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Abstrak—  Penelitian ini bertujuan membantu Distributor XYZ di Bali merencanakan strategi pemasaran 

melalui segmentasi dan perangkingan pelanggan dengan metode K-Medoids dan Simple Additive Weighting 

(SAW). Dalam persaingan bisnis yang ketat, teknologi informasi menjadi krusial untuk mengelola data penjualan 

besar. Menggunakan model RFM (Recency, Frequency, Monetary), penelitian ini mengelompokkan dan 

merangking pelanggan berdasarkan kontribusi penjualan. K-Medoids mengklasifikasikan pelanggan ke dalam 

kategori tinggi, sedang, dan rendah, sementara SAW menentukan pelanggan terbaik. Hasil menunjukkan analisis 

ini dapat membantu manajer penjualan merancang strategi pemasaran lebih efisien dan meningkatkan pelayanan 

pelanggan, terbukti dengan pelanggan rangking 1-20 sangat loyal dan layak mendapatkan reward dari distributor. 

Kata Kunci—Distributor; K-Medoids; Pelanggan; SAW; RFM; Strategi Pemasaran 

Abstract— This research aims to help XYZ Distributors in Bali plan marketing strategies through customer 

segmentation and ranking using K-Medoids and Simple Additive Weighting (SAW) methods. In fierce business 

competition, information technology becomes crucial to manage large sales data. Using the RFM (Recency, 

Frequency, Monetary) model, this research classifies and ranks customers based on sales contribution. K-

Medoids classifies customers into high, medium, and low categories, while SAW determines the best customers. 

Results show this analysis can help sales managers design more efficient marketing strategies and improve 

customer service, as evidenced by customers ranked 1-20 are very loyal and deserve rewards from distributors. 
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 I. PENDAHULUAN 

 Perusahaan XYZ, produsen mesin pemanas, telah memperluas cakupan pasar 

internasionalnya, termasuk ke Indonesia dengan fokus di Bali dan Nusa Tenggara Barat  melalui 

distributor tunggal di Denpasar. Dalam era persaingan bisnis bebas, pemanfaatan teknologi 

informasi sangat penting untuk kesuksesan perusahaan. XYZ mengumpulkan dan menyimpan data 

dalam jumlah besar setiap hari, namun manfaatnya baru terlihat dari informasi yang 

diekstraksi.Menjaga penjualan produk dalam persaingan pasar yang ketat adalah krusial. Oleh 

karena itu, analisis bisnis penjualan sangat penting untuk memahami hubungan berkelanjutan 

dengan pelanggan, menangani fluktuasi penjualan, dan merencanakan strategi pemasaran yang 

konsisten [1]. Penelitian ini bertujuan membantu Distributor XYZ merencanakan strategi 

pemasaran dengan melakukan segmentasi dan perangkingan pelanggan menggunakan metode K-

Medoids dan Simple Additive Weighting. Beberapa penelitian terdahulu yang membahas masalah 

yang hampir sama antara lain yaitu: 

Beberapa penelitian terdahulu telah dilakukan yang relevan dengan permasalahan yang sama. 

Romandansyah Siagian (2022) Hasil pengujian menunjukkan K-Medoids memiliki performa 

terbaik dengan nilai ration sebesar 0,337575 dibandingkan K-Means 0,3380724, sehingga K-

Medoids digunakan dalam clustering data.sebagai cluster optimal. Hasil segmentasi pelanggan 

sesuai Customer Loyalty Matrix terdiri dari core customer, new customers, dan lost customer [2]. 

Selain itu, Anggi Ayu Dwi Sulistyawati dkk (2021) Hasil penelitian menunjukan bahwa jumlah 

cluster optimal adalah 3 (tiga) cluster dengan nilai maksimum Silhouette Index adalah 0,375 dan 

nilai minimum Davies Doulbin Index adalah 1,030. Segmen pelanggan hasil penelitian adalah lost 

customer, core customer, dan new customer [3]. Rini Sovia dkk (2019) Hasil penelitian dengan 

menggabungkan K-Means dan SAW, mempermudah proses pengelompokan data siswa 

berprestasi dan penetuan prediksi penerima beasiswa berprestasi karena lebih cepat dan lebih tepat 

sasaran. Dari 20 data siswa yang mengajukan beasiswa, dikelompokkan menjadi 10 siswa yang 

berprestasi dan dilakukan perangkingan sehingga hanya 6 siswa yang berhak menerima beasiswa.  

Dalam konteks persaingan pasar yang semakin ketat, menjaga penjualan produk menjadi 

krusial bagi kesuksesan perusahaan. Oleh karena itu, analisis bisnis penjualan menjadi penting 

guna memahami hubungan berkelanjutan antara perusahaan dengan pelanggan, menangani 

fluktuasi penjualan, serta merencanakan strategi pemasaran yang konsisten. Data mining dan 

Sistem Pendukung Keputusan menjadi salah satu solusi metode yang dapat digunakan untuk 

melakukan segmentasi pelanggan dan memberikan penghargaan kepada pelanggan yang 

berkontribusi tinggi, memilih pelanggan terbaik, serta merancang strategi pemasaran yang tepat. 
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 II. METODE 

  Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif 

dengan pendekatan metode K-Medoids dan Simple Additine Weighting untuk menentukan strategi 

pemasaran pada Distributor XYZ Bali. Adapun metode penelitian sebagai berikut: 

2.1 Analisis Sistem 

   Penelitian ini menggunakan metode K-Medoids dan Simple Additive Weighting (SAW) 

untuk menentukan strategi pemasaran di Distributor XYZ. K-Medoids digunakan untuk 

mengelompokkan penjualan menjadi rendah, sedang, dan tinggi, sementara SAW merangking 

pelanggan. Hasil segmentasi dan perangkingan membantu manajer penjualan merancang 

strategi pemasaran yang efisien dan meningkatkan pelayanan pelanggan. 

2.2 Ekstraksi Fitur Model RFM 

 Model RFM (Recency, Frequency, Monetary) Merupakan salah satu cara yang paling akurat 

untuk menggambarkan profil pelanggan, yang pada akhirnya akan berdampak positif pada 

peningkatan penjualan [4]. Model analisis RFM  pertama kali dikembangkan oleh Arthur M. Hughes 

sebagai model analisis nilai pelanggan. Model ini membedakan pelanggan dengan beberapa data  

menggunakan tiga atribut yaitu periode penggunaan pelanggan, frekuensi dan jumlah [1]. Dapat 

dilihat pada tabel (1) bahwa data mentah masih memiliki beberapa atribut tambahan, dengan 

menggunakan RFM maka atribut yang tidak digunakan akan dihilangkan. 

Tabel 1. Data Penjualan 

No Tanggal KodeCustomer NamaCustomer Qty NetSales 

1 02-01-2023 WAHYUJATI UD. WAHYU JATI 1 2011753 

2 02-01-2023 MITRAMNDR CV. MITRA MANDIRI 2 6458100 

… … … … … … 

4662 31-10-2023 CASAUMA PT. BANGUN RUMAH  17 45094615 

4663 31-10-2023 PLAZABNGN PLAZA BANGUNAN 1 4930604 

 Tabel diatas merupakan data asli penjualan sebelum diekstraksi menggunakan RFM. Pada 

tahap ekstraksi beberapa kolom akan dihilangkan dan ditransformasikan ke RFM (Recency, 

Frequency, Monetary), kemudian dapat dilihat pada tabel (2). 

Tabel 2. Hasil ekstraksi fitur RFM 

Kode Customer Recenccy Frequency Monetary 

Adiarta 86 4 7194161 

Adijayaele 51 88 178796960 

… … … … 

Wirajaya 107 4 7664323 

Wirajayatk 57 3 5991387 

2.3 Metode K-Medoids Clustering 
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 Metode k-medoid dapat digunakan untuk segmentasi pelanggan dengan memanfaatkan 

teknik clustering pada dataset transaksi penjualan untuk mengelompokkan pelanggan berdasarkan 

karakteristik yang dimiliki [4]. Metode K-Medoids Clustering dihitung dengan memakai 

persamaan (1) 

min 𝑐1, … 𝑐𝑘 = ∑ min ⬚ j = 1, … , 𝑘‖xi −  cj ‖ 2
𝑛

𝑖=1
   (1) 

 

• 𝑛 : adalah jumlah data penjualan  

• 𝑥𝑖 : adalah data penjualan ke-𝑖 

• 𝑘 : adalah jumlah cluster yang ditentukan 

• 𝑐𝑗 : adalah pusat cluster ke-𝑗, dan 

• ‖𝑥𝑖 − 𝑐𝑗 ‖ : adalah jarak Euclidean antara data penjualan  𝑥𝑖 dan pusat cluster 𝑐𝑗 

Berikut merupakan langkah Pseudocode pada implementasi metode K-Medoids 

1. Import library KMedoids dari sklearn_extra.cluster 

2. Definisikan DataFrame yang sudah dinormalisasi sebagai RFM_normalized_df 

3. Inisialisasi objek KMedoids dengan parameter n_clusters=3 dan random_state=0 

4. Fit model KMedoids menggunakan RFM_normalized_df 

- Simpan hasil fitting ke dalam variabel kmedoids 

5. Ambil label dari setiap sampel menggunakan atribut labels_ dari objek kmedoids 

- Simpan label ke dalam variabel labels 

6. Ambil indeks medoids menggunakan atribut medoid_indices_ dari objek kmedoids 

- Simpan indeks medoids ke dalam variabel medoids_indices 

7. Ambil jumlah iterasi yang dibutuhkan untuk konvergensi menggunakan atribut n_iter_  

dari objek kmedoids 

- Simpan jumlah iterasi ke dalam variabel n_iter 

8. Tambahkan kolom baru 'Cluster' ke DataFrame RFM dengan nilai labels 

9. Tampilkan DataFrame RFM dengan kolom Cluster 

 Metode K-Medoids Clustering diterapkan dalam Algoritma Pemrograman untuk 

mengelompokkan data penjualan produk ke dalam cluster-cluster yang memiliki karakteristik yang 

sama. Pengelompokan ini dilakukan dengan menggunakan persamaan (1). Pada proses K-Medoids, 

data dicluster untuk menentukan 3 kategori, tinggi(Pelanggan Loyal), sedang (Pelanggan 

Berpotensi), dan rendah(Pelanggan Baru). Hasil proses K-Medoids dapat dilihat pada Tabel (3) 

Hasil Pengelompokan Pelanggan dengan K-Medoids. 
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Tabel 3. Hasil Pengelompokan dengan metode K-Medoids 

KodeCustomer Recency Frequency Monetary Cluster 

ADIARTA 86 4 7194161 1 

ADIJAYAELE 51 88 178796960 3 

WIRAJAYATK 57 3 5991387 1 

 

Dari hasil di atas diketahui rataan tiap kelompok segmentasi yang dapat dilihat pada tabel (4). 
 

Tabel 4. Rataan hasil pengelompokan Pelanggan dengan K-Medoids 

Sifat Cluster Recency Frequency Monetary 

Pelanggan Loyal 1 42 115 282670534 

Pelanggan Berpotensi 2 145 10 21424244 

Pelanggan Baru 3 299 3 7403192 

 

2.4 Metode Simple Additive Weighting 

Metode SAW merupakan metode pembobotan terbobot yang memberikan kriteria-kriteria yang 

dianggap penting dalam menentukan pelanggan terbaik. Dengan memberikan kriteria cost untuk 

atribut yang kurang penting dan Benefit untuk atribut yang penting [6]. Setelah bobot diberikan pada 

setiap kriteria, dilakukan proses perangkingan untuk menentukan alternatif terbaik dari sejumlah 

pelanggan. Metode SAW digunakan untuk mengetahui pelanggan terbaik berdasarkan kriteria dan 

bobot yang telah ditentukan. Berikut adalah persamaan untuk menentukan SAW Score [7]. 

𝑆𝐴𝑊 𝑆𝑐𝑜𝑟𝑒(𝑖) = (𝑅𝑖 ∗ 𝑊𝑅) + (𝐹𝑖 ∗ 𝑊𝐹) + ( 𝑀𝑖 ∗ 𝑊𝑀)+( 𝐾𝑖 ∗ 𝑊𝐾)                           (2) 

• 𝑅𝑖 : Nilai atribut Recency ke – 𝑖 • 𝑀𝑖 : Nilai atribut Monetary ke – 𝑖 

• 𝑊𝑅 : Bobot Recency • 𝑊𝑀 : Bobot Monetary 

• 𝐹𝑖 : Nilai atribut Frequency ke – 𝑖 • 𝐾𝑖 : Nilai atribut  Klaster ke – 𝑖 

• 𝑊𝐹 : Bobot Frequency • 𝑊𝐾 : Bobot Klaster 

Metode Simple Additive Weighting diimplementasikan dalam algoritma pemrograman 

untuk merangking pelanggan berdasarkan kontribusi toko dalam pembelian produk pada 

distributor. hasil dari persamaan (1) yang kemudian didapatkan data segmentasi kemudian diolah 

lagi menggunakan persamaan 2 sebagai penerapan metode SAW. Hasil pelabelan bobot pada 

atribut dapat dilihat pada tabel (5). 

Tabel 5. Hasil pelabelan dan pembobotan atribut 

Sistem Perankingan Pelanggan Terbaik 

Kriteria 15% 30% 35% 20% 

KodeCustomer Recency Frequency Monetary Kluster 

ADIARTA 0,281457 0,001192843 0,000991 0 

ADIJAYAELE 0,165563 0,034592445 0,028399 1 

ADIKAJIMBR 0,119205 0,017892644 0,015024 0 
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Dari persamaan (2) dapat diambil hasil tabel yang berisi nilai score setiap pelanggan 

yang dapat dilihat pada tabel 6. 

Tabel 6. Hasil SAW Score dan perankingan 

Perangkingan 

Alternative SAW Score Rangking 

LANGITMAS 0,81589404 1 

SAMUDRAEL 0,416272969 2 

… … … 

JJ 0,003330887 302 

2.5 Evaluasi Hasil 

Untuk mengevaluasi hasil algoritma pemrogaman, dilakukan pengujian dengan 

menggunakan metode DBI dan Silhouette Score. Dengan menggunakan metode evaluasi ini, 

dapat diketahui kluster maksimal yang dapat digunakan pada data yang diolah. Hasil evaluasi 

ini akan ditampilkan dalam bentuk grafik elbow, grafik elbow merupakan pendekatan yang 

mencari titik dimana penurunan inersia mulai melambat, membentuk grafik yang menyerupai 

bentuk “siku”. 

2.5.1 Davies-Bouldin Index (DBI) 

 Davies-Bouldin Index (DBI) merupakan salah satu metode yang digunakan untuk 

mengukur validitas cluster dalam suatu metode pengelompokan [5]. 

 

Gambar 1. Grafik Elbow DBI 

 Dari grafik elbow DBI di bawah ini didapatkan nilai terbaik kluster adalah 3. 3 

kluster dinilai sudah cukup untuk melihat segmentasi pelanggan yang sudah membentuk 

pola perilaku pelanggan. 

2.5.2 Silhouette Score 

 Silhouette index menggambarkan ketepatan objek dalam klusternya. Kluster optimal 

memiliki nilai silhouette index mendekati 1, menunjukkan kepadatan yang tinggi. Jika nilai 

mendekati -1, maka kluster tersebut tidak padat.[6]. 
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Gambar 2. Grafik Elbow Silhouette index   

 Gambar 2 menunjukkan bahwa nilai yang mendekati 1 adalah pada kluster 3, 

sehingga kluster terbaik adalah 3.  

 III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Metode K-Medoids Clustering dan Metode Simple Additive Weighting digunakan untuk 

melakukan segmentasi pelanggan dan merangking pelanggan pada Distributor XYZ. Hasilnya 

adalah sebuah program dengan bahasa python yang menggunakan data historis penjualan pada 

Distributor XYZ selama Januari – Desember tahun 2023.  Data ini diolah menggunakan metode K-

Medoids untuk mengategorikan pelanggan menjadi tinggi, sedang, dan rendah kemudian pelanggan 

akan dirangking berdasarkan kontribusi pembelian pada produk XYZ di periode waktu tersebut. 

 Setelah menganalisis segmentasi dan peringkat pelanggan menggunakan data penjualan 

Januari-Desember 2023, pelanggan "LANGITMAS" menonjol dengan SAW Score tertinggi di 

antara 302 pelanggan. Dengan kluster 1, Recency 35, Frequency 2761, Monetary Rp 

6.832.527.970, dan SAW Score 2391385623, hasil ini menunjukkan bahwa segmentasi dan 

pemeringkatan dalam menentukan strategi pemasaran dapat digunakan. Data dari metode K-

Medoids dan SAW dapat menjadi acuan untuk perlakuan pelanggan guna memaksimalkan 

penjualan produk. 

IV. KESIMPULAN 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa Metode K-Medoids dan Metode Simple Additive 

Weighting dapat digunakan untuk segmentasi pelanggan dan merangking pelanggan berdasarkan 

kontribusi pembelian pada distributor, dengan hal ini manager sales dapat menentukan strategi 

yang tepat dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat, hal tersebut diperkuat dengan 

perangkingan yang digunakan dengan menambahkan bobot pada fitur sesuai kebutuhan 

pemasaran. Hal ini diperkuat dengan fakta lapangan bahwa pelanggan dengan rangking di atas 20 

mendapatkan reward berupa diskon pembelian, cashback dan merchandise. Maka dari itu metode 

K-Medoids dan metode Simple Additive Weighting dapat digunakan untuk menentukan strategi 

pemasaran pada Distributor X. 
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