovasi design packaging ,
mempeerkuat pesan kesehatan di cluster 1 dan 2 terutama cluster 1 karena punya potensi untung terbesar dan meningkatkan inovasi Oatside pada
cluster 3 agar bisa menyaingi MC Cain dalam dominasi.

Berikut visualisasi persebaran data berdasarkan clusternya

KMeans Clustering 2020 Data (K=5)
Silhouette Score: 0.94

15000 L Cluster
e 0
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2
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4
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[
o L ]
£
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Gambar 3.

Silhouette score 2020
Clustering pada tahun 2020 memiliki silhouette score = 0,94 yang sangat mendekati 1 yang berarti proses clustering sangat baik dan valid.
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Gambar 4

Decision Tree 2020
Node utama pada pohon keputusan adalah potensi keuangan karena variabel tersebut menunjukkan kemampuan cluster dalam menghasilkan
keuntungan. Cluster dengan potensi keuangan lebih dari 100% dikategorikan sebagai cluster dengan potensi penjualan tinggi. Selanjutnya, nilai
billing quantity digunakan sebagai pemisah kedua untuk mengidentifikasi intensitas pembelian pelanggan. Hasil Decision Tree menunjukkan
bahwa cluster dengan nilai potensi keuangan tinggi dan jumlah pembelian yang besar memiliki peluang keuntungan yang lebih tinggi.
Sebaliknya, cluster dengan nilai potensi keuangan rendah cenderung memiliki kontribusi penjualan yang lebih kecil dan memerlukan strategi
pemasaran yang berbeda.

Tabel 3 menunjukkan hasil dari clustering pada tahun 2021 :

Tabel 3
Clustering 2021
Cluster Jumlah Rata-rata Rata-rata Potensi Risiko Dominan Dominan
Customer  Billing Billing Keuangan Keuangan Brand Healthy
Value Quantity Brand
o 287839 -0,060 -0,062 0,36% DIAMOND DIAMOND
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1 3 104,318 83,604 630,78% MC CAIN V-SOY

2 2577 4,416 4,020 26,70% DIAMOND DIAMOND
3 83 33,461 6,514 202,33% USA DIAMOND
4 292 9,742 22,811 58,91% DIAMOND DIAMOND

Cluster yang memiliki potensi keuntungan terbesar adalah cluster 1 dan 3. Cluster 1 punya healthy brand yang dominan yaitu V-Soy namun masih
kalah penjualan dengan MC Cain sehingga perlu adanya penguatan pesan kesehatan di cluster tersebut. Kemudian hampir di seluruh cluster brand
Diamond sudah punya posisi dominan sehingga untuk menjaga dominasi, perlu adanya design packaging yang lebih menarik atau varian rasa yang
lebih banyak. Setelah difilterasi dengan lima healthy brand: Biokul, Jungle Juice, Home Brand Diamond, Oatside, V-Soy. Didapat hasil seperti
tabel di atas yakni mengenai brand yang paling diminati, pada cluster o terdapat brand diamond, cluster 1 dengan brand MC Cain, cluster 2 dengan
brand Diamond, cluster 3 brand USA dan pada cluster 4 dengan brand diamond. Pada tabel diatas menjelaskan bahwa Healthy brand yang dominan
di cluster 0,2,3 dan 4 kemudian V- Soy di cluster 1. Menurut hasil tabel diatas ditemukan peluang repositioning terutama pada cluster 1 di mana V-
Soy kalah penjualan terhadap MC Cain maka dari itu perlu adanya perkuatan distribusi pada merek V-Soy di cluster 1. Menurut hasil tabel diatas,
Action Plan yang disarankan adalah dengan mempertahankan dominasi brand Diamond dengan inovasi design packaging, memperkuat pesan
kesehatan di cluster 1 karena mempunyai potensi keuntungan yang besar dan meningkatkan inovasi V-soy pada Cluster 1 agar bisa menyaingi MC
Cain dalam dominasi.

Berikut visualisasi persebaran data berdasarkan clusternya

KMeans Clustering 2021 Data (K=5)
Silhouette Score: 0.89
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Gambar 5

silhouette score 2021.

Terdapat nilai negatif pada Billing Qty, hal ini bukan error namun dikarenakan pengembalian barang oleh pembeli.
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Gambar 6
Decision Tree 2021

Hasil pohon keputusan menunjukkan bahwa potensi keuangan menjadi variabel utama yang menentukan tingkat potensi penjualan suatu cluster.
Cluster dengan potensi keuangan di atas 100% dikategorikan sebagai cluster dengan potensi penjualan tinggi. Selanjutnya, rata-rata billing quantity
digunakan untuk membedakan tingkat kontribusi masing-masing cluster. Cluster 1 memiliki potensi penjualan tertinggi karena memiliki nilai
potensi keuangan sebesar 630,78% dan rata-rata billing quantity sebesar 83,694. Sementara itu, cluster 3 termasuk kategori potensi tinggi dengan
nilai potensi keuangan sebesar 202,33%. Cluster 4 dikategorikan sebagai potensi sedang, sedangkan cluster o dan cluster 2 termasuk kategori
potensi rendah karena memiliki nilai keuntungan yang relatif kecil. Hasil ini menunjukkan bahwa Decision Tree mampu menghasilkan aturan
klasifikasi yang mudah dipahami dan dapat digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan pemasaran.

Tabel 4 menunjukkan hasil clustering pada tahun 2022
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Tabel 4
Clustering 2022
Cluster Jumlah Rata-rata Rata-rata Potensi Risiko Dominan Dominan
Customer Billing Billing Keuangan Keuangan Brand Healthy
Value Quantity Brand

o 319624 -0,054 -0,045 0,10% DIAMOND DIAMOND
1 108 33,720 4,765 62,63% NN

2 18 34,399 71,711 63,89% NN OATSIDE
3 389 8,027 18,789 14,91% DIAMOND DIAMOND
4 1634 6,115 3,283 11,36% USA DIAMOND

Cluster yang memiliki potensi keuntungan terbesar adalah cluster 1 dan 2. Cluster 1 tidak punya healthy brand yang dominan sama sekali sehingga
perlu adanya penguatan pesan kesehatan. Kemudian di cluster 2 perlu adanya penguatan pesan kesahatan dan juga inovasi pada produk Oatside
agar bisa menyaingi NN. Terakhir brand Diamond sudah punya posisi dominan sehingga untuk menjaga dominasi, perlu adanya design packaging
yang lebih menarik atau varian rasa yang lebih banyak. Setelah difilterasi dengan lima healthy brand: Biokul, Jungle Juice, Home Brand Diamond,
Oatside, V-Soy. Didapat hasil seperti tabel di atas yaitu brand yang paling diminati pada cluster o adalah diamond, cluster 1 dan 2 pada brand yang
sama yaitu NN, pada cluster 3 pada brand diamond dan pada cluster 4 pada brand USA. Healthy Brand yang dominan adalah Diamond di cluster o,
3, dan 4 kemudian Oatside di cluster 2. Dari hasil tabel diatas ditemukan peluang repositioning terutama pada cluster 2 di mana oatside kalah
penjualan terhadap brand NN, maka dari itu perlu ada nya perkuatan distribusi pada merek oatside di cluster. Maka dari itu action plan yang
disarankan yaitu mempertahankan dominasi diamond dengan inovasi design packaging, memperkuat pesan kesehatan di cluster 1 dan 2, namun
paling yang utama pada cluster 1 karena mempunyai potensi untung yang besar, dan meningkatkan inovasi oatside pada cluster 2 agar bisa bersaing
dengan brand NN yang mendominasi.

1. Berikut visualisasi persebaran data berdasarkan clusternya :

KMeans Clustering 2022 Data (K=5)
Silhouette Score: 0.95
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Gambar 7

silhouette score 2022

Clustering pada tahun 2022 memiliki silhouette score = 0,95 yang sangat mendekati 1 yang berarti proses clustering sangat baik dan valid.
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Hasil pohon keputusan mengemukakan bahwa potensi keuangan adalah faktor pokok guna mengidentifikasi tingkat potensi penjualan sebuah
cluster. Cluster yang mempunyai potensi nilai keuangan di atas 50% masuk ketegori kelompok peluang keuntungan cukup tinggi. Kemudian,
variabel billing quantity dimanfaatkan guna memberi perbedaan tingkat kontribusi pembelian antar cluster. Cluster 2 mempunyai nilai billing
quantity tertinggi yang menjadikannya sebagai kategori cluster potensi sangat tinggi. Selain itu, cluster 1 masuk kategori sebagai potensi tinggi
karena meskipun menciptakan keuntungan besar, volume pembeliannya relative lebih rendah. Cluster 3 dan cluster 4 mempunyai tingkat
potensi yang relatif rendah sehingga entitas seharusnya mengimeplementasikan strategi peningkatan promosi, distribusi serta penguatan
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positioning produk guna memberi kontribusi baik secara langsung maupun tidak langsung terhadap penjualan.

Tabel 5 Menunjukkan hasil dari clustering pada tahun 2023

Tabel 5
Clustering 2023
Cluster Jumlah Rata-rata Rata-rata Potensi Risiko Dominan Dominan
Customer Billing Billing Keuangan Keuangan Brand Healthy

Value Quantity Brand
o 770996 -0,026 -0,024 0,05% DIAMOND DIAMOND
1 15 120,248 22,229 213,92% DIAMOND DIAMOND
2 1411 12,427 11,231 22,11% LKK DIAMOND
3 39 14,947 73,689 26,59% DIAMOND DIAMOND
4 3 -9,975 -176,683 17,75% MC CAIN V-SOY

Cluster yang memiliki potensi keuntungan terbesar adalah cluster 1. Cluster 1 didominasi oleh healthy brand Diamond sehingga perlu adanya
konsistensi dalam menjaga dominasi. Selain itu, di Diamond juga punya posisi dominan di hampir seluruh cluster selain cluster 4 sehingga untuk
menjaga dominasi, perlu adanya design packaging yang lebih menarik atau varian rasa yang lebih banyak. Terakhir, perlu adanya penguatan pesan
kesehatan di cluster 4 karena healthy brand yang dominan di cluster tersebut yaitu V-Soy masih kalah penjualan dengan MC Cain. Setelah difilterasi
dengan lima healthy brand: Biokul, Jungle Juice, Home Brand Diamond, Oatside, V-Soy. Didapat hasil seperti tabel di atas yaitu Brand yang paling
diminati pada cluster o dan 1 yaitu brand yang sama yakni diamond, cluster 2 dengan brand LKK, cluster 3 pada brand diamond dan 4 brand MC
Cain. Pada tabel diatas dijelaskan healthy brand yang dominan yakni diamond di cluster 0,1,2,dan 3 kemudian brand V-Soy di cluster 4. Dari hasil
tersebut ditemukan peluang repositioning terutama pada cluster 4 di mana V-Soy kalah terhadap penjualan MC Cain dan perlu adanya perkuatan
distribusi pada merk V-Soy di cluster 4. Action plan yang disarankan dari hasil clustering diatas yakni dengan mempertahankan dominasi Diamond
dengan inovasi design packaging di seluruh cluster kecuali cluster 4 dan memperkuat pesan kesehatan di cluster 4 karena V-Soy masih kalah secara

penjualan dengan brand MC Cain.

1. Berikut visualisasi persebaran data berdasarkan clusternya
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KMeans Clustering 2023 Data (K=5)
Silhouette Score: 0.95
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Gambar 9
silhouette score 2023
Clustering pada tahun 2023 memiliki silhouette score = 0,95 yang sangat mendekati 1 yang berarti proses clustering sangat baik dan valid.
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Decision Tree

Hasil pohon keputusan menunjukkan bahwa potensi keuangan menjadi faktor utama dalam menentukan tingkat potensi suatu cluster. Cluster yang
memiliki potensi keuangan di atas 50% dikategorikan sebagai kelompok dengan kontribusi keuntungan tinggi. Selanjutnya, billing quantity
digunakan untuk membedakan tingkat volume pembelian pada masing-masing cluster.Cluster 1 memiliki potensi penjualan tertinggi dengan nilai
potensi keuangan sebesar 83,19% dan rata-rata jumlah pembelian sebesar 57,292, sehingga dikategorikan sebagai potensi sangat tinggi. Cluster 2
termasuk kategori potensi tinggi karena memiliki keuntungan yang cukup besar meskipun jumlah pembeliannya lebih rendah.Sementara itu,
Cluster 3 dikategorikan sebagai potensi sedang karena memiliki kontribusi keuntungan yang cukup baik namun masih memerlukan peningkatan
strategi pemasaran. Cluster 4 termasuk potensi rendah karena memiliki nilai potensi keuangan yang paling kecil, sehingga memerlukan perhatian
khusus untuk meningkatkan kontribusi penjualannya

Tabel 6 menjelaskan tentang hasil clustering pada tahun 2024 :

Tabel 6
Clustering 2024
Cluster Jumlah Rata-rata Rata-rata Potensi Risiko Dominan Dominan
Customer  Billing Billing Keuangan Keuangan Brand Healthy
Value Quantity Brand
o 317186 -0,024 -0,014 0,05% DIAMOND DIAMOND
1 1 254,950 82,846 520,81% NFH
2 2 52,665 264,408 107,58% NUTELLA
3 4 16,819 84,221 34,36% DIAMOND DIAMOND
4 424 17,146 7,827 35,02% MC CAIN OATSIDE

Cluster yang memiliki potensi keuntungan terbesar adalah cluster 1 dan 2. Cluster 1 dan 2 tidak punya healthy brand yang dominan sama sekali
sehingga perlu adanya penguatan pesan kesehatan. Kemudian, brand Diamond sudah punya posisi dominan di cluster o dan 3 sehingga untuk
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menjaga dominasi, perlu adanya design packaging yang lebih menarik atau varian rasa yang lebih banyak. Selain itu, di cluster 4 perlu adanya
penguatan pesan kesehatan dan inovasi pada produk Oatside karena masih kalah dengan MC Cain. Brand Diamond, Oatside, V-Soy. Didapat hasil
seperti tabel di atas yaitu brand yang paling diminati pada cluster o yakni diamond, cluster 1 pada brand NFH, Cluster 2 pada brand Nutella, cluster
3 dengan brand diamond dan cluster 4 pada Brand MC Cain. Healthy brand yang dominan berdasarkan tabel diatas adalah diamond pada cluster o
dan 3 kemudian brand Oatside pada Cluster 4. Dari hasil clusterisadi diatas ditemukan adanya peluang repositioning terutama pada cluster 4
dimana oatside kalah penjualan terhadap MC Cain, dan perlu adanya perkuatan distribusi pada merk oatside di cluster 4. Maka dari itu, action plan
yang disarankan yakni dengan mempertahankan dominasi diamond dengan inovasi design packaging di cluster o dan 3, memperkuat pesan
kesehatan di cluster 1 dan 3 karena cluter tersebut mempunyai potensi keuntungan yang besar, dan meningkatkan inovasi oatside pada cluster 4
agar dapat menyaingi MC Cain dalam dominasi.

Berikut visualisasi persebaran data berdasarkan clusternya :

KMeans Clustering 2024 Data (K=5)
Silhouette Score: 0.96
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Gambar 11

Silhouette score 2024

Dari gambar 7 menjelaskan bahwa Clustering pada tahun 2024 memiliki silhouette score = 0,96 yang sangat mendekati 1 yang berarti proses

clustering sangat baik dan valid.
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Gambar 12
Decision Tree
Hasil pohon keputusan menentukan klasifikasi customer adalah Potensi Keuangan, dengan Billing Quantity Quantity tinggi dikategorikan
sebagai Potensi Sangat Tinggi (Cluster 1) karena memiliki kontribusi keuntungan dan volume pembelian terbesar.sebagai faktor pendukung
dalam membedakan tingkat kontribusi. Customer dengan Potensi Keuangan >100% dan Billing. Customer dengan potensi keuangan tinggi
namun jumlah pembelian lebih rendah masuk ke Cluster 3 (Potensi Tinggi), sedangkan customer dengan kontribusi positif namun lebih rendah
dikategorikan sebagai Cluster 4 (Potensi Sedang). Selain itu, customer yang memiliki Potensi Keuangan <100% dibedakan menjadi Cluster 2
(Potensi Rendah) dan Cluster o (Potensi Sangat Rendah) yang memerlukan strategi peningkatan kontribusi atau evaluasi tingkat lanjutan.
Secara garis besar, Cluster 1 jadi segmen paling krusial guna dipertahankan dan terus dilakukan pengembangan, sedangkan Cluster o
membutuhkan perhatian khusus karena mempunyai risiko kontribusi rendah. Hasil kajian secara kesuluruhan mengemukakan bahwa proses
clustering memanfaatkan algoritma K-Means Clustering dalam menciptakan nilai silhoutte score sebesar 0,94-0,96 pada periode 2020-2024.
Nilai ini menunjukkan bahwa kualitas cluster tergolong sangat baik, karena mendekati nilai maksimum yakni 1, yang berarti setiap data
memiliki tingkat kesesuaian tinggi dengan cluster nya dan memiliki jarak yang jelas terhadap cluster lain. Secara teoritis, nilai silhoutte score
yang tinggi mencerminkan keberhasilan algoritma dan meminimalkan intra cluster distance dan memaksimalkan inter cluster distance[3].
Analisis SWOT digunakan sebagai alat strategis untuk mengidentifikasi kondisi internal dan eksternal yang memengaruhi kinerja healthy brand
PT. Sukanda Djaya selama periode 2020—2024. Integrasi SWOT ini berfungsi untuk memperkuat hasil segmentasi pelanggan berbasis K-Means
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Clustering dan pendekatan RFM, yang sebelumnya telah mengungkap pola dominasi brand,potensi keuntungan tiap klaster, serta posisi
kompetitif antar-merek dan selanjutnya dilakukan analisis lingkungan internal-eksternal yang merupakan dasar bagi penyusunan stratgei brand
yang efektif dan diferensiatif [17], [18]. Selanjutnya, ditambahkan pemahaman mengenai peluang dan ancaman pasar memungkinkan
perusahaan menentukan keunggulan bersaing yang berkelanjutan (sustainable competitive advantage) [19]. Integrasi model RFM (Recency,
Frequency,Monetary) memberikan kontribusi yang signifikan dalam mengidentifikasi nilai pelanggan berdasarkan nilai transaksi. Cluster
pelanggan dengan nilai billing value dan billing quantity yang tinggi menunjukkan karakteristik sebagai pelanggan bernilai tinggi(high value-
customer) yang mempunyai dampak kontribusi yang tinggi sehingga dapat digunakan untuk mengidentifikasi pelanggan dengan nilai ekonomi
tinggi serta menjadi dasar dalam pengambilan keputusan berdasarkan data [13]. Di sisi lain terdapat cluster pelanggan dengan nilai billing
value dan billing quantity yang rendah yang disebabkan karena proses return, hal ini menunjukkan bahwa tidak semua customer memberikan
kontribusi yang positif terhadap perusahaan. Maka diperlukan pendekatan segmentasi pelanggan untuk mengoptimalkan alokasi sumber daya
perusahaan dengan menggunakan customer relationship management [12]. Fenomena yang terjadi pada penelitian ini yakni brand diamond
mendominasi secara konsisten di semua cluster yang dimana menunjukkan bahwa brand diamond memiliki kekuatan yang signifikan dalam hal
loyalitas pelanggan, distribusi, dan kualitas produk yang dimana mencerminkan kemampuan yang kuat untuk membangun loyalitas pelanggan
serta mempertahankan posisi di pasar yang cukup kompetitif [17], [18].

Tabel 7

Analisis SWOT.
Strengths Weaknesses
1. Brand diamond mendominasi mayoritas penjualan 1. Oatside dan V-soy masih kurang mendominasi
2. Loyalitas pelanggan food service terhadap diamond sangat tinggi 2. Brand positioning yang belum merata
3. Jaringan distribusi luas dan stabil 3. Return barang mengindikasikan isu rantai pasok
4. Portofolio healthy brand yang bervariasi 4. Variasi produk yang masih terbatas
5. Validitas clustering sangat baik ( Silhoutte score 0.94-0.96)
Opportunities Threats
1. Tren konsumsi makanan sehat meningkat 1. Meningkatnya persaingan merk minuman sehat lokal

maupun impor

2. Berpotensi eksplor pemasaran melalui platform e-commerce dan 2. Perubahan preferensi konsumen

pemasaran digital

3. Inovasi produk yang selaras dengan tren gaya hidup(vegan dan 3. Kompetitor yang meningkatkan inovasi

rendah gula) .
4.Pergeseran daya beli konsumen akibat ketidakstabilan
ekonomi.

Tabel diatas adalah analisis SWOT yang berpedoman pada hasil clustering tahun 2020-2024, brand Diamond tercatat sebagai healthy brand yang
secara berkelanjutan mendominasi sebagian besar klaster pelanggan food service. Selain itu, healthy brand lain seperti Oatside dan V-Soy
mengindikasikan potensi tertentu, namun masih mengalami tekanan secara kompetitif dari merek lain seperti MC Cain, NN, dan USA, utamanya
pada klaster berpotensi keuntungan tinggi. Pola clustering dan Analisis swot diatas menunjukan tingkat konsistensi yang tinggi dan perilaku pasar
yang relatif stabil meskipun terjadi perubahan kondisi pasar pada masa pandemi covid-19. Konsistensi pola dalam clustering menunjukkan bahwa
struktur data memiliki stabilitas yang tinggi, sehingga hasil analisis dapat dipercaya dan digunakan sebagai dasar dalam pengambilan keputusan
[20], [21]. Dari hasil penjelasan mengenai pola konsistensi, maka untuk mengintegrasikan strategy brand yang dapat diterapkan dengan
perhitungan ifas dan efas lalu dibentuk matriks kuadran swot dibawah ini :

Tabel 8
Perhitungan Ifas
Faktor Internal Bobot Rating Skor Keterangan
Strengths
Dominasi brand Diamond di mayoritas cluster 0,2 4 0,8 Kekuatan utama perusahaan
Loyalitas pelanggan tinggi (food service) 0,15 4 0,6 Repeat order kuat
Jaringan distribusi luas dan stabil 0,15 3 0,45 Mendukung penetrasi pasar
Portofolio healthy brand beragam 0,1 3 0,3 Variasi produk
Validitas clustering tinggi (0.94—0.96) 0,1 3 0,3 Data-driven decision
TOTAL strenghts 2,45
Weaknesses
Oatside & V-Soy belum dominan 0,1 2 0,2 Lemah di kompetisi
Brand positioning belum merata 0,08 2 0,16 Kurang konsisten
Return barang (masalah supply chain) 0,07 2 0,14 Efisiensi rendah
Variasi produk masih terbatas 0,05 2 0,1 Kurang inovasi
Total weakness 0,6
Total Ifas 1,85

Pada table diatas dapat ditemukan untuk total perhitungan ifas yang didapat dari jumlah skor pembobotan strength yakni diangka 2,45 dikurangi
dengan perhitungan jumlah skor pembobotan weakness yakni 0,6 dengan total perhitungan 1,85

Tabel 9
Perhitungan Efas
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Faktor Eksternal Bobot Rating Skor Keterangan
Opportunities
Tren makanan sehat meningkat 0,2 4 0,8 Peluang besar
Pertumbuhan e-commerce & digital marketing 0,15 3 0,45 Channel baru
Tren gaya hidup sehat (vegan, low sugar) 0,15 3 0,45 Relevan dengan produk
Opportunity gap di cluster profit tinggi 0,1 4 0,4 Belum dimanfaatkan
Total Opportunities 2,1
Threats
Persaingan brand (MC Cain, dll) 0,15 2 0,3 Tekanan pasar
Perubahan preferensi konsumen 0,1 2 0,2 Tidak stabil
Kompetitor inovatif 0,1 2 0,2 Risiko tertinggal
Ketidakstabilan ekonomi 0,05 2 0,1 Daya beli turun
Total Threats 1 0,8
Total Efas 1,3

Pada table diatas dapat ditemukan untuk total perhitungan efas yang didapat dari jumlah skor pembobotan opportunities yakni diangka 2,1
dikurangi dengan perhitungan jumlah skor pembobotan weakness yakni 0,8 dengan total perhitungan 1,3. Setelah mendapatkan perhitungan ifas
dan efas dibentuk matriks swot dibawah ini :
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Gambar 13
Matriks kuadran SWOT PT.Sukanda Djaya
Berdasarkan Gambar 13, hasil matriks SWOT menunjukkan bahwa perusahaan berada pada Kuadran I (growth strategy), yang mengindikasikan
bahwa perusahaan memiliki kekuatan internal yang tinggi serta peluang eksternal yang besar. Hasil ini tidak terlepas dari analisis K-Means
Clustering berbasis RFM yang menunjukkan adanya segmentasi pelanggan dengan nilai profit tinggi serta tingkat loyalitas yang baik.Posisi ini
sangat strategis karena memungkinkan perusahaan untuk memiliki kekuatan internal yang tinggi serta peluang pasar yang besar, posisi ini sangat
strategi untuk perusahaan melakukan ekspansi pasar dan inovasi produk sehingga dapat mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan [19].
Dengan demikian, hasil clustering menjadi dasar dalam penentuan faktor internal dan eksternal, serta memperkuat posisi strategis perusahaan

dalam matriks SWOT. Oleh karena itu, strategi yang dihasilkan berfokus pada pemanfaatan kekuatan perusahaan untuk mengoptimalkan potensi
segmen pelanggan bernilai tinggi serta memperluas pasar pada segmen yang belum maksimal.

IV.Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis segmentasi pelanggan dan potensi penjualan healthy brand PT. Sukanda Djaya dengan menggunakan
pendekatan K-Means Clustering berbasis model RFM (Recency, Frequency, Monetary) serta analisis SWOT sebagai dasar penyusunan strategi
bisnis. Berdasarkan hasil penelitian periode 2020-2024, metode K-Means mampu mengelompokkan karakteristik pelanggan berdasarkan pola
transaksi, nilai pembelian, dan kontribusi keuntungan sehingga menghasilkan segmentasi customer yang memiliki tingkat potensi penjualan
berbeda. Hasil evaluasi menunjukkan nilai silhouette score sebesar 0,94—0,96, yang menunjukkan bahwa hasil clustering memiliki tingkat validitas
dan kualitas pengelompokan yang sangat baik. Hasil analisa yang telah dilakukan menggambarkan bahwa Potensi Keuangan adalah faktor pokok
untuk merepresentasikan tingkat potensi penjualan pelanggan, sedangkan Billing Quantity menjadi faktor pendukung untuk membed akan tingkat
kontribusi pembelian. Berpedoman pada hasil Decision Tree, pelanggan dengan nilai potensi keuangan tinggi serta volume pembelian besar masuk
kedalam kategori high value customer yang memberi kontribusi besar terhadap sebuah entitas. Tahun 2024, Cluster 1 masuk sebagai segmen paling
berpeluang dengan nilai prospektif keuangan tertinggi senilai 520,81%, sedangkan Cluster 2 juga mengemukakan peluang besar dengan potensi
keuangan senilai 107,58%. Kondisi ini mengemukakan bahwa kedua cluster menjadi sasaran utama pada strategi mempertahankan konsumen dan
memberi peningkatan dan pertumbuhan penjualan. Kemudian, hasil kajian mengemukakan bahwa brand Diamond mempunyai posisi yang paling
kuat karena secara keberlanjutan mendominasi sebagian besar cluster pada periode kajian, yang memberi indikasi terciptanya kekuatan distribusi,
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loyalitas pelanggan, dan penerimaan pasar yang sangat baik. Namun demikian, healthy brand lain seperti Oatside dan V-Soy masih mengalami
tantangan kompetitif di beberapa segmen yang medorong pentingnya dilakukan strategi repositioning, peningkatan distribusi, dan penguatan
komunikasi pada manfaat kesehatan produk. Berpedoman hasil integrasi clustering menggunakan analisa SWOT, PT. Sukanda Djaya berada pada
Kuadran I (growth strategy) yang menggambarkan bahwa entitas mempunyai kekuatan internal dan peluang eksternal yang luas guna dilakukan
pengembangan pasar. Maka dari itu, strategi yang paling disarankan yakni mempertahankan pelanggan dengan nilai ekonomi tinggi, meningkatkan
loyalitas pelanggan potensial, memperkuat inovasi produk healthy brand, serta dilakukan optimalisasi pemasaran yang berpedoman pada
karakteristik masing-masing cluster. Kajian ini memberi kontribusi untuk pengambilan keputusan berbasis data (data-driven decision making),
dimana hasil segmentasi konsumen bukan sekedar memahami kelompok pelanggan, namun menjadi pedoman guna memprediksi menentukan
prioritas pemasaran, potensi penjualan, dan menciptakan strategi pengembangan healthy brand PT. Sukanda Djaya secara lebih efektif dan
berkelanjutan. Dibandingkan dengan penelitian terdahulu, kajian ini mencipatkan kontribusi yang lebih komprehensif dengan integrasi pendekatan
analitik (clustering berbasis data mining) dan pendekatan strategis (SWOT). Jika penelitian sebelumnya cenderung hanya berfokus pada
pengelompokan data atau analisis strategi secara terpisah, maka penelitian ini menunjukkan bahwa kombinasi keduanya mampu menghasilkan
insight yang lebih mendalam dan implementatif. Hal ini menjadi nilai tambah utama dalam mendukung pengambilan keputusan yang lebih akurat
dan berbasis data.
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