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Abstrak : Data science atau ilmu data adalah suatu disiplin ilmu yang 

khusus mempelajari data, khususnya data kuantitatif (data numerik), baik 

yang terstruktur maupun tidak terstruktur. Pemanfaatkan siklus dalam 

pengembangan analisis untuk membuat keputusan bisnis yang praktis dan 

berbasis data, dan menerapkan perubahan berdasarkan keputusan 

tersebut. Makalah ini menyajikan analisis wawasan yang berguna pada 

kumpulan transaksi penjualan supermarket selama 3 bulan dari 3 cabang 

yang berbeda. Berdasarkan hasil analisis nilai rating terting adalah 10, 

terendah 4 dengan rata-rata rating produk 6.9 dan wanita lebih dominan 

membeli produk Aksesoris Fashion dan pria Kesehatan & Kecantikan. 
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PENDAHULUAN 

Data science atau ilmu data adalah suatu disiplin ilmu yang khusus mempelajari data, khususnya data 

kuantitatif (data numerik), baik yang terstruktur maupun tidak terstruktur (Dhar 2013). Bidang ilmu data telah 

muncul dalam menanggapi peningkatan jumlah data. Sejumlah besar data telah tersedia untuk orang-orang 

di semua lapisan masyarakat, melalui jejaring sosial, perangkat seluler, dan berbagai perangkat sensor (yaitu 

"InternetofThings") (Virkus and Garoufallou 2019). Salah satu transaksi data yang terus meningkat adalah 

transaksi penjualan retail seperti supermatrket. Optimalisasi pembelian pelanggan adalah masalah umum bagi 

banyak perusahaan, baik besar maupun kecil. Untungnya sebagian besar perusahaan harus memiliki banyak 

data yang tersedia untuk memprediksi kemungkinan perilaku pembelian bagi banyak pelanggan sehingga 

dapat membuat keputusan yang tepat tentang menyimpan rak, memberikan rekomendasi pelanggan tentang 

barang, promosi, memprediksi kapan pelanggan kehilangan minat pada layanan dan kapan pelanggan 

berencana untuk membeli dari pesaing (Salehinejad and Rahnamayan 2017). Mengelola hubungan pelanggan 

yang baik dalam suatu organisasi mengacu pada konsep, alat, dan strategi manajemen hubungan pelanggan 

(Anshari et al. 2019) dan umumnya menggunakan analisis data.  

Analisis data melibatkan analisis kumpulan data untuk mengungkap tren dan wawasan yang kemudian 

digunakan untuk membuat keputusan organisasi yang terinformasi (Bashir, Mehboob, and Bhatti 2015). Analisis 

bisnis difokuskan pada menganalisis berbagai jenis informasi untuk membuat keputusan bisnis yang praktis 

dan berbasis data, dan menerapkan perubahan berdasarkan keputusan tersebut (Peng et al. 2015). Analisis 

bisnis sering menggunakan wawasan yang diambil dari analisis data untuk mengidentifikasi masalah dan 

menemukan solusi (Volk et al. 2017). Setiap keputusan pembelian, email yang diabaikan, penawaran yang 

diterima, keranjang yang ditinggalkan, ulasan produk, atau tindakan penipuan merupakan bagian integral dari 

pengalaman sebagian besar perusahaan yang dapat digunakan untuk meningkatkan keputusan bisnis di masa 

depan (Lieder, Asif, and Rashid 2020), namun bagaimana menghasilkan wawasan yang dapat ditindaklanjuti 

data perusahaan sehingga menghasilkan informasi yang bermanfaat adalah sebuah pertanyaan yang perlu 
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dijawab.  

Makalah ini menyajikan analisis wawasan penjualan pada supermarket dengan pendekatan data science 

dimana pendekatan yang digunakan adalah mengajukan beberapa pertanyaan dan mencoba mendapatkan 

jawaban tersebut dari data sehingga konstribusi utama penelitian ini adalah menemukan beberapa wawasan 

yang dapat membantu perusahaan meningkatkan strategi penjualan dan pemasaran di masa depan. 

TINJAUAN LITERATUR 

Perilaku pelanggan adalah area penelitian yang dipelajari dengan baik dalam pemasaran ritel dan pengambilan 

keputusan ritel. Faktor yang berbeda dari sifat manusia dan sosiologi mempengaruhi perilaku pembelian 

pelanggan (Rahim et al. 2021). Studi perilaku pelanggan dalam belanja online biasanya berkaitan dengan 

identifikasi pelanggan dan pola perilaku pembelian mereka, beberapa pekerjaan mengusulkan penerapan data 

mining untuk memahami bagaimana menemukan wawasan yang berguna dalam pengambilan keputusan 

khususnya dalam bidang retail, seperti (Gull and Pervaiz 2018) menerapkan teknik data mining untuk 

menganalisis perilaku orang-orang yang mengunjungi situs belanja online dan menghabiskan waktu mereka 

di sana, menjelajahi berbagai hal. Juga akan diperhitungkan berapa banyak orang yang ada di sana dan berapa 

banyak dari mereka yang benar-benar berbelanja.  

Abirami dan Pattabiraman (Vijayakumar and Neelanarayanan 2016) melakukan klasifikasi pelanggan 

menggunakan analisis RFM dan menerapkan pendekatan menggunakan korelasi rule mining dan Kmeans. 

Mereka menggunakan data pelanggan untuk menentukan peringkat pelanggan berdasarkan profitabilitas. 

Klasifikasi pelanggan potensial di berbagai area produk  toko ditunjukkan dalam (Jha et al. 2014), 

menggunakan Naive Bayesian Classifier dan menggunakan banyak fitur, termasuk fitur RFM, untuk membuat 

pemasar ritel menguntungkan. bawah pemasar ritel. Kampanye, pemasaran yang menargetkan pelanggan 

yang sangat menguntungkan.  

Metode pengelompokan pelanggan diterapkan dalam (Maheswari, Packia, and Priya 2017) menerapkan 

klasifikasi Support Vector Machine. Kumpulan data persediaan dan kumpulan data penjualan yang tersedia di 

internet digunakan, dimana setiap aktivitas pelanggan disimpan sebagai byte data dalam database untuk 

mengumpulkan informasi seperti bagaimana pelanggan menghabiskan waktu mereka yang berharga, hari 

dalam keputusan pembelian. Barang yang paling sering dibeli dan jumlah pembelian juga dipertimbangkan. 

Pemodelan marketing mix disajikan oleh (Istiqomatin, Setiadi, and Ekowati 2021) mengidentifikasi bauran 

pemasaran terhadap keputusan pembelian untuk membeli pisang cavendish dan menganalisis pengaruh 

bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian untuk membeli pisang cavendish di pasar modern di 

Semarang dan (Rita, Oliveira, and Farisa 2019) mengembangkan pengetahuan baru untuk lebih memahami 

dimensi terpenting dari kualitas layanan elektronik yang berdampak pada kepuasan pelanggan, kepercayaan 

pelanggan, dan perilaku pelanggan, membangun literatur yang ada tentang kualitas layanan elektronik dalam 

belanja online. 

BAHAN DAN METODE 

Bahan dan metodologi yang digunakan pada penelitian ini diuraikan sebagai berikut: 

Pengertian Bisnis 

Dataset yang digunakan telah disediakan oleh perusahaan supermarket yang merinci aktivitas penjualan 

supermarket. Dataset tersebut merupakan salah satu history penjualan perusahaan supermarket yang tercatat 

di 3 cabang berbeda selama 3 bulan. Penelitian ini fokus pada masalah bagaimana menemukan beberapa 

wawasan yang dapat membantu mereka meningkatkan strategi penjualan dan pemasaran. Terdapat beberapa  

pertanyaan diajukan untuk analisis data, yaitu 

1. Pada bulan apa sebagian besar penjualan terjadi? 

2. Bagaimana kinerja secara keseluruhan di kantor cabang? 
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3. Berapa jumlah pelanggan yang menghasilkan lebih banyak pendapatan kotor? Dan apakah metode 

pembayaran memengaruhi pengalaman pelanggan sesuai jenis kelamin? 

4. Produk dalam seminggu yang menghasilkan dan apa produk paling banyak terjual? Apakah penjualan 

produk ini menguntungkan? 

5. Bagaimana peringkat lini produk yang berbeda? Apakah ada hubungan peringkat dengan harga? 

6. Bagaimana pelanggan yang berbeda lebih suka mengunjungi supermarket? 

 

Analisis dan Pemahanan Data 

Berdasarkan ketiga pertanyaan tersebut, wawasan yang ingin dicapai adalah: 

 Menemukan hubungan kolom yang paling berkorelasi 

 Menemukan kota tersibuk, jenis pembayaran, cabang 

 Memvisualisasikan perbandingan berbasis Gender untuk jenis produk yang berbeda 

 Memvisualisasikan perbandingan berbasis Kota untuk jenis produk yang berbeda 

 Menemukan metode pembayaran mana yang lebih sering digunakan di kota, cabang, dan untuk jenis 

produk tertentu 

 Menemukan cabang mana yang memiliki penjualan lebih baik untuk produk mana. 

HASIL PENELITIAN  

Pada bagian ini diuraiakn hasil penelitian dimana aplikasi dibangun menggunakan bahasa pemrograman 

python 3 dengan jupyter notebook, beberapa pustaka seperti numpy, pandas, seaborn dan matplotlib 

digunakan dalam pengolahan data, visualisasi dan normalisasi data. Hasil yang ditampilkan pada bagian ini 

merupakan uraian jawaban beberapa pertanyaan yang diajukan dalam analisis bisnis. 

1. Pada bulan apa sebagian besar penjualan terjadi? 

  
Gambar 1 Analisis Penjualan Bulanan berbagai cabang 

 

Dari Januari, penjualan supermarket sedikit menurun dan bulan februari menerima penjualan paling sedikit. 

Hal ini bisa jadi karena Februari adalah bulan terpendek, namun perubahan penjualan per bulan tidak terlalu 

signifikan dan transaksi penjualan setiap cabang serupa dan cabang di kota Mandalay merupakan penjualan 

paling konsisten diantara cabang lain. 

2. Bagaimana kinerja secara keseluruhan di kantor cabang? 
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Gambar 2 Perbandingan kinerja cabang 

Dari hasil grafik pada gambar 2 penjualan dan keuntungan Napyitaw sedikit lebih besar dengan anggota yang 

hampir sama di setiap cabang. 

3. Berapa jumlah pelanggan yang menghasilkan lebih banyak pendapatan kotor? Dan apakah metode 

pembayaran memengaruhi pengalaman pelanggan sesuai jenis kelamin? 

  
Gambar 3 Pendapatan dan Kepuasan pelanggan 

Grafik menunjukkan bahwa pelanggan pria menghasilkan lebih banyak pendapatan kotor per item saat 

membeli item dengan jumlah yang lebih rendah. Di sisi lain, pelanggan wanita cenderung menghasilkan lebih 

banyak pendapatan kotor per item saat membeli dalam jumlah yang lebih tinggi. Grafik Kepuasan metode 

pembayaran menunjukkan bahwa pelanggan pria cenderung memberikan peringkat kepuasan yang lebih 

tinggi untuk pengalaman berbelanja saat mereka membayar menggunakan e-wallet atau kartu kredit. 

Pelanggan wanita, sebaliknya, cenderung memberikan peringkat kepuasan yang lebih tinggi untuk 

pengalaman berbelanja saat membayar tunai. 

4. Produk dalam seminggu yang menghasilkan dan apa produk paling banyak terjual? Apakah penjualan 

produk ini menguntungkan? 

  
Gambar 4 Analisis Penjualan berdasarkan produk 

Pada grafik penjualan supermarket harian dapat dilihat bahwa pada hari Selasa dan Sabtu memiliki penjualan 

yang lebih besar dalam seminggu dan hari Senin adalah hari dimana penjualan paling sedikit. Sementara tren 
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penjualan produk yang berbeda menghasilkan penjualan yang tidak terjauh berbeda dimana keuntungan kira-

kira sebanding dengan harga dan untuk produk aksesoris fashion dan makanan dan minuman secara signifikan 

lebih besar.  

5. Bagaimana peringkat produk yang berbeda? Apakah ada hubungan peringkat dengan harga? 

Memahami peringkat produk merupakan salah satu bagian penting yang perlu di analisis sehingga dapat 

menjadikan sebuah acuan dalam kampaye pemasaran, selain itu informasi ini sangat berguna agar tidak terjadi 

kekosongan ataupun kelebihan stok.  Dari hasil grafik pada gambar 5 dapat dilihat bahwa produk dengan 

harga yang lebih kecil cenderung mendapatkan peringkat yang sedikit lebih rendah. 

 
Gambar 5 Analisis Peringkat Produk 

6. Bagaimana pelanggan yang berbeda lebih suka mengunjungi supermarket? Siapa pembeli utama? 

 
Gambar 6 Analisis Kunjungan Pelanggan berbeda 

 
Gambar 7 Analisis Pembeli utama 
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Pada gambar 6 dapat dilihat bahwa umumnya pelanggan melakukan kunjungan pada supermarket pada hari 

selasa dan minggu dan pembelian member lebih besar. Pada hari-hari ini, supermarket harus fokus pada 

segmen anggota. Pada hari Kamis, pembelian non-anggota lebih besar. Pada hari ini, supermarket memiliki 

peluang lebih besar untuk meningkatkan keanggotaan. Penjualan dari pria dan wanita serupa. Keluarga 

tampaknya melakukan sebagian besar pembelian, istimewanya, pada hari Selasa jumlah pelanggan wanita jauh 

lebih besar. Karena itu; pada hari selasa, supermarket harus lebih fokus pada segmen wanita. Sedangkan pada 

hari rabu dan kamis memiliki lebih banyak pelanggan pria. Karena itu; Pada hari-hari ini, supermarket harus 

fokus pada segmen pria. 

Diskusi 

Berdasarkan hasil analisis, maka temuan yang dapat berguna bagi perusahaan adalah kota yang dipilih untuk 

ekspansi di cabang Kota Naypyitaw dan kategori produk Makanan dan Minuman, Assesories Mode, dan 

Elektronik perlu dilakukan inventaris barang. Perusahaan harus meningkatkan pelayanan di ranah Elektronika 

dan layanan dalam mode pembayaran tunai. Kemudian total pelanggan 1000 terdiri dari wanita 501 dan pria 

401 dengan rata-rata rating 6.9, rating terendah 4 dan tertinggi 10. Peringkat produk terbaik adalah makanan 

dan minuman dengan rata-rata pendapatan $307.58, pendapatan bersih berada pada produk Rumah & Gaya 

Hidup, pendapatan minimum produk Aksesoris Fashion dan umumnya pelanggan maksimum membeli 10 jenis 

produk dengan jenis pembayaran terbanyak melalui e-wallet. Umumnya wanita lebih dominan membeli produk 

Aksesoris Fashion dan pria Kesehatan & Kecantikan. 

KESIMPULAN 

berdasarkan hasil analisis pada kumpulan data transaksi penjualan supermarket di 3 kota cabang, maka sangat 

perlu dipertimbangkan untuk meningkatkan pelayanan pada transaksi pembayaran tunai dan produk 

elektronik merupakan salah satu produk penjualan terendah di cabang kota Naypyitaw. Namun untuk produk 

Makanan dan Minuman, Assesories Mode, dan Elektronik perlu di inventarisasi agar tidak terjadi kekurangan 

stok.  

Supplementary Materials (optional) 

Tidak tersedia. 

Konstribusi Peneliti 

Semua penulis memiliki konstribusi yang sama pada makalah ini dan semua penulis telah membaca dan 

menyetujui versi manuskrip yang diterbitkan. 
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