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Abstract

This study discusses the negotiation of sale and purchase automatically on c2c e-commerce involving many
sellers and many buyers. Auto-negotiation that involves many sellers and many buyers, can not be solved using
the method of probability or arithmetic Therefore in this study using fuzzy logic to obtain the price of the deal.
Uncertainty in the rate of increase and decrease bargain price specified on buying and selling strategies used as
input parameters and is used to form a fuzzy set, then performed defuzzy and inference to obtain price
negotiations. One buyer can negotiate with many sellers on the same goods, as well as the seller in negotiations
with many buyers on the same goods. Thus each party will get different prices on the same goods so as to
determine the best price.

Abstrak

Penelitian ini membahas tentang negosiasi jual beli secara otomatis pada c2c e-commerce yang melibatkan
banyak penjual dan banyak pembeli. Negosiasi otomatis yang melibatkan banyak penjual dan banyak pembeli,
tidak dapat diselesaikan menggunakan metode probabilitas atau aritmatik Oleh karena itu dalam penelitian ini
menggunakan metode logika fuzzy untuk memperoleh harga kesepakatan. Ketidak pastian pada tingkat
kenaikan dan penurunan harga tawar menawar yang ditentukan pada strategi jual beli dijadikan parameter
masukan dan digunakan untuk membentuk himpunan fuzzy, selanjutnya dilakukan defuzzy serta inferensi untuk
memperoleh harga negosiasi. Satu pembeli dapat melakukan negosiasi dengan banyak penjual atas barang
vang sama, demikian pula satu penjual melakukan negosiasi dengan banyak pembeli atas barang yang sama.
Dengan demikian masing masing pihak akan mendapatkan harga yang beragam atas barang yang sama
sehingga dapat menentukan harga terbaik.

Kata kunci: customer to customer ecommerce, sistem negosiasi harga, logika fuzzy

1. PENDAHULUAN dilakukan dimanapun dan kapanpun selama masih

Negosiasi harga adalah mekanisme untuk terhubung dengan internet [4]

mencegah-manipulasi harga perdagangan antara
penjual dan pembeli. Harga negosiasi diperoleh
berdasarkan kesepakatan kedua belah pihak [11]..
Negosiasi tradisonal dilakukan dengan cara
berhadapan langsung untuk melakukan tawar
menawar. Hal ini terbatas oleh ruang dan waktu
tertentu dimana kedua belah pihak harus saling
bertemu [3].

Situs atau website sebagai media jual beli atau
sering disebut e-commerce yang dapat digunakan
oleh banyak pengguna, baik sebagai penjual atau
pembeli perorangan adalah termasuk kategori c2c
(customer to customer) [2]. Hal ini sangat
mendukung untuk memenuhi tujuan sistem
negosiasi  otomatis yaitu memperoleh situasi
negosiasi menang-menang. Dalam artian, hasil dari
negosiasi harga tidak membuat pihak manapun

Untuk mengantisipasi keterbatasan ruang dan merasa dirugikan [1].

waktu dalam melakukan negosiasi dibutuhkan
adanya media yang mampu menangani masalah
tersebut. Salah satu media tersebut adalah situs atau
website negosiasi jual beli yang bisa digunakan
oleh banyak pengguna secara umum. Dengan
menggunakan website sebagai tempat jual beli
sangat memungkinkan untuk melakukan negosiasi
tanpa harus bertemu secara langsung, dapat

Penggunaan e-commerce sebagai media negosiasi,
sangat memungkinkan banyak pengguna yang
terlibat, baik sebagai penjual maupun sebagai
pembeli, sehingga besar kemungkinan terjadi
banyak transaksi negosiasi. Seorang penjual akan
menerima penawaran dari bayak pembeli, demikian
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pula seorang pembeli dapat melakukan penawaran
harga kepada banyak penjual.

Dengan jumlah transaksi negosiasi yang banyak
mengakibatkan beragam harga penawaran sehingga
menjadi permasalahan pada saat menentukan harga
negosiasi. Beragamnya tingkat kenaikan dan
penurunan harga penawaran dari banyaknya
transaksi negosiasi, tidak bisa diselesaikan
menggunakan metode  probabilitas maupun
aritmatik karena terdapat ketidak tapatan tingkat
kenaikan maupun penurunan harga[9].

Permasalahan tersebut diatas sangat
memungkinkan untuk menyelesaikan
menggunakan metode logika fiizzy, dimana dalam
logika fuzzy dapat memodelkan fungsi-fungsi non
linear yang sangat komplek. Logika fuzzy juga
memiliki toleransi terhadap data-data yang tidak
tepat, juga dapat digunakan dengan menggunakan
teknik kendali secara konvensional dan fleksibel
meskipun konsep matematisnya sederhana [6].

seperti

2. KAJIAN TEORI

Kajian teori yang digunakan dalam penelitian ini
diperoleh  dari beberapa kajian penelitian
sebelumnya. Terdapat empat teori dasar yang
digunakan antara yaitu siste, negosiasi, customer to
customer e-commerce, logika fuzzy, logika fuzzy
dalam negosiasi e-commerce.

2.2 Sistem Negosiasi

Negosiasi atau perundingan adalah proses
mencapai kepuasan bersama melalui diskusi dan
tawar menawar. Seseorang berunding untuk
menyelesaikan perselisihan, mengubah perjanjian
atau syarat-syarat atau menilai komoditi atau jasa,
atau permasalahan yang lain [11].

Agar perundingan berhasil, masing-masing pihak
harus sungguh-sungguh menginginkan persetujuan
yang dapat ditindaklanjuti, dan sebagai perjanjian
jangka panjang. Karena tidak ada gunanya sebuah
persetujuan apabila tidak dapat diterapkan atau
dilaksanakan. Apabila hal itu terjadi maka para
perunding (negosiator) yang merupakan wakil-
wakil dari suatu pihak yang berkepentingan akan
kehilangan kredibilitas dan wibawa [13].

2.2 Customer to Customer e-commerce

Secara sederhana dijelaskan bahwa e-commerce
adalah menjual barang dagangan dan atau jasa
melalui  internet.  Sedangkan  Consumer-to-
consumer (C2C) adalah pengguna menjual secara
langsung kepada pengguna lainnya[2].

Karakteristik customer to customer e-commerce
adalah seorang konsumen dapat menjual secara
langsung barangnya kepada konsumen lainnya,
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atau bisa disebut juga orang yang menjual produk
atau jasa satu sama lain. Consumer-to-consumer e-
commerce atau C2Cadalah perdagangan antar
individu atau konsumen.

2.3 Logika Fuzzy

Konsep Fuzzy Logic (FL) digagas oleh Lotfi
Zadeh, seorang profesor di University of California
di Berkley, dan disajikan bukan sebagai control
metodologi, tetapi sebagai cara pengolahan data
dengan memungkinkan set keanggotaan sebagian
daripada keanggotaan set crisp atau non-
keanggotaan. Pendekatan ini untuk menetapkan
teori tidak diterapkan untuk mengontrol sistem
sampai 70 karena tidak cukup kemampuan
komputer sebelum waktu itu. Profesor Zadeh
beralasan bahwa orang tidak memerlukan secara
tepat, masukan informasi numerik, namun mereka
mampu  mengkontrol  sangat adaptif. Jika
pengendali umpan balik bisa diprogram untuk
menerima, masukan tidak tepat, mereka akan jauh
lebih efektif dan mungkin lebih mudah untuk di
implementasikan [14].

Bagaimana Fuzzy Logic bekerja?. Fuzzy Logic
memerlukan beberapa parameter numerik untuk
beroperasi, kesalahan yang signifikan dan tingkat
perubahan kesalahan yang signifikan, tapi nilai-
nilai yang tepat dari angka-angka ini biasanya tidak
penting kecuali kinerja yang sangat responsif
diperlukan dalam hal penyetelan empiris yang akan
menentukan. Sebagai contoh, sistem kontrol suhu
sederhana bisa menggunakan sensor umpan balik
temperatur tunggal yang datanya dikurangi dari
sinyal perintah untuk menghitung "error" dan
kemudian waktu dibedakan untuk menghasilkan
kemiringan kesalahan atau tingkat perubahan
kesalahan, selanjutnya disebut "titik kesalahan".

Bagaimana Fuzzy Logic digunakan? Menurut

Kaehler Steven D. diuraikan sebagai berikut :

1) Menentukan tujuan pengendalian dan kriteria:
Apa yang akan dikontrol? Apa yang harus
dilakukan untuk mengontrol sistem? Apa
respon yang dibutuhkan? Apa kemungkinan
kegagalan sistem(mungkin)?

2) Menentukan input, output dan pemilihan
hubungan jumlah minimum variabel untuk
input ke mesin Fuzzy Logic (biasanya
kesalahan dan tingkat perubahan kesalahan).

3) Menggunakan struktur berbasis aturan dari
Fuzzy Logic, memecahkan masalah kontrol ke
dalam serangkaian IF X AND Y THEN Z
aturan yang mendefinisikan respon output
sistem yang diinginkan untuk kondisi sistem
input yang diberikan. Jumlah dan kompleksitas
aturan tergantung pada jumlah parameter input
yang akan diproses dan variabel fizzy yang
terkait dengan masing-masing parameter. Jika
memungkinkan, gunakan setidaknya satu
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variabel dan waktu turunannya. Meskipun
dimungkinkan untuk menggunakan parameter
kesalahan tunggal, seketika tanpa mengetahui
laju perubahan, melumpuhkan kemampuan
sistem untuk meminimalkan over shoot untuk
langkah input.

4) Buat fungsi keanggotaan Fuzzy Logic yang
mendefinisikan nilai dari Input/Output, istilah
yang digunakan dalam aturan.

5) Buat pra dan pasca pengolahan Fuzzy Logic
jika pada S/W, jika tidak rubah kedalam aturan
H/W mesin Fuzzy Logic.

6) Uji sistem, mengevaluasi hasil, menyesuaikan
aturan dan fungsi keanggotaan, dan tes ulang
sampai hasil yang memuaskan diperoleh.

2.4 Logika Fuzzy dalam Negosiasi e-commerce

Negosiasi mempunyai tiga agen yaitu agen
pembeli, agen penjual dan agen mediator.
Negosiasi yang akan dilakukan antara pihak
pembeli dan penjual masing masing memerlukan
strategi, strategi negosiasi pembelian pada pihak
pembeli dan strategi penjualan pada pihak penjual

[9].

Strategi negosiasi harga pihak pembeli dengan
menggunakan aturan sebagai berikut:Rouyer : IF
harga diturunkan oleh penjual sebesar X THEN
harga penawaran ditingkatkan oleh pembeli sebesar
Y. Dalam aturan Rpuyer, X adalah variabel fuzzy
yang menunjukkan penurunan harga oleh penjual
yang didefinisikan dalam ekspresi fizzy sebagai X
= {Xrendah, Xsedang, Xtinggi-}

Strategi negosiasi harga pihak penjual dengan
menggunakan aturan seperti berikut: Rsener : IF
harga penawaran ditingkatkan pembeli sebesar P,
THEN harga tawar penjual diturunkan sebesar Q

Q adalah wvariabel fuzzy yang menunjukkan
peningkatan harga oleh pembeli yang didefinisikan
dalam ekspresi fuzzy sebagai Q = {Qrendah, Qsedang
QtinggL}

Ketidakpastian dari penurunan variable X dari sisi
penjual dan peningkatan variable Q dari sisi
pembeli inilah yang menjadi pertimbangan untuk
menggunakan sistem cerdas fuzzy.

2.5. Tinjauan Pustaka
Pada subbab ini dijelaskan beberapa penelitian
sebelumnya yang menjadi acuan dan alasan

penelitian dilakukan.
a. Business-to-business (B2B) mengacu pada
transaksi perdagangan yang terjadi antara

perusahaan. Transaksi ini dapat terjadi antara
produsen dan dealer, atau antara agen dan
pengecer. Secara umum, ada banyak transaksi
B2B  (Business-to-Business) yang terjadi.
Alasan utama untuk ini adalah bahwa dalam
rantai pasokan akan ada banyak transaksi bisnis,
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. Banyak

yang membutuhkan bahan baku atau komponen
setengah jadi, sedangkan produk akhir
disediakan hanya untuk satu pelanggan. Sebagai
contoh, sebuah produsen mobil membuat
beberapa transaksi B2B seperti membeli ban,
kaca jendela, dan selang karet untuk kendaraan

[7].

. Penelitian yang dilakukan oleh Rau H dkk.

dimana dalam penelitian ini mengambil langkah
lebih lanjut untuk mengusulkan kerangka
negosiasi untuk mengotomatisasi proses B2B.
Penelitian ini memilih proses manajemen
pembelian  pesanan untuk  melaksanakan
negosiasi otomatis. Dalam rangka untuk
mengevaluasi perilaku negosiasi lawan, dua
fungsi keanggotaan fiizzy, tingkat preferensi dan
tingkat konsesi lawan, diusulkan untuk
mengembangkan 25 tingkat aturan fizzy untuk
menentukan tawaran yang lebih baik untuk
membantu mencapai penyelesaian yang lebih
responsif dan dinamis[12].

referensi dapat ditemukan dalam
merancang agen untuk negosiasi otomatis.
Namun, beberapa studi telah mengevaluasi
kinerja agen cerdas dan memvalidasi kontribusi
kecerdasan buatan. Penelitian ini menggunakan
agen cerdas untuk B2C e-commerce negosiasi.
Sebuah percobaan yang digunakan untuk
melakukan  evaluasi. Hasil  penelitian
menunjukkan bahwa agen cerdas meningkatkan
kinerja dari proses negosiasi. Kuesioner analisis
kepuasan pelanggan menunjukkan bahwa
menggunakan agen pembeli, meningkat
kepuasan pelanggan. Hasil analisis kuantitatif
juga menggambarkan bahwa mekanisme
negosiasi dengan dukungan kecerdasan buatan
mengurangi waktu negosiasi dan memperoleh
lebih banyak kepuasan pelanggan [8].

. Kerangka yang diusulkan memadai dalam kasus

di mana keterbukaan informasi tidak dapat
diterima, atau mungkin yang diinginkan oleh
semua pihak. Di sisi pembeli, efisiensi karena
fakta bahwa komponen penawaran yang
fleksibel dilakukan agen pembeli berdasarkan
mekanisme peringkat, yang tidak mengharuskan
pernyataan eksplisit dari semua preferensi dan
persyaratan pembeli, sementara menjadi lebih
banyak waktu dan sumber daya yang efisien.
Mekanisme ranking menggantikan skema
penawaran balik yang rumit, sementara isu-isu
keputusan potensial dipertimbangkan [10].

. Lain halnya dengan penelitian yang dilakukan

pada B2C e-commerce. Meskipun pada
dasarnya negosiasi dapat dilakukan oleh banyak
penjual dan banyak pembeli, tetapi pada
kenyataannya keuntungan (kemenangan selalu
berada pada pihak penjual), karena konsep
negosiasi e-commerce B2C adalah Win-Lose

(5]
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3. METODOLOGI

Tahapan-tahapan yang digunakan dalam membahas
penelitian ini adalah desain sistem fuzzy,
implementasi, uji coba dan analisis. Menurut
Chakraborty RC, sistem fuzzy memiliki beberapa
elemen yaitu variabel input, variabel output, fuzzy
rule base, membership function, inferencing dan
defuzzifikasi.

3.1 Penentuan Variabel Masukan

Vaiabel masukan terdiri dari dua bagian utama
yaitu variable masukan pada sisi penjual yang
diterapkan pada strategi negosiasi penjulan dan
variable masukan pada susu pembeli yang
diterapkan pada strategi pembelian.

Variabel strategi penjualan meliputi peningkatan
harga pembeli, penurunan harga jual, harga awal,
harga yang diinginkan dan harga minimum yang
dapat diterima oleh penjual.

Variabel strategi pembelian meliputi variabel
penurunan harga jual, peningkatan harga beli
harga awal penawaran, harga yang diinginkan,
harga maksimum yang dapat diterima pembeli.

3.2 Fuzzifikasi

sebagai langkah yang digunakan untuk merubah
masing-masing variabel fiizzy yang telah ditentukan
kedalam bentuk tingkatan (Rendah (R), Sedang (S),
Tinggi (T)) yang dimasukkan dalam bentuk
himpunan fuzzy set.

Semakin banyak variabel fuzzy semakin tinggi
akurasi, namun memerlukan proses yang lebih
lama dari bentuk tegas (crisp) menjadi fuzzy
(variabel linguistik) yang biasanya disajikan dalam
bentuk tegas dengan suatu fungsi keanggotaan
masing — masing. Fungsi keanggotaannya adalah
fungsi linear, kurva segitiga, kurva trapesium.

3.3 Pendefinisian Fungsi Keanggotaan Fuzzy

Pendefinisian himpunan fuzzy dilakukan untuk
memetakan hubungan antara nilai domain dari
variabel system dengan derajat keanggotaannya.
Hasil pemetaan yang didapatkan nantinya akan
menentukan bentuk permukaan himpunan fuzzy.

Dari hasil penentuan variabel negosiasi masing
masing agen diperoleh himpunan fuzzy untuk agen
penjual dan agen pembeli sebagaimana diuraikan
dalam sub bab tinjauan pustaka, bahwa himpunan
fuzzy pada agen pembeli terdapat dua himpunan
yaitu X= {Xg, Xs, Xt} dan Y = {Yg, Ys, Yr}.
Demikian pula untuk agen penjual juga terdapat
dua himpunan fuzzy yaitu P = {Pg, Ps, P1} dan Q =
{QRv QS:v QT}
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3.4 Penentuan Aturan Berbasis Fuzzy

Metode yang digunakan dalam komposisi aturan
dan aplikasi fungsi implikasi adalah metode max—
min dengan operator AND. Secara umum aturan
tersebut dapat dituliskan: IF (x; is Aj) * (x2 is A2)
e...(xn i1s A,) THEN y is B dengan ¢ adalah
operator AND, x, adalah skalar yang berupa
variabel fuzzy dan A, adalah variabel linguistik
berupa himpunan fuzzy. Sistem inferensi fizzy yang
diimplementasikan adalah tipe mamdani sebagai
sistem inferensinya.

3.5. Penegasan (defuzzifikasi)

Masukan dari proses defuzzifikasi adalah suatu
himpunan fuzzy yang diperoleh dari komposisi
aturan-aturan  fuzzy, sedangkan output yang
dihasilkan merupakan suatu bilangan pada domain
himpunan fuzzy tersebut, sehingga jika diberikan
suatu himpunan fuzzy dalam range tertentu, maka
harus dapat diambil suatu nilai crisp tertentu
sebagai  keluarannya. Dalam penelitian ini
digunakan metode COA (Centroid Of Area).

Pada metode ini, solusi crisp diperoleh dengan cara
mengambil titik pusat daerah fizzy, secara umum
dirumuskan pada persamaan (1) untuk variabel
kontinyu dan persamaan (2) untuk variabel diskrit.

_ Jzu@dz
T Ju@az O
5 = Z=T%EE) o

S u(zp)

4. UJI COBA DAN ANALISIS HASIL

Untuk melakukan wuji coba negosiasi c2c e-
commerce, penulis membuat simulasi sistem
negosiasi dalam bentuk aplikasi berbasis web
dengan url http://negosiasi.info. Proses negosiasi
c2c e-commerce dapat dilakukan oleh banyak
penjual dan banyak pembeli sebagaimana terlihat
dalam gambar 1.

Seorang penjual dapat menerima tawaran negosiasi
dari banyak pembeli untuk barang yang sama.
Demikian pula seorang pembeli dapat melakukan
negosiasi kepada banyak penjual untuk barang
yang sama.
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Fenjual

Pembeli

Hal. By

Gambar 1. Model Negosiasi Banyak Penjual dan
Banyak Pembeli

Masing-masing pihak diberikan fasilitas untuk
menentukan strategi negosiasi, yaitu penentuan
harga awal, harga yang diharapkan dan harga
maksimum/minimum yang dapat diterima. Selain
itu masing-masing pihak juga dapat menerapkan
strategi  negosiasi untuk tingkat kenaikan atau
penurunan harga setiap iterasi tawar menawar.

4.1. Data Uji Coba

Data uji coba diperoleh dari laman website
negosiasi c2c ecommerce yang penulis buat yaitu
pada laman url http://negosiasi.info. Pada laman ini
telah diperoleh 67 data anggota, 100 data barang,
50 data transaksi penjualan dan 108 transaksi
pembelian sebagaimana terlihat dalam table 1. Data
Transaksi Negosiasi. Transaksi yang terjadi
bervariasi, meskipun tidak semua anggota
melakukan transaksi. Terdapat pula satu anggota
yang melakukan transaksi penjualan lebih dari satu
kali dengan barang yang berbeda. Demikian pula
terdapat anggota yang melakukan transaksi
pembelian lebih dari satu kali dengan berbagai
barang yang berbeda maupun barang yang sama

Tabel 1. Data Uji Coba

Item Data Jumlah Data
Jumlah Anggota 67

Jumlah Barang 100
Transaksi Penjualan 50

Transaksi Pembelian 108

4.2. Skenario Uji Coba

Dalam melakukan uji coba sistem negosiasi C2C e-
commerce dengan karakteristik multi penjual dan
multi pembeli, maka dilakukan uji coba dengan
menggunakan skenario negosiasi jual beli online
yaitu uji coba untuk satu penjual dengan banyak
pembeli dan uji coba untuk satu pembeli dengan
banyak penjual serta banyak penjual dengan
banyak pembeli.
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a. Uji coba transaksi negosiasi satu penjual
dengan banyak pembeli. Uji coba ini dilakukan
untuk menunjukkan bahwa satu penjual
menerima banyak harga negosiasi yang
dilakukan oleh banyak pembeli terhadap satu
barang. Sehingga akan dapat diketahui bahwa
penjual mendapat memilih harga terbaik yang
sesuai dengan keinginan. Harga negosiasi
terbaik adalah harga tertinggi atas satu barang
yang sama yang di negosiasi oleh banyak
pembeli. Meskipun dalam realisasinya nanti
pihak penjual juga harus mempertimbangkan
faktor lain dari sisi pembeli.

b. Uji coba transaksi negosiasi satu pembeli
banyak penjual. Uji coba ini dilakukan
terhadap transaksi negosiasi yang terjadi pada
satu pembeli terhadap banyak penjual dengan
satu barang yang sama. Sehingga pihak
pembeli akan mendapatkan harga pembelian
terbaik dari hasil negosiasi yang dilakukan.
Harga negosiasi pembelian terbaik adalah
harga terendah atas satu barang sama yang
dinegosiasikan kepada banyak penjual. Seperti
halnya pada pihak penjual, pihak pembeli juga
dapat mempertimbangkan faktor lain dari sisi
penjual.

c. Uji coba transaksi negosiasi banyak penjual
banyak pembeli
Uji coba ini dilakukan terhadap transaksi
negosiasi yang terjadi pada banyak penjual dan
banyak pembeli atas barang yang sama.
Sehingga dapat dilihat berbagai harga hasil
proses negosiasi yang berbeda beda dan
dipengaruhi oleh strategi negosiasi jual beli.

4.3. Pelaksanaan Uji Coba

Prosedur negosiasi harga terdiri dari tiga iterasi.
Setiap iterasi meliputi tawaran (harga beli yang
dikirim oleh pembeli) dan meminta (harga jual
yang dikirim oleh penjual). Ada tiga cek poin di
sisi pembeli, setiap titik cek poin, pembeli
menggunakan aturan fuzzy untuk menghitung harga
beli dan mengirimkannya ke penjual.

Proses perolehan harga akhir negosiasi dapat
dilihat dalam gambar 2. Proses negosiasi harga.

Sisi Pembeli Sis Penjual

Pertama Fembs |

Manawar ———— HBEg

Cek Foinl kel
Perjual

Cek Pointke 1
Tembeli

Cek Point ke 2
Penjual
Cek Poinl ke 2
Aembeli HE.
Cek Paint ke 3
Hly Penjual
Cek Foint ke 3
Fembeli i
8
alt- S

‘ Hargas Akhir Negosiasi ‘
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Gambar 2. Proses Negosiasi Harga Parameter Input Nilai
Kode Keterangan
Negosiasi yang dilakukan oleh satu penjual dengan Penurunan Harga Jual
banyak pembeli atas barang yang sama. Dalam PHJ13 Rendah Putaran Ke-3
pelaksanaan uji coba ini digunakan transaksi Penurunan Harga Jual
negosiasi untuk kode lapak 0000000006 dengan PHJs3 | Sedang Putaran Ke-3 R
kode barang 000003 yang dilakukan oleh penjual Penurunan Harga Jual
000007 dengan pembeli 1 dengan kode 000027, PHJt3 | Tinggi Putaran Ke-3 R
pembeli 2 dengan kode 000033, pembeli 3 dengan
kode 000054, pembeli 4 dengan kode 000048,
pembeli 5 dengan kode 000001 dan pembeli 6 Tabel 4. Strategi negosiasi pembelian
dengan kode 000021. Parameter Input Pembeli 2
. .. . Kode Keterangan (000033)
Tabil l2 Transaksi negosiasi satu penjual banyak hreBA | Harga Beli Awal 1,000,000
pembet hrgBH | Harga Beli Harap 1,200,000
Kode Lapak 0000000006 hrgBM | Harga Beli Maksimum 1,250,000
Kode Bargng 000003 Penurunan Harga Jual
Kode Penjual 000007 PHJr Rendah 10
Kode Pembeli | 000027, 000033, 000054,
000048, 000001, 000021 PHIs g:gz;;nan Harga Jual s
Tabel 3. adalah tabel Strategi yang diterapkan oleh PHJt girll;gnan Harga Jual 20
penjual 000007, sedangkan tabel 4 adalah strategi Kenaikan Harga Beli
negosiasi pembelian yang diterapkan masing- KHBr | Rendah 15
masing pembeli untuk barang 000003 yang dijual Kenaikan Harga Beli
oleh penjual 000007. KHBs | Sedang 20
Tabel 3. Strategi negosiasi penjual 000007 K.e naq(an Harga Beli
— KHBt | Tinggi 25
Parameter Input Nilai > :
Kode Keterangan KHBrl Eellllgll;ag }tlarrg: K ehl R
hrgA_| Harga Jual Awal 1,200,000 Ronaiken Hargs Beli
hrgJH | Harga Jual Harap 1,100,000 KHBsl | Sedang Putaran Ke-1 R
hrg]M | Harga Jual Minimum | 1,050,000 Kenaikan Harga Beli
hrgP Harga Perkiraan 1,000,000 KHBtl | Tinggi Putaran Ke-1 R
KHBr | Kenaiakan Harga Beli Kenaikan Harga Beli
Rendah 10 KHBr2 | Rendah Putaran Ke-2 S
KHBs | Kenaikan Harga Beli Kenaikan Harga Beli
Sedang 15 KHBs2 IS(edaI}l% Pul?ran I]<3e-12' S
- : enaikan Harga Beli
KHBt K.e nalkan Harga Beli KHBt2 | Tinggi Putaran Ke-2 S
Tinggi 20 Kenaikan Harga Beli
Penurunan Harga Jual KHBr3 | Rendah Putaran Ke-3 T
PHJr | Rendah 5 Kenaikan Harga Beli
Penurunan Harga Jual KHBs3 | Sedang Putaran Ke-3 T
PHJs | Sedang 10 Kenaikan Harga Beli
Penurunan Harga Jual KHBt3 | Tinggi Putaran Ke-3 T
PHJt Tinggi 15 Kode Keterangan R
Penurunan Harga Jual
PHJrl | Rendah Putaran Ke-1 S Pelaksanaan uji coba untuk kode lapak
Penurunan Harga Jual 0000000006 dengan kode barang 000003 yang
PHJs1 | Sedang Putaran Ke-1 R dilakukan oleh penjual 000007 dengan pembeli
Penurunan Harga Jual 000033 (pembeli ke-2) dilakukan tahap demi tahap
PHJtl | Tinggi Putaran Ke-1 R dengan mengacu pada proses perhitungan 3 Agen
Penurunan Harga Jual (Penjual, Pembeli dan Mediator).
PHJr2 | Rendah Putaran Ke-2 S
Penurunan Harga Jual Sebagai langkah awal dilakukan oleh Agen
PHJs2 | Sedang Putaran Ke-2 R mediator yaitu memverifikasi nilai parameter
Penurunan Harga Jual penjualan dan pembelian.
PHJt2 | Tinggi Putaran Ke-2 R
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Verifikasi Nilai harga jual minimum (hrglM)
dengan harga beli maksimum(hrgIM). ->
hrgBM = 1,250,000; hrgIM = 1,050,000
A
i QR

Qs

sehingga hrgBM > hrg]M maka negosiasi
dapat dilanjutkan.

Qr

Penurunan Harga Jual

KHBr KHBs
=10 =

KHBt
=20

Gambar 3. Defuzzyfikasi Penurunan Harga Jual ke-1

YS

0.01

YT

Kenaiikan Harga Beli

PHIr

PHIs
=15 -

Gambar 4. Defuzzyfikasi Kenaikan Harga Beli ke-1

Perhitungan harga jual ke-1 pada agen penjualan

()

Menghitung Nilai Kenaikan harga beli ke-1
(P) dengan persamaan P, = (hrgBA — hrgP) /
hrgP =» Tingkat Kenaikan harga beli putaran
pertama = (harga Beli Awal - Harga
perkiraan) / Harga Perkiraan.

P; = (1,100,000 - 1,000,000) / 1,000,000 = 0,1
Mengkondisikan nilai Q(Penurunan harga jual
ke-1) dengan menggunakan aturan inferensi
dan defuzzyfikasi dengan menggunakan aturan
(rule)

Jika Kenaikan harga beli sebesar P, maka
penurunan harga jual sebesar Q

Seperti terlihat dalam table 3 bahwa kenaikan
harga beli rendah(KHBr) = 10 kenaikan harga
beli sedang(KHBs) = 15, kenaikan harga beli
tinggi (KHBt) 20 dan tingkat kenaikan harga
beli (P1) = 0.1 maka dengan menggunakan
inferensi  dan  defuzzyfikasi  sebagaimana
terlihat dalam gambar 3 diperoleh nilai tingkat
penurunan harga jual(Q;) termasuk dalam
tingkat QR (penurunan harga jual rendah) =>
Penurunan harga jual rendah pada penawaran
ke-1 sehingga dari tabel 3. PHJr1 = S (sedang),
sehingga diperoleh nilai tingkat penurunan
harga jual sedang (PHJs) =10

Menghitung Harga Jual ke-1 dengan
menggunakan persamaan : Harga Jual ke-1 =
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harga jual awal — tingkat penurunan harga
jual(harga jual awal — harga jual minimum).
hI'gJi = hIgJi_1 — Q(hIgJH — hIgJM) ==

harga jual awal (hrgJA) = 1.200.000

tingkat penurunan harga jual (Q1) = 10%
harga jual minimum (hrJM) = 1.050.000

hrgl; = 1,200,000 - 10%%*(1,200,000 -
1,050,000) = 1.185.000

Perhitungan harga beli ke-1 pada agen pembeli

Menghitung penurunan harga jual (Xi) ke-1
dengan menggunakan persamaan X; = (hrgJA
—hrgly) / hrg]A =>

Harga jual awal (hrgJA) = 1.200.000

Harga jual ke-1 (hrgll) = 1.185.000 =>
sehingga diperoleh

X1 = (1,200,000 - 1.185.000) / 1,200,000 =
0.0125 dibulatkan menjadi 0.01

Mengkodisikan nilai Y (kenaikan harga beli)
Seperti terlihat dalam tabel 4. untuk pembeli
ke 2 (000033) bahwa:

Penurunan harga jual rendah (PHJr) = 15
Penurunan harga jual sedang (PHJs) = 20
Penurunan harga jual tinggi (PHIJt) = 25
Tingkat penurunan harga jual (X1) =0.01%
Sebagaimana terlihat dalam gambar 4 bahwa
tingkat penurunan harga jual jual (X1)
termasuk kedalam tingkat YR (kenaikan harga
beli rendah), Sehingga diperoleh nilai Y= YR
=> Kenaikan Harga Beli rendah (KHBr) pada
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penawaran ke-1 sehingga KHBr; = R (rendah)
sebesar = 10%

Menghitung harga beli ke-1 diperoleh
menggunakan persamaan, Harga beli ke-1 =
harga beli awal + tingkat kenaikan harga
beli(harga beli maksimum — harga beli awal)
=> hrgB; = hrgBA + Y(hrgBM — hrgBA) =>
harga beli awal (hrgBA) = 1.100.000

tingkat kenaikan harga beli (Y1) = 10%

harga beli Maksimum (hrgBM) = 1.250.000
hrgB: = 1,100,000 + 10%%(1,250,000 -
1,100,000) = 1.025.000

Harga beli ke-1 diperoleh = Rp. 1.025

Perhitungan Harga Jual ke-2 pada agen penjual

()

Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-2 (P>)
dengan persamaan,

Kenaikan harga beli ke-2 (P») = harga beli ke-
1(hrgB,) — harga beli awal (hrgBA)/ harga beli
awal (hrgBA) => P, = (hrgBi.,; — hrgBi,) /
hI'gBi_z

Harga beli ke-1 =1.025.00

Harga beli awal = 1.100.000

P, =(1.025.000 — 1.100.000) / 1.100000 = 0.02
=> rendah

Mengkondisikan Q. => Penurunan harga jual
rendah. Sehingga PHJr, = S dan PHJs = 10%
Menghitung  harga jual ke-2  dengan
persamaan,

hrgJ, = hrgJ, — Qa(hrgJ; — hrgIM)

Harga jual ke-1 = 1.185.000

Harga jual minimum = 1.050.000

Tingkat kenaikan harga beli = 10%

Harga jual ke-2 = 1.185.000 — 10%%*(1.185.000

- 1,050,000) =1.171.500
Schingga harga jual ke-2 (hrgl2) = Rp.
1.171.500

Perhitungan harga beli ke-2 pada agen pembeli

[

Hitung Nilai penurunan harga jual (X,) dengan
persamaaan,

X2 = (harga jual ke-1 — harga jual ke-2)/harga
jual ke-2

Xo=(hrgJi.i—hrgl;)/hrgl;

Harga jual ke-1 = 1.185.000

Harga jual ke-2 = 1.71.500 =>

X, = (1.185.000 — 1.171.500) / 1.185.000 =
0.01

Mengkondisikan nilai Y> => Kenaikan harga
beli rendah. Sehingga KHBr, = S (sedang) dan
KHBs; =20%

Menhitung harga beli ke-2 dengan persamaan,
Harga beli ke-2 = harga beli ke-1 + Tingkat
penurunan harga jual (harga beli maksimum —
harga beli ke-1 =>

hrgB; = hrgB; + Y,(hrgBM — hrgB))

= 1.025.000 + 20%*(1,250,000 - 1.025.000) =
1.070.000

Sehingga diperoleh harga beli ke-2 =
1.070.000

Rp.

Perhitungan harga jual ke-3 pada agen penjual
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Menghitung nilai kenaikan harga beli ke-3
dengan menggunakan persamaan,
P; = (hrgB,—hrgB,) / hrgB,

= harga beli ke-2 — harga beli ke-1 / harga
beli ke-1
Harga beli ke-2 = 1.070.000
Harga beli ke-1 = 1.025.00
P3 = ( 1.070.000 - 1.025.000) / 1.025.000 =
0.04
Tingkat kenaikan harga beli ke-3 (P3) = 0.04
Mengkondisikan nilai Q3 => Penurunan harga
jual rendah,
Sehingga Penurunan harga jual rendah ke-3
(PHJr3) =S (sedang)
dan PHJs3 = 10%
Menghitung harga jual ke-3 (hrgl;) dengan
persamaan,
hrgl; = harga jual ke-2 — tingkat penurunan
harga jual(harga jual ke-2 — harga jual
minimum) => hrgJ, — Q3(hrgJ, — hrgIM)
hrgls = .171.500 — 10%(.171.500 - 1,050,000)
=1.159.350
Sehingga diperoleh harga jual ke-3 (hrgls) -
Rp. 1.159.350

Perhitungan Harga beli ke-3

Menghitung nilai penurunan harga jual ke-3
(X5),

X3 = (harga jual ke-2 — harga jual ke-3)/harga
jual ke-3 =>

X3 = (hrgle- hrgls) / hrgls = (1.171.500 —
1.159.350)/1.159.350 = 0.01

Mengkondisikan nilai Y3 => Kenaikan harga
beli ke-3 rendah

Sehingga KHBr; = T (tinggi)

dan KHBt =25%

Menghitung harga beli ke-3 (hrgBs)dengan
persamaan,

hrgB; = harga beli ke-2 — tingkat kenaikan
harga beli ke-3 (harga beli maksimum — harga
beli ke-2)

hrgBs3 = hrgB; + Y3(hrgBM — hrgB,)

harga beli ke-2 = 1.070.000

tingkat kenaikan harga beli ke-3 =25%

harga beli maksimum = 1.250.000

hrgB; = 1.070.000 + 25%%(1.250.000 —
1.070.000) = 1.115.000

Sehingga harga beli ke-3 = Rp. 1.115.000

Dari nilai hrgB; maka agen mediator menentukan
sebagai harga negosiasi dengan pertimbangan
hrg]M < hrgB; < hrgBM. Selanjutnya dengan
langkah sama seperti dijelaskan diatas, dilakukan
perhitungan harga negosiasi untuk kode lapak
0000000006 dengan kode barang 000003 yang
dilakukan oleh penjual 000007 dengan pembeli
000027, 000054, 000048, 000001 dan 000021.

Sehingga

akan diperolah harga negosiasi

sebagaimana terlihat dalam tabel 5 berikut.
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Tabel 5. Harga negosiasi satu penjual banyak
pembeli

Penjual | Pembeli Harga Negosiasi

000007 | 1(000027) | 1,140,650
2(000033) | 1,115,000
3(000054) | 1,228,525
4(000048) | 1,067,750
5(000001) | 1,014,263
6(000021) | 1,177,600

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

1. Penelitian sistem negosiasi untuk C2C e-
commerce menggunakan logika fuzzy ini dapat
digunakan pada C2C e-commerce, Yyang
memungkinkan semua pengguna melakukan
transaksi negosiasi secara individu atau
perorangan dengan menerapkan strategi jual-
beli. Harga negosiasi di tetapkan oleh agen
mediator secara otomatis dengan
menggunakan logika fizzy berdasar strategi
yang diterapkan pihak penjual dan pihak
pembeli.

2. Negosiasi dapat dilakukan dengan mengacu
pada konsep banyak penjual dan banyak
pembeli, sehingga masing-masing pihak
mendapatkan harga negosiasi untk barang
yang sama dengan harga bervariasi.

3. Dari hasil uji coba transaksi negosiasi terdiri
dari tiga bagian yaitu:

a. Transaksi negosiasi satu penjual banyak
pembeli, dapat disimpulkan bahwa penjual
mendapatkan beberapa harga negosiasi
yang bervariasi sehingga penjual dapat
menentukan harga terbaik yaitu harga
tertinggi. Dalam hal ini pihak penjual
mendapatkan keuntungan dalam
penentuan harga terbaik.

b. Transaksi negosiasi satu pembeli dengan
banyak penjual, dapat disimpulkan bahwa
keuntungan  pihak  pembeli  adalah
mendapatkan beberapa harga negosiasi
yang dilakukan terhadap banyak penjual
atas barang yang sama. Pembeli dapat
menentukan harga terbaik yaitu harga
terendah untuk barang yang sama.

c. Dari hasil uji coba transaksi negosiasi
banyak pembeli dengan banyak penjual,
dapat disimpulkan bahwa semakin banyak
variasi harga negosiasi yang dapat
digunakan masing-masing pihak dalam
menentukan harga terbaik.

Secara umum sistem negosiasi C2C e-commerce
dapat berfungsi dan digunakan oleh banyak penjual
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banyak pembeli, sehingga konsep negosiasi banyak
penjual dan banyak pembeli dapat tercapai.

Sitem negosiasi C2C e-commerce menggunakan
logika fiizzy dalam penelitian ini belum terintegrasi
dengan sistem pembayaran online, sehingga belum
dapat diketahui status realisasi negosiasi yang
terjadi.

Penelitian ini juga tidak membahas tingkat
kepuasan pelanggan atau pengguna atas hasil
negosiasi yang dilakukan.

Untuk mengetahui negosiasi telah terjadi secara
nyata dan secara otomatis terlihat dalam status
barang yang dijual, maka untuk pengembangan
penelitian selanjutnya disarankan agar ditambahkan
sistem pembayaran online yang dapat merubah
status barang menjadi terjual atau belum secara
otomatis.

Demikian pula untuk mengukur tingkat kepuasan
pengguna sistem negosiasi C2C e-commerce
menggunakan logika fizzy ini perlu dilakukan
survey kepada pengguna tentang tingkat kepuasan
dalam penggunaan sistem negosiasi ini.
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