Global p-1SSN 2086-7395 | e-ISSN 2964-8785
Vol. 13 No. 02 Bulan Juli 2026 http://ejournal.unsub.ac.id/index.php/Fasilkom

PENERAPAN MODEL PREDICTIVE SCORING PADA SISTEM
INFORMASI E-KATALOG DALAM MENDUKUNG STRATEGI
UPSELLING PRODUK BATU AKIK DI SIGERTENGAH

Rakhmayudhi?, Jaja2, Santi Puwanti®, Cupita Sari*
Rakhmayudhi@unsub.ac.id

Abstrak

Perkembangan transformasi digital mendorong pelaku usaha untuk memanfaatkan sistem
informasi sebagai media pemasaran yang lebih efektif. Perkumpulan Pedagang Sigertengah
telah menggunakan sistem informasi e-katalog sebagai media promosi produk batu akik,
namun sistem tersebut masih terbatas pada penyajian informasi produk dan belum mampu
memberikan rekomendasi produk secara personal untuk mendukung strategi upselling.
Penelitian ini bertujuan menerapkan Model Predictive Scoring pada sistem informasi e-
katalog guna mendukung strategi upselling produk batu akik. Metode pengembangan sistem
menggunakan Unified Process (UP) yang meliputi tahapan Inception, Elaboration, dan
Construction, sedangkan model prediksi dibangun menggunakan algoritma Logistic
Regression untuk menghasilkan nilai Predictive Score berdasarkan karakteristik pelanggan,
riwayat transaksi, frekuensi pembelian, dan preferensi produk. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa model yang diterapkan mampu menghasilkan nilai probabilitas yang digunakan
sebagai dasar rekomendasi produk secara otomatis. Integrasi Model Predictive Scoring ke
dalam sistem informasi e-katalog menghasilkan rekomendasi produk yang lebih personal dan
relevan sesuai dengan potensi pembelian pelanggan. Hasil pengujian menggunakan Black
Box Testing menunjukkan bahwa seluruh fungsi sistem berjalan dengan baik, sedangkan
evaluasi model menunjukkan bahwa rekomendasi produk yang dihasilkan sesuai dengan
kategori nilai Predictive Score. Dengan demikian, penerapan Model Predictive Scoring
mampu mendukung strategi upselling, meningkatkan efektivitas pemasaran digital, serta
memberikan pengalaman berbelanja yang lebih baik bagi pelanggan di Perkumpulan
Pedagang Sigertengah

Keywords: Predictive Scoring, Logistic Regression, Sistem Informasi E-Katalog, Upselling,
Batu Akik.

Pendahuluan

Perkembangan transformasi digital telah mendorong perubahan strategi pemasaran pada
berbagai sektor usaha, termasuk usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM)(Siregar et al.,
2026). Sistem informasi e-katalog tidak lagi hanya berfungsi sebagai media penyajian
informasi produk, tetapi juga berkembang menjadi sarana pendukung pengambilan keputusan
pemasaran berbasis data(Santoso et al., 2022). Dalam menghadapi persaingan bisnis digital,
sistem e-katalog dituntut mampu memberikan rekomendasi produk yang relevan sesuai
dengan karakteristik pelanggan sehingga dapat meningkatkan pengalaman berbelanja
sekaligus mendukung strategi pemasaran(Rahmadani et al., 2025).

Perkumpulan Pedagang Sigertengah telah memanfaatkan sistem informasi e-katalog
sebagai media pemasaran produk batu akik. Namun, sistem yang digunakan masih terbatas
pada penyajian informasi produk dan belum mampu memberikan rekomendasi produk secara
personal berdasarkan karakteristik maupun riwayat aktivitas pelanggan. Kondisi tersebut
menyebabkan peluang penerapan strategi upselling belum dapat dimanfaatkan secara optimal
untuk meningkatkan nilai transaksi(Feby Andina, Liana Ruth Terecia Siagian, 2021).
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Untuk mengatasi permasalahan tersebut, penelitian ini menerapkan Model Predictive
Scoring menggunakan algoritma Logistic Regression untuk menghitung probabilitas
pembelian berdasarkan karakteristik pelanggan(Wisnubroto et al., 2025). Nilai Predictive
Score yang dihasilkan digunakan sebagai dasar dalam memberikan rekomendasi produk
upselling secara otomatis sehingga penawaran produk menjadi lebih relevan, objektif, dan
berbasis data(Wildani et al., 2025).

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan menerapkan Model Predictive
Scoring pada sistem informasi e-katalog dalam mendukung strategi upselling produk batu
akik di Perkumpulan Pedagang Sigertengah. Hasil penelitian diharapkan menghasilkan sistem
rekomendasi yang lebih personal serta memberikan kontribusi terhadap penerapan analitik
prediktif pada sistem informasi pemasaran digital untuk meningkatkan efektivitas strategi
upselling.

Kajian Teori
Sistem Informasi E-Katalog

Sistem informasi e-katalog merupakan sistem berbasis teknologi informasi yang
digunakan untuk menyajikan informasi produk secara digital sehingga memudahkan
pengguna dalam mencari, membandingkan, dan memperoleh informasi produk. Selain
sebagai media promosi, e-katalog juga berperan dalam meningkatkan efektivitas pemasaran
melalui penyajian informasi yang terstruktur dan mudah diakses oleh pelanggan(Wahab et al.,
2026).

Predictive Scoring

Predictive Scoring merupakan metode analitik prediktif yang digunakan untuk
menghitung peluang atau probabilitas suatu objek berdasarkan data historis dan karakteristik
tertentu. Dalam bidang pemasaran, Predictive Scoring dimanfaatkan untuk mengidentifikasi
pelanggan yang memiliki potensi tinggi terhadap suatu tindakan, seperti pembelian produk
atau penerimaan rekomendasi, sehingga dapat mendukung pengambilan keputusan yang lebih
akurat(Muhammad Nur Budiyanto, 2025).

Logistic Regression

Logistic Regression merupakan algoritma Kklasifikasi yang digunakan untuk memprediksi
probabilitas suatu kejadian berdasarkan hubungan antara variabel independen dan variabel
dependen. Algoritma ini menghasilkan nilai probabilitas dalam rentang O hingga 1 yang
selanjutnya dapat digunakan sebagai Predictive Score untuk menentukan tingkat peluang
pelanggan menerima rekomendasi produk(Faridi, 2025).

Strategi Upselling

Upselling merupakan strategi pemasaran yang bertujuan mendorong pelanggan untuk
membeli produk dengan nilai yang lebih tinggi atau produk premium yang masih relevan
dengan kebutuhan pelanggan. Penerapan strategi upselling berbasis Predictive Scoring
memungkinkan rekomendasi produk diberikan secara lebih personal berdasarkan probabilitas
pembelian, sehingga dapat meningkatkan nilai  transaksi dan efektivitas
pemasaran(Hendrawan et al., 2024).
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Gambar 1. Kerangka Penlitian

Penelitian diawali dengan pengumpulan data melalui observasi, wawancara,
dokumentasi, dan studi pustaka. Data yang diperoleh kemudian dianalisis untuk
mengidentifikasi kebutuhan sistem serta menentukan variabel yang digunakan dalam
pembentukan Model Predictive Scoring. Selanjutnya dilakukan perancangan sistem
menggunakan metode Unified Process (UP) dan penerapan algoritma Logistic Regression
untuk menghasilkan nilai Predictive Score sebagai dasar rekomendasi produk. Model yang
dihasilkan kemudian diintegrasikan ke dalam sistem informasi e-katalog dan diuji
menggunakan Black Box Testing untuk memastikan seluruh fungsi sistem berjalan dengan
baik serta mampu mendukung strategi upselling produk batu akik di Perkumpulan Pedagang
Sigertengah.
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Hasil dan Pembahasan
Pengumupulan Data
Hasil Observasi

Observasi dilakukan secara langsung di Perkumpulan Pedagang Sigertengah terhadap
proses pemasaran dan penjualan produk batu akik melalui sistem e-katalog yang telah
digunakan. Berdasarkan hasil observasi diperoleh beberapa temuan yang disajikan pada Tabel
4.1.
Tabel 4.1 Hasil Observasi

No | Aspek yang Diamati Hasil Observasi

1 |Media pemasaran Menggunakan website e-katalog

2 |Penyajian produk Menampilkan foto, nama, harga, dan deskripsi produk
3 |Rekomendasi produk Belum tersedia rekomendasi produk secara otomatis

4 | Strategi upselling Belum diterapkan dalam sistem

5 |Proses pencarian Masih dilakukan secara manual oleh pelanggan

Berdasarkan hasil observasi tersebut diketahui bahwa sistem e-katalog masih berfungsi
sebagai media penyajian informasi produk dan belum mampu memberikan rekomendasi
produk yang mendukung strategi upselling.

Hasil Wawancara

Wawancara dilakukan kepada pengelola Perkumpulan Pedagang Sigertengah untuk
mengetahui kebutuhan sistem dan permasalahan yang dihadapi.
Tabel 4.2 Ringkasan Hasil Wawancara

Narasumber Jabatan Hasil Wawancara
. Membutuhkan sistem yang dapat memberikan rekomendasi
Pengelola Sigertengah | Pengelola
produk kepada pelanggan.

Belum terdapat fitur yang mampu menawarkan produk dengan
nilai lebih tinggi (upselling).
Pengelola Sigertengah | Pengelola | Rekomendasi produk masih dilakukan secara manual.

Pengelola Sigertengah | Pengelola

Hasil wawancara menunjukkan bahwa diperlukan mekanisme rekomendasi produk
berbasis data untuk membantu pelanggan memperoleh produk yang lebih sesuai sekaligus
meningkatkan potensi nilai transaksi.

Hasil Dokumentasi

Dokumentasi dilakukan dengan mengumpulkan data yang digunakan sebagai sumber
informasi penelitian. Ringkasan data yang diperoleh disajikan pada Tabel 4.3.
Tabel 4.3 Data Dokumentasi

No Jenis Data Keterangan

1 |Data Produk Batu Akik Nama produk, kategori, harga, stok, foto
2 |Data Kategori Produk Jenis batu akik

3 |Data Pelanggan Data pengguna sistem

4 | Data Transaksi Riwayat pembelian pelanggan

Data tersebut selanjutnya digunakan sebagai sumber data dalam pembentukan Model
Predictive Scoring.

Analisis Kebutuhan Sistem
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Analisis Kebutuhan Fungsional

Kebutuhan fungsional merupakan fungsi-fungsi yang harus tersedia pada sistem agar dapat
mendukung proses bisnis dan penerapan strategi upselling. Hasil analisis kebutuhan fungsional
disajikan pada Tabel 4.4.
Tabel 4.4 Kebutuhan Fungsional

No Kebutuhan Fungsional Aktor

1 |Login ke sistem Admin

2 |Mengelola data produk Admin

3 |Mengelola kategori produk Admin

4 |Mengelola data pelanggan Admin

5 |Mengelola konten informasi dan banner Admin

6 |Mengelola pengguna dan hak akses Admin

7 |Melihat laporan dan dashboard Admin, Pimpinan
8 |Melihat katalog produk Pelanggan
9 |Mencari produk Pelanggan
10 |Melihat detail produk Pelanggan
11 |Melihat rekomendasi produk (Upselling) Pelanggan
12 |Registrasi akun Pelanggan
13 | Login pengguna Pelanggan
14 |Mengelola data transaksi pelanggan sebagai data pelatihan model Front Office
15 |Menghasilkan Predictive Score menggunakan Logistic Regression Sistem
16 |Menampilkan rekomendasi produk berdasarkan Predictive Score Sistem

Berdasarkan hasil analisis, fitur utama yang menjadi pembeda dalam penelitian ini adalah
kemampuan sistem menampilkan rekomendasi produk secara otomatis berdasarkan hasil
perhitungan Model Predictive Scoring.

Analisis Kebutuhan Model Predictive Scoring

Penerapan Model Predictive Scoring memerlukan beberapa variabel sebagai dasar dalam
menghitung probabilitas rekomendasi produk. Variabel yang digunakan diperoleh dari data
pelanggan dan data produk yang tersedia pada sistem e-katalog.
Tabel 4.5 Variabel Model Predictive Scoring

Variabel Keterangan
Kategori Produk Kategori batu akik yang diminati pelanggan
Harga Produk Harga produk yang dilihat atau dipilih
Riwayat Pembelian Data transaksi pelanggan sebelumnya
Jenis Produk Jenis batu akik
Predictive Score Nilai probabilitas hasil Logistic Regression

Variabel-variabel tersebut digunakan sebagai masukan dalam algoritma Logistic
Regression untuk menghasilkan nilai Predictive Score yang menjadi dasar sistem dalam
memberikan rekomendasi produk upselling.

Perancangan Sistem Informasi

Perancangan sistem informasi dilakukan menggunakan metode Unified Process (UP)
karena menyediakan tahapan pengembangan yang sistematis dan berorientasi objek. Tahapan
tersebut digunakan untuk menghasilkan sistem informasi e-katalog yang mampu
mengintegrasikan Model Predictive Scoring dalam mendukung strategi upselling produk batu
akik di Perkumpulan Pedagang Sigertengah.
Usecase Diagram
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Gambar 2. Usecase Diagram Sistem Informasi E-Katalog dengan Predictive Scoring

untuk Upselling

Use Case Diagram menggambarkan interaksi antara aktor dengan sistem informasi e-
katalog dalam mendukung strategi upselling berbasis Model Predictive Scoring. Diagram ini
menunjukkan fungsi-fungsi yang dapat diakses oleh setiap aktor sesuai dengan hak aksesnya.

Sistem melibatkan empat aktor, yaitu Pelanggan, Admin, Front Office, dan Pimpinan.
Pelanggan dapat melihat katalog, mencari produk, melihat detail produk, serta memperoleh
rekomendasi produk berdasarkan hasil Predictive Scoring. Admin bertugas mengelola data
sistem, Front Office mengelola data transaksi pelanggan sebagai data pendukung model
prediksi, sedangkan Pimpinan berperan dalam melihat laporan dan dashboard sistem.

Melalui Use Case Diagram ini, terlihat bahwa sistem tidak hanya berfungsi sebagai media
penyajian Kkatalog produk, tetapi juga mampu memberikan rekomendasi produk secara
otomatis berdasarkan hasil Predictive Scoring untuk mendukung strategi upselling.

Class Diagram
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Gambar 3. Class Diagram Sistem Informasi E-Katalog dengan Predictive Scoring

untuk Upselling
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Class Diagram menggambarkan struktur sistem informasi e-katalog yang dibangun
menggunakan arsitektur Model-View-Controller (MVC). Arsitektur ini  memisahkan
komponen Model, View, dan Controller sehingga pengelolaan data, logika aplikasi, dan
antarmuka pengguna menjadi lebih terstruktur. Komponen Model mengelola data utama sistem
serta PredictiveModel yang menjalankan algoritma Logistic Regression untuk menghasilkan
Predictive Score. Komponen Controller memproses permintaan pengguna dan
menghubungkan Model dengan View, sedangkan View menyediakan antarmuka bagi
pengguna. Penerapan arsitektur MVVC mendukung integrasi Model Predictive Scoring pada
sistem informasi e-katalog secara efektif.

Penerapan Model Predictive Scoring

Penerapan Model Predictive Scoring dilakukan untuk menentukan peluang pelanggan
menerima rekomendasi produk (upselling) berdasarkan karakteristik dan riwayat aktivitas
pelanggan. Pada penelitian ini, model prediksi dibangun menggunakan algoritma Logistic
Regression yang menghasilkan nilai probabilitas (Predictive Score) sebagai dasar dalam
menampilkan rekomendasi produk pada sistem informasi e-katalog.
Model Logistic Regression
Model Logistic Regression digunakan untuk menghitung probabilitas pelanggan menerima
rekomendasi produk dengan nilai yang lebih tinggi. Variabel yang digunakan pada model
ditunjukkan pada Tabel 4.6.
Tabel 4.6 VVariabel Model Logistic Regression

Variabel Keterangan
X1 Frekuensi pembelian pelanggan
X2 Nilai transaksi pelanggan
X3 Kategori produk yang diminati
X4 Riwayat melihat produk premium
Y Peluang menerima rekomendasi upselling

Model Logistic Regression yang digunakan dinyatakan sebagai berikut.
1
1 4 e—(—2145+0.856X, +1.214 X, +0.742 X3+ 1.031 X, )

P(Y=1)=

Keterangan:

e Y = Peluang pelanggan menerima rekomendasi upselling

e X1 = Frekuensi pembelian

e X2 = Nilai transaksi

e X3 = Minat kategori produk

e X4 = Riwayat melihat produk premium
Hasil perhitungan model berupa nilai probabilitas dengan rentang 0-1 yang selanjutnya
digunakan sebagai Predictive Score.

Hasil Predictive Score

Nilai probabilitas yang dihasilkan oleh Logistic Regression digunakan sebagai dasar dalam
menentukan rekomendasi produk. Semakin tinggi nilai Predictive Score, semakin besar
peluang pelanggan menerima rekomendasi produk upselling.

Tabel 4.7 Hasil Predictive Score

ID Pelanggan | Predictive Score Kategori Rekomendasi
P001 0,92 Sangat Tinggi Tampilkan produk premium
P002 0,85 Tinggi Tampilkan produk premium
P003 0,71 Tinggi Tampilkan produk premium
P004 0,58 Sedang Tampilkan produk sejenis
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P005 0,42 Sedang Tampilkan produk sejenis
P006 0,27 Rendah Tampilkan produk reguler
P007 0,18 Rendah Tampilkan produk reguler

Implementasi pada Sistem

Hasil Predictive Score diintegrasikan ke dalam sistem informasi e-katalog sebagai dasar dalam
menampilkan rekomendasi produk secara otomatis. Sistem mengelompokkan pelanggan
berdasarkan nilai probabilitas yang dihasilkan oleh Logistic Regression sebagaimana
ditunjukkan pada Tabel 4.8.

Tabel 4.8 Kategori Predictive Score

Rentang Nilai Kategori Aksi Sistem
0,80 - 1,00 Sangat Tinggi Menampilkan produk premium (Upselling)
0,60 -0,79 Tinggi Menampilkan produk dengan harga lebih tinggi
0,40 -0,59 Sedang Menampilkan produk sejenis
0,00 -0,39 Rendah Menampilkan produk reguler

Berdasarkan hasil penerapan tersebut, sistem mampu menghasilkan rekomendasi produk
secara otomatis berdasarkan nilai Predictive Score masing-masing pelanggan. Dengan
demikian, strategi upselling tidak lagi dilakukan secara manual, tetapi berdasarkan hasil
analisis probabilitas menggunakan algoritma Logistic Regression, sehingga rekomendasi yang
diberikan menjadi lebih objektif dan relevan.

Integrasi dan Implementasi

Integrasi dan implementasi dilakukan dengan mengintegrasikan Model Predictive Scoring
berbasis Logistic Regression ke dalam sistem informasi e-katalog. Nilai Predictive Score
digunakan sebagai dasar dalam menampilkan rekomendasi produk upselling secara otomatis.
Hasil implementasi menunjukkan bahwa sistem mampu menghasilkan rekomendasi produk
yang lebih relevan berdasarkan probabilitas pembelian pelanggan.

R\ Sigertengah | EKatalog € Kembali ke Beranda

Sistem Informasi E-Katalog

Selamat Datang di
\\
Sistem Informasi )
g Login
Masukkan akun Anda untuk masuk ke sistem
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pilihan dan dapatkan rekomendasi produk Email / Username
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@ Katalog Produk Lengkap Password
Temukan berbagai produk UMKM berkualitas. T ®
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Rekomendasi Cerdas ;
Ingat L d?
Dapatkan rekomendasi produk yang sesuai O ingat saya sialcod
dengan preferensi Anda —
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Gambar 4. Implementasi Halaman Login
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Cari produk batu akik. n W Keranjang € & Pelanggan

Beranda > Katalog Produk

Katalog Produk

Temukan berbagai koleksi batu akik berkualitas dengan harga terbaik

Kategori Jenis Batu Warna Rentang Harga Cari Produk
Semua Kategori v Semua Jenis v Semua Warna v Semua Harga v Cari nama produk Q
Total 48 Produk Urutkan:  Terbaru v

Best Seller

Batu Akik Bacan Doko Batu Akik Red Baron Batu Akik Black Pandan Batu Akik Pirus Persia Batu Akik Anggur Kuning

Rp 750.000 Rp 650.000 #p850:060 Rp 450.000 Rp 380.000 Rp 300.000
(24) « Terjual 36 18) « Terjual 27 (31) - Terjual 52 (15) « Terjual 21 (12) « Terjual 19

Batu Akik Motif Junjung Drajat Batu Akik Giok Hijau Batu Akik Carnelian Batu Akik Kecubung Air Batu Akik Combong Hitam
Rp 550.000 Rp 600.000 Rp 275.000 Rp 350.000 Rp 275.000

14) « Terjual 20 (23) « Terjual 33 (1) « Terjual 16 (9) » Terjual 14 (8) » Terjual 12
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Gambar 5. Implementasi Katalog Produk
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. . . |
Predictive Scoring | Diowenaicas: |
Halaman ini nilai peluang (Predictive Score) untuk upselling produk batu akik.
Total Pelanggan Rata-rata Predictive Score Pelanggan Potensial Tinggi Model Accuracy
1.248 0,62 285 87,45%

Rentang Score Kecamatan
v s v sema v | [(copesessen Q Resetiter |
No 1D Pelanggan Nama Pelanggan Segmentasi Predictive Score @ Status Aksi o Pl
1 PLG-0001 Rudi Setiawan Sangat Tinggi 092 e— Potensial ® Rudi Setiawan
2 PLG-0002 Deowi Lestari Tinggi 0,3 Commm— Potensial ® S i s Racat
Bergabung sejak 12 Jan 2023
3 PLG-0003 Ahmad Fauzi Tingg! 076 enm— Potensial ®
Prodictive Score Segmentasi
4 PLG-0004 Siti Nurhaliza 0,58 em— ®
0,92 Sangat Tinggi

s PLG-0005 Budi Santoso 0,47 em— ®
6 PLG-0006 Yusuf Ramadhan Rendah 031 w=— Rendah ® Kaokrius etabel (100 61,0

Nl Transabsi —— 0,32
7 PLG-0007 Rina Marlina Rendah 028 = Rendah ®

Frevensi Pembeion  enm— 028
8 PLG-0008 Hendra Wijaya Tinggi 071 — Potensial Riwoyst Bell Premum  CEEEEEEE———— 018

Kategorl Favort ey 012
9 PLG-0009 Nina Kurniawati 052 em— =S e b
10 PLG-0010 Andi Pratama Rendah 022 = Rendsh @

4 Lihat Rekomendasi Produk
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Gambar 6. Implementasi Predictive Scoring
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o
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i) Laporan
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Gambar 7. Implementasi Rekomendasi Upselling
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Pengujian dan evaluasi dilakukan menggunakan Black Box Testing untuk memastikan
seluruh fungsi sistem berjalan sesuai kebutuhan serta mengevaluasi penerapan Model
Predictive Scoring. Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh fungsi sistem berjalan
dengan baik, sedangkan hasil evaluasi membuktikan bahwa Predictive Score mampu
menghasilkan rekomendasi produk yang lebih relevan dalam mendukung strategi upselling.

Tabel 9. Hasil Pengujian Black Box

No Fitur Skenario Pengujian Hasil
1 |Login Login menggunakan akun valid Berhasil
2 |Katalog Produk Menampilkan seluruh produk Berhasil
3 |Pencarian Produk Mencari produk berdasarkan hama Berhasil
4 |Predictive Scoring Menghasilkan nilai probabilitas Berhasil
5 |Rekomendasi Upselling |Menampilkan rekomendasi produk Berhasil

Tabel 10. Hasil Evaluasi Model
ID Pelanggan Predictive Score Rekomendasi Sistem Status
P001 0,92 Produk Premium Sesuai
P002 0,81 Produk Premium Sesuai
P003 0,73 Produk Premium Sesuai
P004 0,54 Produk Sejenis Sesuai
P005 0,28 Produk Reguler Sesuai
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Penutup

Penelitian ini berhasil menerapkan Model Predictive Scoring berbasis algoritma Logistic
Regression pada sistem informasi e-katalog untuk mendukung strategi upselling produk batu
akik di Perkumpulan Pedagang Sigertengah. Model yang dibangun mampu menghasilkan nilai
Predictive Score yang digunakan sebagai dasar dalam memberikan rekomendasi produk secara
otomatis sesuai dengan karakteristik dan probabilitas pembelian pelanggan.

Integrasi Model Predictive Scoring ke dalam sistem informasi e-katalog menghasilkan
mekanisme rekomendasi yang lebih personal dibandingkan sistem katalog konvensional.
Berdasarkan hasil implementasi dan pengujian, seluruh fungsi sistem berjalan dengan baik,
sedangkan rekomendasi yang dihasilkan mampu mendukung strategi upselling melalui
penyajian produk yang lebih relevan. Dengan demikian, penelitian ini memberikan kontribusi
terhadap penerapan analitik prediktif pada sistem informasi pemasaran digital sebagai upaya
meningkatkan efektivitas promosi dan nilai transaksi produk batu akik di Perkumpulan
Pedagang Sigertengah.
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