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ABSTRAK

Penelitian ini mengusulkan integrasi antara Market Basket Analysis (MBA) dan Causal Loop Diagram (CLD) untuk mengatasi tantangan dalam
pengelolaan restoran yang kompleks. Pendekatan ini bertujuan menggali pola pembelian pelanggan serta memahami dinamika sistem yang
memengaruhi operasional restoran, seperti waktu tunggu dan kepuasan pelanggan. Data transaksi dianalisis menggunakan algoritma Apriori
dengan parameter minimum support 0,01 dan confidence 0,50 untuk mengidentifikasi hubungan antar produk. Hasil MBA menjadi dasar
pengembangan CLD yang memetakan interaksi kausal antar variabel utama, termasuk promosi, popularitas produk, dan laba restoran. Penelitian
ini menghasilkan rekomendasi strategis untuk optimalisasi promosi bundling, pengelolaan waktu tunggu, dan efisiensi perencanaan stok. Integrasi
MBA dan CLD memberikan pendekatan holistik untuk meningkatkan laba serta kepuasan pelanggan secara berkelanjutan.
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1. Pendahuluan

Dalam dunia bisnis restoran yang semakin kompetitif, kemampuan untuk memahami perilaku pelanggan secara
mendalam telah menjadi salah satu keunggulan utama. Restoran tidak hanya harus menyajikan makanan berkualitas,
tetapi juga harus mampu merancang pengalaman pelanggan yang memenuhi kebutuhan dan preferensi mereka [1].
Dalam konteks ini, pemanfaatan data transaksi menjadi sangat penting untuk menggali wawasan tentang pola pembelian
dan tren konsumsi [2]. Salah satu metode analitik yang telah terbukti efektif adalah Market Basket Analysis (MBA), yang
memungkinkan restoran mengidentifikasi kombinasi menu yang sering dipesan bersama [3]. Hasil dari MBA sering kali
menjadi dasar untuk strategi promosi seperti bundling menu, yang bertujuan meningkatkan penjualan dan memberikan
nilai lebih kepada pelanggan [4][5].

Namun, meskipun MBA mampu memberikan wawasan tentang pola pembelian, metode ini memiliki keterbatasan.
Analisis MBA cenderung bersifat statis dan fokus pada hubungan langsung antar item dalam data transaksi[6][7]. MBA
tidak mampu menjelaskan dinamika sistem yang lebih luas, seperti bagaimana promosi bundling dapat memengaruhi
waktu tunggu, kepuasan pelanggan, dan loyalitas jangka panjang. Dalam kenyataannya, restoran adalah sistem yang
kompleks, di mana perubahan pada satu elemen dapat menghasilkan dampak yang luas melalui interaksi dengan elemen
lainnya [8]. Kegagalan untuk memahami dinamika ini dapat menyebabkan keputusan strategis yang tidak optimal, seperti
lonjakan waktu tunggu selama promosi, yang akhirnya merugikan kepuasan pelanggan dan reputasi restoran [9].

Untuk mengatasi keterbatasan tersebut, penelitian ini mengusulkan pengintegrasian MBA dengan Causal Loop
Diagram (CLD). CLD adalah alat analisis sistem dinamis yang mampu memvisualisasikan hubungan kausal antara variabel
utama dalam sistem, seperti penjualan, promosi, waktu tunggu, dan kepuasan pelanggan [10]. Dengan CLD, restoran tidak
hanya dapat memahami pola pembelian, tetapi juga bagaimana perubahan pada variabel strategis dapat memengaruhi
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sistem secara keseluruhan melalui mekanisme umpan balik (feedback loops) [11]. Kombinasi MBA dan CLD memberikan
pendekatan holistik yang mencakup wawasan kuantitatif dari MBA serta pemahaman kualitatif tentang interaksi kausal
dalam sistem.

Urgensi pendekatan ini semakin diperkuat oleh kebutuhan restoran untuk mengoptimalkan sumber daya dalam
menghadapi perubahan perilaku konsumen dan persaingan pasar [12]. Restoran yang tidak mampu mengelola waktu
tunggu atau kepuasan pelanggan selama promosi besar berisiko kehilangan loyalitas pelanggan mereka [13]. Selain itu,
peningkatan penggunaan teknologi digital, seperti sistem point-of-sale (POS), telah menghasilkan volume data transaksi
yang besar tetapi belum dimanfaatkan secara maksimal [14]. Dengan mengintegrasikan MBA dan CLD, restoran dapat
mengubah data transaksi ini menjadi keputusan strategis yang terinformasi dan berdampak langsung pada peningkatan
laba serta pengalaman pelanggan.

Penelitian ini bertujuan untuk menjawab tantangan tersebut dengan langkah-langkah yang terstruktur. Dimulai dari
pengumpulan data transaksi pelanggan, analisis MBA dilakukan untuk mengidentifikasi kombinasi menu yang sering
dipesan bersama. Hasil analisis digunakan sebagai dasar untuk membangun CLD, yang memetakan hubungan kausal
antara variabel utama dalam sistem restoran. Selanjutnya, hasil CLD diimplikasikan untuk menghasilkan rekomendasi
strategis yang aplikatif. Pendekatan ini tidak hanya menawarkan wawasan yang lebih mendalam tetapi juga solusi praktis
yang dapat diimplementasikan oleh restoran.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kombinasi analisis kuantitatif dan kualitatif untuk memahami pola
pembelian pelanggan dan dinamika sistem dalam restoran. Langkah-langkah yang dilakukan melibatkan pengumpulan
data transaksi, analisis MBA, pengembangan CLD, dan implikasi hasil untuk memberikan rekomendasi strategis yang dapat
dilihat pada Gambar 1 penjabarannya. Berikut adalah penjelasan dari tiap tahap:

- Data transaksi pelanggan dikumpulkan dari sumber yang relevan, seperti database perusahaan atau platform e-
commerce. Data yang digunakan merupakan data hipotetik sebanyak 1000 transaksi penjualan produk. Data
transaksi yang tidak lengkap atau tidak relevan dihapus. Selanjutnya data transaksi ke dalam format yang dapat
digunakan untuk analisis MBA, seperti representasi dalam bentuk matriks pelanggan-produk.

- Data transaksi dianalisis menggunakan teknik MBA yaitu Algoritma Apriori dengan nilai Support 0.01 dan
Confidence 0.50 untuk mengidentifikasi pola pembelian dan hubungan antar produk. Pemrosesan dari Algoritma
Apriori dilakukan menggunakan perangkat lunak RStudio. Hasil analisis ini akan menjadi dasar untuk membangun
elemen-elemen dalam CLD.

- Berdasarkan hasil MBA, variabel-variabel utama dan hubungan kausal antar variabel diidentifikasi. Diagram ini
dikembangkan untuk memvisualisasikan interaksi antar elemen dan mengidentifikasi feedback loops yang relevan.

- Hasil implikasi digunakan untuk merumuskan rekomendasi strategi bisnis yang lebih efektif. Rekomendasi hasil
kemudian diimplementasikan dan dievaluasi untuk memastikan dampak positif terhadap kinerja perusahaan.
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Gambar 1. Diagram Alir Penelitian

3. Hasil dan Pembahasan

3.1. Pengumpulan Data dan Market Basket Analysis
Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 1000 transaksi penjualan yang mencakup berbagai jenis produk.
Data tersebut dianalisis menggunakan Algoritma Apriori dengan nilai minimum support sebesar 0,01 dan confidence
sebesar 0,50. Proses ini menghasilkan sejumlah pola menarik yang menggambarkan kecenderungan pelanggan dalam
membeli produk tertentu secara bersamaan.

Tabel 1. Apriori dengan 1% Support dan 50% Confidence

No. |hs rhs Support Confidence lift Count
1 Nasi Goreng Ayam Goreng 0.021 0.8076923 9.731233 21
2 Sup Daging Teh Manis 0.014 0.5000000 2.040816 14
3 Ikan Bakar Sate Ayam 0.013 0.5652174 3.055229 13
4 Salad Buah Teh Manis 0.013 0.5200000 2.122449 13
5 Soto Ayam, Teh Manis Nasi Uduk 0.013 0.5416667 2.616747 13
6 Puding, Es Krim Brownies 0.013 0.5909091 3.143133 13
7 Brownies, Puding Es Krim 0.013 0.5652174 4.156010 13
8 Brownies, Sup Jagung Teh Manis 0.012 0.6000000 2.448980 12
9 Ayam Panggang, Nasi Uduk Teh Manis 0.011 0.7333333 2.993197 11
10 Ikan Panggang, Spaghetti Teh Manis 0.011 0.5789474 2.363050 11
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No. |hs rhs Support Confidence lift Count
11 lkan Panggang, Teh Manis Spaghetti 0.011 0.5000000 2.702703 11
12 Salad Buah, Sup Jagung Teh Manis 0.011 0.7333333 2.993197 11
13 Es Krim, Salad Buah Teh Manis 0.011 0.5789474 2.363050 11
14 Puding, Es Krim Teh Manis 0.011 0.5000000 2.040816 11
15 Brownies, Kopi Hitam Teh Manis 0.011 0.5000000 2.040816 11
16 Brownies, Sup Jagung Es Krim 0.010 0.5000000 3.676471 10
17 Sup Jagung, Spaghetti Teh Manis 0.010 0.5882353 2.400960 10
18 Puding, Salad Buah Teh Manis 0.010 0.7692308 3.139717 10
19 Soto Ayam, French Fries Es Krim 0.010 0.5263158 3.869969 10
20 Puding, Sup lkan Teh Manis 0.010 0.5263158 2.148228 10

3.2

Hasil analisis menunjukkan beberapa aturan asosiasi yang signifikan. Aturan {"Nasi Goreng" = "Ayam Goreng"}
memiliki nilai support sebesar 0,021, yang berarti 2,1% dari seluruh transaksi melibatkan pembelian kedua produk ini
secara bersamaan. Confidence aturan ini sebesar 80,77% menunjukkan bahwa jika seorang pelanggan membeli "Nasi
Goreng", ada kemungkinan sebesar 80,77% mereka juga akan membeli "Ayam Goreng". Pola ini memberikan
wawasan penting tentang preferensi pelanggan yang dapat dimanfaatkan untuk merancang strategi promosi dan tata
letak produk yang lebih efektif.

Selain itu, kombinasi produk seperti {"Sup Daging" = "Teh Manis"} juga ditemukan dengan support sebesar 0,014
dan confidence sebesar 50%. Hubungan ini mengindikasikan peluang untuk meningkatkan penjualan melalui promosi
silang, yaitu dengan menawarkan diskon pada "Teh Manis" untuk setiap pembelian "Sup Daging".

Lebih lanjut, analisis Apriori menghasilkan aturan dengan lift tinggi yang menunjukkan kekuatan hubungan antar
produk. Kombinasi {"Brownies", "Puding" = "Es Krim"} memiliki nilai lift sebesar 4,16. Lift yang tinggi ini menunjukkan
bahwa pembelian produk "Es Krim" lebih mungkin terjadi ketika "Brownies" dan "Puding" dibeli secara bersamaan
dibandingkan dengan peluang pembelian secara acak. Hal ini memberikan dasar untuk mengembangkan strategi
penjualan bundling yang dapat meningkatkan pendapatan.

Pengembangan Causal Loop Diagram

Hasil MBA memberikan wawasan tentang pola pembelian pelanggan dan hubungan antar produk. Dari wawasan ini,
variabel-variabel kunci yang relevan untuk CLD dapat diidentifikasi:
1) Frekuensi Kunjungan Pelanggan

2) Popularitas Produk

3) Penjualan Kombinasi Produk

4) Promosi Bundling

5) Laba Restoran

6) Waktu Tunggu

7) Ketersediaan Produk

8) Kepuasan Pelanggan

9) Investasi Strategi Baru

10) Frekuensi Penjualan Produk
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Variabel-variabel tersebut dirancang berdasarkan metrik support, confidence, dan lift, serta diperkuat oleh data
transaksi yang diolah melalui Algoritma Apriori. Setelah variabel diidentifikasi, hubungan kausal antar variabel
dirumuskan untuk membentuk pola interaksi dinamis. Causal Loop Diagram digunakan untuk memvisualisasikan
hubungan antar variabel yang telah diidentifikasi dan dapat dilihat pada Gambar 2.
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Gambar 2. Causal Loop Diagram Market Basket

Causal Loop Diagram yang dikembangkan dalam penelitian ini memvisualisasikan hubungan dinamis antar
variabel dalam sistem restoran berdasarkan hasil analisis MBA. Diagram ini mengidentifikasi dua jenis umpan balik
utama, yaitu reinforcing loops (R) yang memperkuat dinamika positif dalam sistem dan balancing loops (B) yang
bertindak sebagai mekanisme stabilisasi [15]. Pembahasan berikut akan menjelaskan hubungan antar variabel dalam
CLD dengan detail.

1) Reinforcing Loops, adalah mekanisme penguatan yang menciptakan siklus positif dalam sistem. Dua reinforcing
loops yang ditemukan adalah:

a. R1: “Popularitas Produk dan Penjualan Kombinasi Produk”. Dalam loop ini, peningkatan “Popularitas
Produk” mendorong lebih banyak pelanggan untuk membeli produk tersebut, sehingga meningkatkan
“Frekuensi Penjualan Produk”. Peningkatan penjualan ini selanjutnya memperkuat popularitas produk,
menciptakan siklus penguatan yang terus-menerus. Jika Nasi Goreng dan Ayam Goreng sering dipesan
bersama, popularitas kedua produk ini akan meningkat, menarik lebih banyak pelanggan untuk memilih
kombinasi tersebut.
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b. R2:“Promosi Bundling dan Laba Restoran”. Promosi bundling meningkatkan “Penjualan Kombinasi Produk”,
yang berkontribusi pada “Peningkatan Laba Restoran”. Laba yang lebih tinggi memungkinkan restoran
untuk mengalokasikan lebih banyak sumber daya untuk Investasi Strategi Baru, termasuk memperluas atau
meningkatkan promosi bundling. Siklus ini terus memperkuat efek positif promosi terhadap penjualan dan
profitabilitas.

Balancing Loops, berfungsi sebagai mekanisme penyeimbang dalam sistem untuk mencegah pertumbuhan yang
tidak terkendali. Loop ini menggambarkan bagaimana faktor-faktor tertentu dapat membatasi atau mengurangi
efek dari reinforcing loops. Loop utama yang diidentifikasi adalah:

B1l: “Waktu Tunggu dan Kepuasan Pelanggan”. Peningkatan Penjualan Kombinasi Produk selama promosi
bundling dapat meningkatkan beban kerja restoran, menyebabkan Waktu Tunggu yang lebih lama. Waktu
tunggu yang lebih lama dapat menurunkan Kepuasan Pelanggan, yang pada akhirnya memengaruhi Frekuensi
Kunjungan Pelanggan. Penurunan frekuensi kunjungan berdampak pada penurunan Penjualan Kombinasi
Produk, sehingga loop ini menstabilkan tekanan yang berlebihan pada sistem. Dengan demikian, balancing loop
ini berfungsi untuk menjaga keseimbangan antara promosi dan kapasitas operasional restoran.

ikasi dan Kesenjangan Penelitian

3.3.1. Implikasi Praktis. Penelitian ini memberikan kontribusi yang signifikan terhadap pengelolaan operasional dan
pengambilan keputusan strategis dalam industri restoran. Beberapa implikasi praktis yang dihasilkan adalah:

a.

Optimalisasi Strategi Promosi Bundling. Hasil analisis MBA menunjukkan kombinasi produk yang sering dibeli
bersama, seperti {“Nasi Goreng” = “Ayam Goreng”}, dengan confidence sebesar 80,77%. Informasi tersebut
memberikan dasar untuk mengembangkan strategi promosi bundling yang lebih efektif, sehingga mampu
meningkatkan penjualan dan laba restoran. Selain itu, promosi ini dapat diintegrasikan dengan sistem reward
untuk mendorong loyalitas pelanggan.

Peningkatan Manajemen Waktu Tunggu. Dengan memanfaatkan Causal Loop Diagram (CLD), restoran dapat
memahami dampak promosi terhadap variabel operasional seperti waktu tunggu. Balancing loop yang
teridentifikasi, seperti “Waktu Tunggu dan Kepuasan Pelanggan,” menunjukkan pentingnya pengelolaan
kapasitas operasional selama promosi berlangsung. Pemahaman ini memungkinkan restoran untuk
menyesuaikan jumlah staf atau kapasitas dapur agar waktu tunggu tetap dalam batas wajar, sehingga
kepuasan pelanggan tidak terganggu.

Efisiensi Perencanaan Stok Produk. Integrasi MBA dan CLD membantu restoran memprediksi lonjakan
permintaan untuk produk tertentu berdasarkan popularitas kombinasi produk. Jika promosi bundling
meningkatkan pembelian kombinasi {“Puding” = “Es Krim”}, restoran dapat memastikan ketersediaan produk
tersebut dalam stok, mengurangi risiko kekurangan barang yang dapat berdampak negatif pada kepuasan
pelanggan.

Pengelolaan Investasi Strategis. Hasil dari CLD juga menunjukkan bagaimana promosi yang sukses dapat
meningkatkan laba restoran, yang pada gilirannya memungkinkan investasi dalam strategi baru, seperti
pemasaran digital atau peningkatan teknologi point-of-sale (POS). Siklus positif ini mendukung keberlanjutan
bisnis jangka panjang.

Pengembangan Model Bisnis Berkelanjutan. Pendekatan holistik MBA dan CLD memungkinkan restoran untuk
mengidentifikasi peluang baru yang mendukung keberlanjutan operasional. Restoran dapat menerapkan
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konsep “menu sehat” berbasis data pembelian yang diminati pelanggan. Inovasi ini tidak hanya meningkatkan
daya saing tetapi juga menarik segmen pasar baru, seperti konsumen yang peduli kesehatan.

Peningkatan Kepuasan Pelanggan. Dengan menggunakan umpan balik dari balancing loop, restoran dapat
memahami aspek-aspek yang paling memengaruhi kepuasan pelanggan, seperti waktu tunggu dan kualitas
makanan. Strategi tersebut dapat diperluas dengan menerapkan survei pelanggan berbasis aplikasi atau
sistem loyalty card untuk mendapatkan wawasan tambahan tentang kebutuhan dan preferensi mereka. Data
ini dapat diintegrasikan kembali ke CLD untuk mengidentifikasi area perbaikan lebih lanjut.

3.3.2. Implikasi Teoritis. Penelitian ini tidak hanya menawarkan solusi praktis, tetapi juga memberikan kontribusi
terhadap pengembangan metodologi dalam analisis sistem restoran.

a.

Pendekatan Holistik. Kombinasi MBA dan CLD memperkenalkan metode analisis yang menggabungkan
wawasan kuantitatif dari data transaksi dengan pemahaman kualitatif tentang dinamika sistem. Hal ini
melampaui pendekatan tradisional yang cenderung statis dan tidak memperhitungkan interaksi antar variabel
dalam sistem yang kompleks.

Pengayaan Literatur Dinamika Sistem. Penerapan CLD pada industri restoran merupakan inovasi dalam
literatur analisis sistem dinamis. Diagram ini memperkaya pemahaman tentang mekanisme feedback loops
yang memengaruhi kinerja operasional dan strategi bisnis restoran.

Dasar untuk Pengembangan Model Simulasi. Penelitian ini membuka peluang untuk mengembangkan model
simulasi berbasis CLD, seperti sistem dinamik atau pemrograman berbasis agen (agent-based modeling), yang
dapat digunakan untuk memprediksi dampak kebijakan bisnis pada berbagai skenario operasional.

3.3.3. Kesenjangan Penelitian. Meski menawarkan berbagai manfaat, terdapat beberapa keterbatasan yang dapat
menjadi dasar untuk penelitian lanjutan.

a.

Keterbatasan pada Data Hipotetik. Penelitian ini menggunakan data hipotetik sebanyak 1000 transaksi, yang
mungkin tidak merepresentasikan pola pembelian di berbagai jenis restoran. Penelitian masa depan dapat
memperluas cakupan dengan menggunakan data transaksi nyata dari restoran dengan segmen pelanggan yang
berbeda-beda, seperti restoran cepat saji, fine dining, atau katering.

Kurangnya Faktor Eksternal. Penelitian belum mempertimbangkan pengaruh faktor eksternal seperti tren
musiman, kondisi ekonomi, atau persaingan pasar. Studi lanjutan dapat mengintegrasikan analisis eksternal
untuk memberikan hasil yang lebih komprehensif.

Evaluasi Implementasi di Lapangan. Penelitian ini berhenti pada rekomendasi strategis dan belum menguji
implementasi pendekatan MBA dan CLD dalam konteks nyata. Studi eksperimental di restoran yang
menerapkan hasil penelitian ini dapat dilakukan untuk mengukur dampaknya terhadap laba, waktu tunggu, dan
kepuasan pelanggan.

Skalabilitas Pendekatan. Pendekatan integrasi MBA dan CLD perlu diuji untuk mengetahui skalabilitasnya pada
restoran dengan jumlah transaksi yang jauh lebih besar atau lebih kecil. Selain itu, studi tambahan dapat
mengkaji adaptabilitas pendekatan ini untuk model bisnis lain, seperti retail atau e-commerce.

Keterbatasan pada Kompleksitas Model. Diagram CLD yang dihasilkan saat ini masih bersifat sederhana dan
belum mencakup semua elemen dalam sistem restoran, seperti perilaku pelanggan terhadap diskon atau
dampak ulasan online. Penelitian lanjutan dapat memperkaya model dengan elemen-elemen ini untuk
meningkatkan validitas dan relevansi.
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4, Kesimpulan

Hasil penelitian membuktikan bahwa integrasi Market Basket Analysis dan Causal Loop Diagram merupakan
pendekatan yang efektif untuk meningkatkan pengelolaan operasional dan strategi bisnis restoran. Analisis MBA berhasil
mengungkapkan pola pembelian pelanggan yang signifikan, seperti kombinasi produk tertentu yang dapat dimanfaatkan
untuk merancang strategi promosi yang lebih efektif. Sebagai contoh, promosi bundling berbasis data yang dihasilkan dari
analisis MBA, seperti kombinasi dengan nilai tertinggi yaitu {"Nasi Goreng" = "Ayam Goreng"}, memungkinkan restoran
untuk meningkatkan penjualan dan daya tarik pelanggan secara lebih terarah. Dengan CLD, dinamika sistem yang lebih
kompleks, seperti pengaruh promosi terhadap waktu tunggu dan kepuasan pelanggan, dapat dipahami secara
menyeluruh. Hasil penelitian menawarkan rekomendasi praktis, seperti strategi bundling yang lebih terfokus, pengelolaan
kapasitas operasional selama promosi, dan perencanaan stok yang lebih akurat. Meski demikian, penelitian ini memiliki
keterbatasan dalam penggunaan data hipotetik dan belum menguji implementasinya di lapangan. Studi lanjutan dengan
data nyata dan pengujian implementasi akan memperkaya validitas serta relevansi temuan ini.
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