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 Pandangan manajemen mekanistik sedang digantikan oleh pandangan yang lebih 

terukur untuk mendorong bisnis berdasarkan kemampuannya guna mengubah data 

menjadi pengetahuan dan wawasan.  Industri belum memanfaatkan data driven secara 

maksimal untuk menunjang strategi bisnis mereka. Eksperimen ini bertujuan untuk 

menganalisa data belanja pelanggan dan pendapatan bisnis retail fashion menggunakan 

dataset transaksi yang diperoleh dari salah satu kompetisi di Kaggle.com (H&M 

Personalized Fashion Recommendations). Metode yang digunakan yaitu EDA 

menggunakan bahasa python, hasil dari eksperimen ini yaitu memperlihatkan kuantitas 

transaksi berdasarkan umur pelanggan, produk dengan penjualan terbanyak dan hanya 

sekali serta jenis produk yang memberikan pendapatan terbesar dan terkecil. Hasil 

eksperimen ini diharapkan dapat mendukung kemampuan simulasi, agar industri dapat 

mengembangkan hasil analitik yang memberikan pandangan ke depan, serta membantu 

menjembatani kesenjangan antara knowledge dan wisdom untuk memberikan hasil 

analitik yang bersifat saran yang berkelanjutan. Tantangan dalam eksperimen ini yaitu 

jumlah dataset yang besar, membutuhkan lingkungan operasi yang mumpuni. 
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 A more quantifiable perspective is assuming the role of mechanistic management in an 

effort to enhance business based on its capacity to transform data into knowledge and 

insight. The industry has not completely supported its business strategy also with 

driven data. Using a transaction dataset taken from one of the Kaggle.com challenges, 

this experiment attempts to determine consumer spending patterns and Retail Fashion 

business revenues (H&M Personalized Fashion Recommendations). The results of the 

experiment are the number of transactions based on customer age, the most sales 

product and one-time purchased item, and the type of product that generates the 

highest and smallest income. The approach employed is EDA using the Python 

language. In order for businesses to generate analytical findings that provide future 

perspectives and to help identify the gap by delivering analytical results in the form of 

suggestions that can be perpetuated, the findings of this experiment are intended to 

support the capabilities of simulation. The challenge in this experiment is the 

abundance of datasets, which necessitates a suitable operating environment. 
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1. Pendahuluan 

Era globalisasi yang sangat pesat dan ketat akan 

kompetisi, setiap organisasi atau bisnis dituntut untuk 

mampu meningkatkan daya saing. Peningkatan daya saing 

bisnis di era globalisasi dilakukan dengan merangkul 

perkembangan teknologi informasi dan komunikasi (TIK). 

Kemampuan TIK yang semakin canggih mampu 

mengumpulkan, mengolah, menganalisa data bisnis dalam 

jumlah besar (Big Data) [1] serta mampu menghasilkan 

informasi tersembunyi yang menunjukan nilai inti (core 

value) dan karakteristik nyata suatu bisnis berdasarkan 

perjalanan data suatu organisasi atau bisnis tersebut. 

Digitalisasi dan kemajuan dalam teknologi terkait erat 

dengan inovasi yang signifikan dalam industri ritel. Laju 

perubahan telah dipercepat secara signifikan selama krisis 

Covid-19. Misalnya, selama pandemi, volume belanja 

secara global meningkat dari Februari 2020 hingga April 

2021 [2]. Dengan demikian, terjadi lonjakan inovasi dalam 

model bisnis ritel untuk mengatasi peningkatan harapan 

pelanggan, adopsi teknologi, integrasi rantai pasokan, 

tantangan logistik, dan pemasaran digital [3]. Hal ini dapat 

diartikan bahwa jika sebuah bisnis tidak memanfaatkan 

teknologi secara optimal, maka bisnis tersebut mendekati 

masa terpuruk. 
Kemampuan TIK saat ini dalam mengolah data dalam 

jumlah besar dapat mengurangi bias, berbeda dengan 

analisis tradisional dengan hanya mengandalkan data yang 

terbatas (sample). Dengan analisa Big Data (BD) dapat 

memberikan pola data yang lebih akurat, walaupun 

diperlukan metode yang lebih rumit. Ketersediaan library 

pandas dalam bahasa python membantu mengatasi data 

dengan kapasitas puluhan hingga ratusan juta dataset [4], 

dibandingkan dengan mengundang software spreadsheet 

dengan kemampuan maksimum hanya 1 jutaan saja.  

Library matplotlib, seaborn dan lainnya didalam 

python mampu menampilkan visualisasi data dengan 

tampilan menarik, dinamis [5] dan memudahkan para 

pemangku kepentingan untuk mengambil keputusan cepat 

dan tepat. Eksperimen ini menggunakan bahasa python, 

selain bersifat open source, mudah diperoleh, juga memiliki 

kemampuan untuk mengolah data besar, banyak digunakan 

dalam analisa data [6]–[16], data mining [17] dan data 

science [18]. Analisa data mampu memberikan gambaran 

profil bisnis dalam selang waktu tertentu. Merupakan tahap 

awal yang umum dilakukan sebelum masuk ke dalam tahap 

proses analisa yang lebih dalam [19]. Dengan analisa data 

dapat diketahui kelompok data outlier, data kosong (tidak 

lengkap), dan berbagai ringkasan statistik lainnya [20].      

Penelitian terkait analisis pembelian konsumen dan 

prediksi perilaku konsumen telah dilakukan oleh [21] 

menggunakan model Deep Neural Network (DNN). 

Penelitian terkait yang menggunakan Artificial Intelligence 

(AI) Natural Language Processing (NLP) telah 

meningkatkan kinerja bisnis melalui analisis sentimen [22]. 

Penelitian yang telah dilakukan oleh [23] analisis urutan 

perilaku konsumen, minat konsumsi dan memprediksi 

perilaku pembayaran menggunakan Multivariate Real-Time 

Sequence Analysis.  Penelitian yang telah dilakukan oleh 

[24] untuk mengembangkan kecerdasan bisnis dan 

peningkatan kepuasan tentang E-commerce menggunakan 

algoritme Machine Learning (ML). Penelitian yang 

bertujuan untuk mengatasi masalah kelebihan informasi dan 

kehilangan informasi dalam pemilihan platform belanja 

online e-commerce, sistem rekomendasi yang 

dipersonalisasi menggunakan teknologi penyaringan 

informasi menggunakan ML [25]. 

Penelitian terkait sentimen pelanggan dalam 

menentukan analisis belanja menggunakan metode ML 
NLP [26]. Penelitian yang dilakukan oleh [27] yang 

bertujuan untuk memberikan model yang efisien untuk 

mengoptimalkan sistem penjualan produk di perusahaan 

farmasi menggunakan metode clustering dan berdasarkan 

indikator dan algoritme ML. Penelitian yang dilakukan oleh 

[28] terkait rekomendasi produk untuk konsumen pada 

layanan e-commerce, untuk membantu memahami 

pelanggan. Penelitian terkait proses bisnis digital, 

pemasaran, meningkatkan wujud dan fokus kepada 

kebutuhan pelanggan menggunakan ML dengan luaran 

visualisasi grafik [29]. Penelitian yang dilakukan oleh [30] 

yang bertujuan untuk meningkatkan akurasi dan efektivitas 

rekomendasi yang dipersonalisasi, sehingga meningkatkan 

penjualan produk dan kepuasan pengguna, dengan metode 

ML. 

Berdasarkan dari paparan sebelumnya, penelitian ini 

bertujuan untuk memanfaatkan data guna menciptakan 

siklus melalui umpan balik dari proses EDA, serta meta 

data pelanggan dan produk yang telah dibeli yang menjadi 

pendapatan bisnis dalam industri tersebut. Eksperimen ini 

diharapkan mampu membuka wawasan baru, menciptakan 

pengetahuan dan data dapat diperkaya dengan konteks, agar  

dapat diintegrasikan untuk membentuk kearifan dalam 

menentukan strategi bisnis kedepannya. 

 

2. Metode 

Ilustrasi dari metode eksperimen ini terlihat pada 

Gambar 1. Sebelum ke tahap Exloratory Data Analysis 

(EDA), dilakukan proses persiapan data dan pra-proses 

data. Hasil dari EDA berupa wawasan, laporan dalam 

bentuk grafik secara visual, selanjutnya membuat model 

algoritme dan hasil finalnya berupa data driven model. 

 

 
 

Gambar 1. Ilustrasi model eksperimen 

 

 

2.1 Persiapan Data 

Jumlah data yang digunakan dalam proses eksperimen 

ini mencapai 31.788.324 baris transaksi dalam durasi dua 

tahun (2018-2020) bisnis retail fashion dari H&M group. 

Eksperimen ini menggunakan dataset yang diperoleh dari 

keikutsertaan dalam kompetisi Kaggle [31] “H&M 
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Personalized Fashion Recommendations”. H&M Group 

adalah brand bisnis produk pakaian (fashion) dengan 53 

pasar online dan 4.850 toko fisik diseluruh dunia. 

Dataset terdiri dari 4 file berekstensi csv 

(“articles.csv”, “customer.csv”, “sample_submission.csv” 

dan “transactions_train.csv”) dan 1 folder “images” berisi 

file gambar produk berekstensi jpg. File “articles.csv” 

adalah informasi mengenai detail metadata tiap produk 

pakaian yang dijual. File ini berisi 105.542 baris data 

dengan 20 kolom fitur detail kriteria tiap produk (Gambar 

3). Ekstraksi file “customer.csv” berjumlah 1.371.980 

dengan 7 kolom detail metadata customer , diperlihatkan 

pada Gambar 4. 

File “sample_submission.csv” menunjukan format file 

yang harus di kirim (submit) pada kompetisi. File ini berisi 

prediksi 1.371.980 data customer yang diperkirakan 

membeli jenis produk selanjutnya dalam 12 periode waktu 

berikutnya, diperlihatkan Gambar 5. 

File “transactions_train.csv”, 31.788.324 baris data 

dengan 5 fitur kolom metadata berisi informasi transaksi 

pembelian yang berlangsung dalam kurun waktu 2 tahun 

(20-9-2018 sampai dengan 22-9-2020), pada Gambar 6. 

Folder “images” yang berisi 86 folder dengan tiap folder 

berisi gambar pakaian dan fashion jenis tertentu, pada 

Gambar 7.   

 

 

 
Gambar 3. Ekstraksi file “articles.csv” 

 

 

Gambar 4. Ekstraksi File “customer.csv” 

 

 
Gambar 5. File “sample_submission.csv”  
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Gambar 6. File “transactions_train.csv”  

 

 

 
Gambar 7. Produk pakaian dan fashion H&M group 

 

 

 
Gambar 8. Ringkasan statistik “articles.csv” 

 

 

 
Gambar 9. Ringkasan statistik “customers.csv” 

 

 

 
Gambar 10. Sebaran density belanja berdasarkan umur customer. 

  

2.2  Pra-prosesing Data 

Untuk memudahkan memahami pola dasar data 

dipergunakan berbagai fungsi statistik dan visualisasi 

grafik. Cara pendekatan ini dapat juga dipergunakan untuk 

melihat data outlier dan anomaly data, tahap ini juga 

dipergunakan sebagai awal masuk ke tahap cleansing data, 

pencarian dan penanganan terhadap data kosong [5]. Untuk 

mengetahui jenis data atribut ordinal dan nominal 

diperlukan ringkasan atau descriptive statistic (mean, 

median, modus, quartil, min, max, standard deviation) 

terhadap ke tiga file (“articles.csv”, “customer.csv”, dan 

“transactions_train.csv”), pada Gambar 8, Gambar 9 dan 

Gambar 10.    

Dari gambar 8, dapat diketahui bahwa data 

“articles.csv” tidak memiliki data kosong (null) dan kode 

produk berjumlah 1055420e+05. Rerata umur pelanggan yang 

telah berbelanja merupakan usia produktif, yaitu 36 tahun, hal ini 

terlihat dari ekstraksi dataset pada gambar 6. 

 
 

 
Gambar 11. Ringkasan statistik “transactions_train.csv” 

 

 

Data “transactions_train.csv” tidak berisi data kosong 

(null), gambar 11 dapat diketahui bahwa sales dengan 

channel 2 dapat menjual produk lebih dari 50% 

dibandingkan sales channel 1. 

 

 

3. Hasil dan Pembahasan 

3.1 Kuantitas Pembelian Dan Pendapatan Perusahaan 

Berdasarkan Umur Pelanggan 
Gambar 12-a dan 12-b memperlihatkan kerapatan 

belanja pelanggan tertinggi yang berada dalam rentang pada 

kisaran umur 20-30 tahun. Dengan melakukan ploting umur 

pelanggan dan jumlah kuantitas pembelian dapat di 

visualisasikan dalam bentuk vertical bar chart, memberikan 

informasi bahwa pelanggan berumur 20-30 tahun telah 

melakukan pembelanjaan dengan kuantitas terbesar 

(42.5%), dan juga memberikan pendapatan tertinggi 

perusahaan (41.9%).   
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Gambar 12-a. Sebaran jumlah belanja berdasarkan umur 

pelanggan 

 

 
Gambar 12-b. Kuantitas belanja dan pendapatan perusahaan 

berdasarkan umur pelanggan 

 

 

 
Gambar 13. Ringkasan statistik kuantitas penjualan 

 

 

 
Gambar 14. Jenis produk yang terjual terbanyak (Top 30) 

 

Gambar 15. Karakteristik produk penjualan terbanyak (Top 100) 
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3.2 Produk dengan penjualan terbanyak 

Dengan mengekstrak kuantitas penjualan per artikel 

menggunakan metode value_counts di kolom “article_id” 

dari data “transactions_train.csv”, maka akan diperoleh 

ringkasan statistik kuantitas penjualan. Dari 104.547 jenis 

artikel transaksi (yang telah terjual), ada beberapa jenis 

yang terjual hanya sekali, jenis produk terjual dengan 

kuantitas 14 (25%), jenis produk terjual sebanyak 65 

(50%), jenis produk terjual sebanyak 286 (75%), dan jenis 

produk yang terjual maksimum sebanyak 50.287, pada 

Gambar 13. 

Dari 100 nama produk yang mempunyai penjualan 

sangat besar, dilakukan ploting 30 artikel tertinggi (gambar 

14), dapat diketahui bahwa terdapat 4 jenis produk yang 

terjual paling banyak dengan hampir 40% dari seluruh 

penjualan, terdiri dari "Jade HW Skinny Denim TRS" 

dengan hampir 19%, “7p Basic Shaftless” sebanyak 8.5%, 

“Tilly (1)” 8% dan “Luna skinny RW” sebanyak 6.3% dari 

seluruh penjualan. Karakteristik produk lain (selain nama 

produk), akan diperoleh plot yang sangat efektif dengan 

mempertimbangkan dari 100 produk penjualan terbanyak, 

pada Gambar 15. Hampir 30% tipe produk terjual bertipe 

“trouser”, 38% ber-indek pakaian wanita (Ladieswear), 

30% ber-indek “Lingeries/Tights”, lebih dari 70% berwarna 

hitam, hampir 40% termasuk kelompok produk “Garment 

Lower body”, dan “Garment Upper body” sekitar 32%. 

 

3.3 Produk dengan penjualan sekali 

Setelah mengetahui jenis produk dengan penjualan 

terbesar, perlu juga untuk mengetahui jenis produk yang 

sulit dijual atau hanya sekali terjual. Terdapat 4.491 item  

terjual hanya sekali (Gambar 16). Dari seluruh transaksi 

terdapat sekitar 100.000 item berbeda, ini berarti hanya 

sekitar 5% produk yang terjual hanya sekali.  

Pada Gambar 17 memberikan informasi bahwa dari 

produk dengan penjualan minimum, 60% diantarnya adalah 

produk dengan item untuk produk anak-anak. 

 

3.4 Jenis Produk Yang Memberikan Pendapatan 

Terbesar 

Setelah melakukan analisa dari tiap produk dengan 

kuantitas penjualan, selanjutnya dari data yang ada akan di 

plot grafik yang menunjukan total pendapatan (earning) 

yang diperoleh dari tiap penjualan produk. Pendapatan 

dihitung dengan mengalikan harga dengan total kuantitas 

jenis produk yang terjual. Karena alasan privacy, maka 

harga telah ditransformasikan dalam bentuk skala (scaled) 

sehingga tidak dinyatakan dalam bentuk mata uang 

(currency). Dari gambar 18 dapat diketahui pendapatan 

terbesar yang di peroleh suatu produk adalah 1.631 dengan 

total pendapatan perusahaan sebesar 884.645. 

 

 
Gambar 16. Produk dengan penjualan sekali 

 

 
Gambar 17. Karakteristik produk terjual hanya sekali 

 

 

 
Gambar 18. Besar pendapatan perusahaan 

 

 
Gambar 19. 50 produk yang memberikan keuntungan terbesar 
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Gambar 20. Karakteristik Top 100 produk yang memberikan 

keuntungan untuk perusahaan 

 

Jenis produk “Jade HW Skinny Denim TRS” 

memberikan keuntungan terbesar yaitu 18% dari 50 produk 

yang tergolong dapat memberikan banyak keuntungan 

untuk perusahaan (gambar 17). Wawasan informasi yang 

diperoleh (Gambar 20) yaitu lebih dari 60% dari 100 

produk yang menguntungkan adalah produk berjenis 

“Trousers”, sekitar 50% produk dengan indek koleksi 

remaja, 37% adalah produk pakaian wanita (Ladieswear), 

55% produk dengan warna hitam, dan 66,2% produk 

berhubungan dengan pakaian bagian bawah (lower body). 

 

3.5 Jenis Produk Yang Memberikan Pendapatan 

Terendah 

Setelah melakukan analisa produk yang dapat 

memberikan keuntungan tertinggi, perlu juga untuk melihat 

jenis-jenis produk yang terjual dan sedikit memberikan 

keuntungan untuk perusahaan. Dari gambar 21, 

menunjukan bar chart karakteristik jenis dan warna produk 

yang kurang memberikan keuntungan pada perusahaan. 

Informasi yang diperoleh adalah 17,4% dengan jenis “t-

shirt” dan 12,5% berjenis kaus kaki (“socks”), dengan 12% 

dominasi warna hitam (black) dan 10% berwarna pink dan 

juga terdapat accessories lainnya seperti ikat rambut (“hair 

bands”), penjepit (“clips”) dan lainnya. 

  

 

 
Gambar 21. Karakteristik jenis dan warna 100 produk yang tidak 

menguntungkan 

 

 
Gambar 22. Karakteristik indek dan kelompok produk 100 produk 

yang tidak menguntungkan 

 

Informasi yang diperoleh dari gambar 22, prosentase 

38,7% untuk kelompok produk assesories, dan sekitar 

35,7% untuk jenis produk bayi (“babies”). Kategori 

kosmetik mendapatkan penjualan produk yang paling 

rendah, yaitu 0,6%. 

 

4. Kesimpulan 

EDA menggunakan bahasa python telah mampu 

menunjukkan dan menyelaraskan bagaimana sebuah data 

dapat dimanfaatkan untuk organisasi guna menciptakan 

siklus yang baik melalui umpan balik dari proses data bisnis 

retail. Hasil simulasi dapat membuka pengetahuan dan 

wawasan baru yang terukur, mengubah dari data transaksi 

bisnis menjadi informasi dan memberikan makna dalam 

menghasilkan informasi serta pengetahuan yang dapat 

dijadikan rujukan dalam menentukan strategi bisnis retail.  

Analisa data belanja pelanggan pada gilirannya dapat 

dimanfaatkan untuk mengoptimalkan operasi mereka secara 

berkelanjutan, serta menghasilkan prioritas dan tindakan 

yang sesuai dengan arah kebijakan organisasi. Setiap 

pelanggan dapat diberikan rekomendasi yang sesuai 

berdasarkan dari riwayat transaksi sebelumnya guna 

meningkatkan pengalaman berbelanja. Organisasi perlu 

menginvestasikan waktu dalam mengelola hubungan 

dengan pelanggan untuk mempertahankan sumber 

pendapatan ini. 

Analisa pendapatan bisnis dapat dijadikan acuan dalam 

menentukan strategi perusahaan kedepannya. Memahami 

aliran pendapatan memungkinkan untuk menyadari pola 

pendapatan yang masuk, dan oleh karena itu dapat dengan 

cepat mengamati pergerakan yang tidak biasa atau 

perubahan tren pendapatan, dan mengidentifikasi 

penyebabnya. Penelitian selanjutnya dapat memanfaatkan 

teknologi dan tools Big Data semisal Hadoop Distributed 

File System (HDFS), Map Reduce (MR), Apache HBASE, 

Apache Cassandra, Mongo DB dan lainnya. 
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