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Abstrak 

Perawatan tubuh merupakan salah satu kebutuhan bagi sebagian masyarakat saat ini yang 

bertujuan untuk menjaga kesehatan serta penampilan. Salah satu caranya adalah dengan 

melakukan peawatan pada salon. Di tengah persaingan harga pada gerai salon yang 

kompetitif di Yogyakarta, maka dilakukan penelitian untuk menentukan strategi promosi 

markdown berbasis clustering pada Qorinah Day Spa & Salon. Kriteria yang digunakan 

dalam pengelompokkan meliputi usia, intensitas kunjungan, jenis pelayanan, dan waktu/durasi 

pelayanan per kedatangan. Hasil penelitian yang diolah menggunakan perangkat lunak SPSS 

menujukkan pengelompokkan pelanggan Qorinah Day Spa & Salon dibagi menjadi tiga 

cluster, cluster-1 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang paling potensial 

sehingga diberikan strategi promosi berupa pemberian kartu member gold dan memperoleh 

diskon 15% setiap transaksi. Cluster-2 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi 

yang kurang potensial sehingga diberikan pemberian kartu member bronze dan memperoleh 

diskon 5% setiap transaksi. Cluster-3 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi 

yang cukup potensial sehingga diberikan pemberian kartu member silver dengan diskon 10% 

setiap transaksi. 

. 

Kata kunci: Clustering, Data Mining, Markdown, Strategi Promosi 

 

 

1. PENDAHULUAN 
Perawatan tubuh merupakan salah satu kebutuhan bagi sebagian masyarakat. Bukan hanya 

menjadi kebutuhan sekunder, kini beberapa masyarakat khusunya wanita telah menjadikan 
perawatan tubuh sebagai kebutuhan primer. Terlebih saat ini, zaman di mana manusia ingin 
menjaga penampilan dengan tampil prima serta sehat secara fisik. Hal tersebut dapat diraih salah 
satunya dengan melakukan perawatan pada salon. Bisnis salon berkembang pesat karena 
permintaan masyarakat yang semakin tinggi mengingat penampilan adalah hal yang penting karena 
menampilkan jati diri seseorang sekaligus dapat mempengaruhi lawan bicara saat berkomunikasi 
(Rohaeni dkk., 2018).  

Berbagai macam bentuk perawatan tubuh saat ini berkembang pesat didukung dengan 
kemajuan teknologi yang mempermudah hal tersebut. Mulai dari perawatan rambut, tangan, kaki, 
hingga anggota tubuh lainnya. Gerai-gerai penyedia jasa perawatan tubuh atau salon juga tumbuh 
pesat untuk berbagai segmentasi konsumennya. Namun, semakin banyak gerai salon yang 
menawarkan berbagai macam perawatan tubuh membuat masyarakat cenderung mencoba 
pengalaman baru dengan memilih gerai lain. Maka dari itu, gerai salon yang telah memiliki 
pelanggan tetap perlu mempertahankan hubungan dengan pelanggan agar pelanggan tak berpindah 
ke gerai lain. Hal tersebut dapat dilakukan salah satunya dengan memberikan promosi yang 
menarik (Pondaag dan Soegoto, 2016). 

Promosi merupakan salah satu upaya suatu perusahaan atau organisasi dalam 
mengembangkan dan mempertahankan usahanya dengan tujuan menarik konsumen untuk membeli 
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atau mengonsumsi usaha yang ditawarkan. Strategi promosi adalah rencana untuk penggunaan 
yang optimal dari elemen-elemen promosi: periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi, 
dan promosi penjualan (Lamb dkk., 2009). Untuk mencapai tujuan yang diharapkan dari suatu 
promosi, maka perusahan perlu merancang strategi promosi yang tepat dan berbasis data yang ada. 
Caranya adalah dengan mengimplementasikan teknik data mining yang mana salah satunya adalah 
clustering. Clustering merupakan suatu metode untuk mencari dan mengelompokkan data yang 
memiliki kemiripan karakteristik (similarity) antara satu data dengan data yang lain (Anggara dkk., 
2016). Data dikelompokkan berdasarkan kriteria tertentu sesuai dengan tujuan penggunanya. 
Melalui data-data yang sudah terkelompok, dapat ditarik suatu kesimpulan yang sangat berguna 
salah satunya untuk menentukan strategi promosi. 

Penelitian ini bertujuan untuk membantu salah satu salon yang berada di Yogyakarta, yaitu 
Qorinah Day Spa & Salon dalam menentukan strategi markdown menggunakan metode K-means 
Clustering. Strategi markdown merupakan strategi yang mereduksi harga awal yang akan 
ditawarkan dengan tujuan agar dapat meningkatkan jumlah penjualan (Aliyah, 2018). Strategi 
markdown penting dilakukan pada Qorinah Day Spa & Salon mengingat persaingan salon yang 
kompetitif di Yogyakarta.  

Penelitian sebelumnya dengan penggunaan metode clustering dalam menentukan strategi 
promosi pernah dilakukan oleh Annur (2019), di mana clustering digunakan untuk menentukan 
strategi penjualan variasi mobil. Hasil penelitian tersebut adalah mengelompokkan data mobil yang 
terjual untuk mengetahui data yang memiliki potensi atau kecenderungan pelanggan dalam 
membeli mobil tersebut untuk mengeliminasi produk dengan posisi cluster terbawah dan lebih 
memfokuskan pada produk dengan posisi cluster tertinggi. Baihaqi, dkk. (2019) juga menerapkan 
teknik clustering sebagai strategi pemasaran penjualan buku pada e-commerce Tokopedia dan 
Shopee di mana hasil penelitian berupa strategi penambahan stok dan promosi pada buku yang 
dijual berdasarkan pengelompokkan tiga kategori buku. Selain itu, Sibarani dan Chafid (2018) 
menggunakan clustering dengan metode K-Means untuk menentukan strategi penerimaan 
mahasiswa baru di Universitas Satya Negara Indonesia. Hasiln digunakan untuk mengelompokkan 
data mahasiswa wisudawan tahun 2016-2017 ke dalam tiga kelompok dengan atribut alamat, 
jurusan, dan IPK yang selanjutnya dianalisis untuk merancang promosi bagi calon mahasiswa baru. 

Ditinjau dari penelitian terdahulu, penelitian ini berbeda dari segi output penelitian serta 
objek penelitiannya di mana belum pernah dikaji mengenai penerapan teknik clustering dalam 
menentukan strategi markdown dan belum pernah dikaji penerapannya pada usaha salon sehingga 
kriteria yang digunakan dalam pengelompokkan data pun berbeda dengan yang pernah dikaji 
sebelumnya. Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat membantu Qorinah Day Spa & Salon 
sehingga dapat meningkatkan pendapatan usaha sekaligus dapat berkontribusi pada keilmuan data 
mining. 

 

2. METODE PENELITIAN 

2.1 Data Understanding 
Data understanding adalah tahap kegiatan untuk memperoleh data-data yang berpotensi 

untuk digunakan dalam proses analisis data selanjutnya. Pada tahap ini dilakukan pengumpulan 
data dan anaisis penyelidikan data untuk pencarian pengetahuan awal (Priati, 2016). Penelitian ini 
dilakukan di Qorinah Day Spa & Salon yang berada di Yogyakarta, dengan subjek penelitiannya 
adalah pelanggan tetap Qorinah Day Spa & Salon dan kriteria respondennya yaitu wanita dan 
merupakan pelanggan tetap. Metode pengambilan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner 
secara online dengan pertanyaan tertutup. Pelanggan tetap dihubungi melalui nomor handphone 
yang tersimpan pada database Qorinah Day Spa & Salon. Variabel yang digunakan meliputi nama, 
pendapatan, usia, intensitas kunjungan, jenis pelayanan, dan waktu/durasi pelayanan per 
kedatangan. Sampel yang digunakan sebanyak 30 data yang dipilih secara random. 

2.2 Data Preparation 
Data preparation adalah suatu proses mempersiapkan dan memilah data-data yang 

diperoleh. Data mentah yang didapat melalui kuesioner sebelumnya kemudian dipilah menjadi data 
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berkualitas yang dapat digunakan sebagai bahan dalam data mining. Berikut adalah tahap-tahap 
data preparation yang dilakukan pada penelitian ini: 

 Data Cleaning, yaitu eleminasi data yang noise atau tahap penghilangan data-data yang tidak 
dibutuhkan (Fajrizal dan Djahara, 2015). Contohnya jika terdapat jawaban yang tidak lengkap 
maka dapat dilakukan eliminasi karena semua data kriteria dibutuhkan untuk proses 
clustering. 

 Data Transformation, yaitu mengubah data menjadi suatu format yang sama. Dalam penelitian 
ini, data ditransformasikan dalam bentuk angka (kecuali untuk data nama). 

 Data Reduction, yaitu menghilangkan data yang tidak dibutuhkan. Pada kuesioner diberikan 6 
variabel yaitu nama, usia, intensitas, waktu, pelayanan, dan jumlah pendapatan. Adapun tujuan 
penelitian ini adalah untuk menetapkan strategi promosi markdown bagi pelanggan dengan 
mengelompokan data konsumen berdasarkan variabel usia, intensitas, waktu, dan pelayanan, 
sehingga dilakukan penghilangan data terhadap variabel jumlah pendapatan. 

 Data Discretitation, yaitu merubah data numerik dengan membagi data ke dalam beberapa 
range. Dalam penelitian ini, kelompok variabel data yang didiskretisasi adalah usia, intensitas, 
waktu, dan pelayanan. 

2.3 Cluster Modeling 
Cluster Modeling pada penelitian ini menggunakan software SPSS dengan metode K-Means 

Cluster. Dengan metode tersebut dilakukan proses disktretisasi data yaitu variabel-variabel yang 
digunakan kemudian dimasukkan kedalam range yang telah ditentukan. Berikut ini adalah range 
pada setiap variabel yang digunakan pada analisis cluster:  

 Variabel Usia 
Pada variabel usia dibagi menjadi 3 range yakni: 
Range 1 untuk usia < 20 tahun 
Range 2 untuk usia 20 – 25 tahun 
Range 3 untuk usia > 25 tahun. 

 Variabel Intensitas 
Variabel intensitas merupakan intensitas kedatangan pelanggan ke Qorinah Day Spa & Salon 
setiap bulannya, dimana pada variabel ini dibagi kedalam 3 range yakni: 
Range 1 untuk intensitas kedatangan < 3 kali/bulan 
Range 2 untuk intensitas kedatangan 3 – 5 kali/bulan 
Range 3 untuk intensitas kedatangan > 5 kali/bulan. 

 Variabel Waktu 
Variabel waktu merupakan rata-rata waktu pelayanan di Qorinah Day Spa & Salon untuk 
setiap kali kedatangan/penggunaan jasa dalam suatu waktu, dimana pada variabel ini dibagi 
kedalam 3 range yakni: 
Range 1 untuk waktu pelayanan < 3 jam 
Range 2 untuk waktu pelayanan 3 – 5 jam 
Range 3 untuk waktu pelayanan > 5 jam. 

 Variabel Pelayanan 
Variabel pelayanan merupakan jenis pelayanan/treatment yang paling sering pelanggan 
digunakan di Qorinah Day Spa & Salon. Terdapat 3 jenis pelayanan yakni hair treatment, 
hand and food treatment, dan body treatment) Pada variabel ini dibagi kedalam 3 range yakni: 
Range 1 untuk hair treatment 
Range 2 untuk hand & foot treatment 
Range 3 untuk body treatment 

 
 
 
 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
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3.1 Pengumpulan Data Hasil Kuesioner 
Hasil pengumpulan data dari kuesioner yang telah disebarkan dapat dilihat pada Tabel 1. 

Berdasarkan hasil kuesioner, terdapat 1 responden yang tidak mengisi Intensitas kedatangan, maka 
peneliti menghilangkan data tersebut karena tidak sesuai dengan kriteria responden dan merupakan 
data noise. 

 
 
 

Tabel 1. Data Pelanggan Hasil Kuesioner 
Nama Pelanggan Usia Intensitas Waktu/Durasi Pelayanan 

Ayu 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Body Treatment 

Farah < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Nisa 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Nabilla 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Dina  20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Kiki 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Dinda 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Benita < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Nancy  20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Dewi 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Liu 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Sesa 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Dewi Rizki 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Lala 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Anda 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Aisyah 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ristika Ayu 20 - 25 tahun > 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Rena Shafira 20 - 25 tahun > 5 kali > 5 jam Body Treatment 

Alpi 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Rezky Zhafira 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Riski 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Sissy 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Laily 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Hand & Foot Treatment 

Riana 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Kinara < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hand & Foot Treatment 

Thalia < 20 tahun > 5 kali 3 - 5 jam Hand & Foot Treatment 

Tasya < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Shinta K > 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Chika < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Niava 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Shafira 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Noor 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Adyn 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Puput 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Nuranida 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 
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Nama Pelanggan Usia Intensitas Waktu/Durasi Pelayanan 

Maharani 20 - 25 tahun  < 3 jam Hair Treatment 

Sonia DH < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Apsari < 20 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Dina Farhanah 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Putri < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Cindercella 20 - 25 tahun > 5 kali > 5 jam Body Treatment 

Enjang 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ama 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Dinnar 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Afina 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ina < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Dina 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ferla < 20 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Neneng 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ulya < 20 tahun < 3 kali > 5 jam Body Treatment 

Amalia < 20 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hand & Foot Treatment 

Niken 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Hera 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Chika 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Raisa Fakhrona 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Derisma 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Ika > 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Calista 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Uli 20 - 25 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Yulia 20 - 25 tahun 3 - 5 kali < 3 jam Hair Treatment 

Almi 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Bella 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Aliyaa < 20 tahun < 3 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Gita 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Ovie > 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hand & Foot Treatment 

Kesha 20 - 25 tahun 3 - 5 kali < 3 jam Body Treatment 

Dewi Wulandari 20 - 25 tahun 3 - 5 kali > 5 jam Hand & Foot Treatment 

Citra 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Body Treatment 

Sarah 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Tania 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Body Treatment 

Febby 20 - 25 tahun 3 - 5 kali 3 - 5 jam Hair Treatment 

Addina 20 - 25 tahun < 3 kali < 3 jam Hair Treatment 

Keterangan:  
  : Data noise yang dihilangkan 

 
 
 

3.2 Clustering 
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Hasil clustering menggunakan software SPSS dapat ditunjukkan di Gambar 1. 
 

 

 
 

Gambar 1. Hasil Clustering 
 

 Berdasarkan hasil clustering menggunakan software SPSS maka pengelompokkan dibagi ke 
dalam tiga cluster. Dalam cluster-1 terdiri dari konsumen dengan karakteristik usia dominan di atas 
rata-rata total, intensitas kedatangan dominan di atas rata-rata total, waktu penggunaan layanan 
dominan diatas rata-rata total, dan jenis pelayanan dominan di atas rata-rata total. Sehingga, 
cluster-1 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang paling potensial. Kemudian 
dalam cluster-2 terdiri dari konsumen dengan karakteristik usia dominan di bawah rata-rata total, 
intensitas kedatangan dominan di bawah rata-rata total, waktu penggunaan layanan dominan di 
bawah rata-rata total, dan jenis pelayanan dominan di bawah rata-rata total. Sehingga, cluster-2 
termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang kurang potensial. Sedangkan dalam 
cluster-3 terdiri dari konsumen dengan karakteristik usia dominan di bawah rata-rata total, 
intensitas kedatangan dominan di atas rata-rata total, waktu penggunaan layanan dominan diatas 
rata-rata total, dan jenis pelayanan dominan di atas rata-rata total. Sehingga, cluster-3 termasuk 
kelompok konsumen dengan target promosi yang cukup potensial. 

3.3 Penentuan Strategi 
 Melalui Focus Group Discussion dengan pemilik salon Qorinah Day Spa & Salon dengan 
dasar hasil analisis cluster, dibuat strategi markdown yang dapat dilakukan Qorinah Day Spa & 
Salon adalah dengan memberikan kartu member dan diskon sesuai dengan cluster konsumen. 
Cluster-1 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang paling potensial sehingga 
diberikan strategi promosi berupa pemberian kartu member gold dan memperoleh diskon 15% 
setiap transaksi. Cluster-2 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang kurang 
potensial sehingga diberikan strategi promosi pemberian kartu member bronze dan memperoleh 
diskon 5% setiap transaksi. Cluster-3 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang 
cukup potensial sehingga diberikan strategi promosi berupa pemberian kartu member silver dengan 
diskon 10% setiap transaksi. Besarnya persentase markdown telah melalui analisis finansial dan 
dapat dipastikan tidak merugikan usaha salon yang dijalankan. Dengan menerapkan strategi diskon 
dengan kartu member ini diharapkan para pelanggan salon dengan kartu member gold menjadi 
semakin rutin melakukan treatment dan pelanggan dengan kartu member silver serta bronze 
menjadi lebih tertarik untuk rutin melakukan treatment. Desain kartu member sesuai dengan cluster 
ditunjukkan pada Gambar 2.  
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Gambar 2. Desain Kartu Member 
 

4. KESIMPULAN 
Penelitian ini berhasil menentukan strategi markdown menggunakan salah satu teknik data 

mining yaitu clustering yang diterapkan pada Qorinah Day Spa & Salon. Pengelompokkan data 
didasarkan dengan kriteria usia pelanggan, intensitas kedatangan, waktu pelayanan, dan jenis 
pelayanan. Strategi markdown yang dihasilkan berupa pemberian kartu member dan diskon sesuai 
dengan cluster konsumen. Di mana cluster terbagi menjadi 3 bagian yaitu cluster-1 termasuk 
kelompok konsumen dengan target promosi yang paling potensial sehingga diberikan strategi 
promosi berupa pemberian kartu member gold dan memperoleh diskon 15% setiap transaksi, 
cluster-2 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang kurang potensial sehingga 
diberikan strategi promosi pemberian kartu member bronze dan memperoleh diskon 5% setiap 
transaksi, dan cluster-3 termasuk kelompok konsumen dengan target promosi yang cukup potensial 
sehingga diberikan strategi promosi berupa pemberian kartu member silver dengan diskon 10% 
setiap transaksi.  
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