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ABSTRAK

Analisis data recency, frequency dan monetary (RFM) merupakan teknik penting dalam bisnis untuk
mengidentifikasi perilaku konsumen. RFM digunakan untuk memahami tiga dimensi perilaku konsumen, yaitu
seberapa baru konsumen melakukan transaksi (Recency), seberapa sering konsumen melakukan pembelian
(Frequency) dan seberapa banyak biaya yang dikeluarkan untuk melakukan transaksi (Monetary). Dalam
konteks bisnis marketplace seperti Ralali.com, analisis RFM memiliki peran yang sangat penting dalam
mengembangkan strategi bisnis pemasaran dan dapat menargetkan konsumen potensial untuk menjadi
konsumen setia. Dengan menggunakan data pembelian dan transaksi konsumen di Ralali.com dapat
mengidentifikasi konsumen yang setia dan berpotensi sehingga dapat meningkatkan pendapatan bisnis. Selain
itu, analisis RFM juga dapat membantu dalam memahami preferensi konsumen sehingga dapat pula membantu
dalam perancangan program konsumen yang lebih efektif.

Kata kunci : RFM, analisis, marketplace, konsumen, bisnis.

ABSTRACT

Recency, frequency and monetary (RFM) data analysis is an important technique in business to identify
consumer behavior. RFM is used to understand three dimensions of consumer behavior, namely how recently
consumers make transactions (Recency), how often consumers make purchases (Frequency) and how much it
costs to make transactions (Monetary). In the context of a marketplace business like Ralali.com, RFM analysis
has a very important role in developing a marketing business strategy and can target potential customers to
become loyal customers. By using purchase data and consumer transactions at Ralali.com, we can identify
loyal and potential customers so that they can increase business revenue. In addition, RFM analysis can also
assist in understanding consumer preferences so that it can also assist in designing more effective consumer
programs.
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Recency, Frequency dan Monetary (RFM) adalah teknik analisis yang sangat berguna dalam bisnis,
khususnya untuk melakukan identifikasi perilaku konsumen. Analisis RFM digunakan untuk
memahami perilaku konsumen dalam tiga dimensi, yaitu seberapa baru konsumen melakukan
pembelian terakhir (Recency), seberapa sering konsumen berbelanja (Frequency) dan berapa banyak
uang yang dikeluarkan untuk pembelian tersebut (Monetary). Dalam bisnis e-commerce atau
marketplace seperti Ralali.com, RFM sangat penting untuk mengembangkan bagaimana strategi
pemasaran yang efektif dan menargetkan konsumen yang memiliki potensi besar untuk menjadi
konsumen setia.

Pada perusahaan Ralali.com sendiri, analisis RFM dapat memberikan informasi yang sangat berharga
tentang perilaku konsumen. Dengan menggabungkan data pembelian dan transaksi konsumen dari
platform yang tersdia, Ralali.com dapat mengidentifikasi konsumen yang paling setia dan prospektif,
sehingga meningkatkan pendapatan bisnis. Misalnya, konsumen yang sering melakukan transaksi
atau konsumen yang menghabiskan banyak biaya dalam satu tarnsaksi.

Tidak hanya itu, analisis RFM dapat membantu perusahaan Ralali.com memahami preferensi
konsumen. Dengan mempelajari perilaku pembelian konsumen, Rallai.com dapat mengidentifikasi
produk atau kategori yang paling diminati dan menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif untuk
meningkatkan jumlah penjualan. Misalnya, jika sebagian besar konsumen sering membeli produk
dari kategori tertentu, perusahaan Ralali.com dapat menargetkan kampanye iklan khusus untuk pada
kategori tersebut.

Disini analisis RFM juga dapat membantu perusahaan Ralali.com merancang suatu program yang
lebih efektif. Dengan memahami perilaku pembelian konsumen, perusahaan Ralali.com mampu
merancang program yang sesuai dengan preferensi konsumen dan memberikan keuntungan penting
bagi mereka. Misalnya, memberikan potongan harga atau hadiah kepada konsumen yang sering
melakukan pembelian atau kepada konsumen yang telah menghabiskan banyak biaya dalam satu
transaksi.

Sehingga secara keseluruhan berdasarkan paparan di atas, analisis RFM sangat penting bagi suatu
perusahaan e-commerce atau marketplace seperti Ralali.com untuk memahami perilaku konsumen
dan mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. Dengan menggunakan informasi yang
diperoleh dari analisis RFM, perusahaan Ralali.com dapat menargetkan konsumen dengan potensi
tertinggi untuk menjadi pelanggan setia, meningkatkan penjualan dan memperkuat posisinya di
pasar.

2. METODE PELAKSANAAN

Untuk mencapai tujuan agar pendekatan kepada konsumen Ralali.com dapat dilakukan secara tepat
guna meningkatkan pendapatan ataupun transaksi yang didapatkan oleh Ralali.com, maka proses
Analisis RFM dibuat dengan menggunakan metode wawancara, diskusi, tutorial dan launching.
Diagram metode pelaksanaan dapat dilihat pada gambar 2.1.
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Wawancara

Diskusi Tutorial Launching
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perusahaan Ralali.com dan
mendekati konsumen
Ralali.com yang telah lama
tidak bertransaksi

mempertahankan konsumen »

Proses yang menjelaskan hasil
analisis data yang dilakukan
kepada pihak-pihak yang
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bersangkutan. Metode ini - X . ¥
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Gambar 2.1. Diagram Metode Pelaksanaan

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil implementasi analisis RFM data untuk menentukan cara tepat melakukan pendekatan kepada
konsumen ralali.com diberikan nama RFM analysis. Pengguna hasil data ini adalah pihak-pihak yang
bersangkutan. Sebelum menganalisis hasil data rfm, langkah awal yang harus dilakukan adalah
dengan melakukan import library dan dataset sesuai dengan gambar 3.1 dan membuat kolom baru
yang dipelrukan untuk melakukan cleaning dataset terlebih dahulu.

Gambar 3.1. Membuat Dataframe

Selanjutnya, melakukan cleaning data dengan diawali menghapus row order_id yang bernilai
null dan mengubah tipe data. Serta dilanjutkan dengan handling values, handling duplicate dan
handling outliers of GMV. Hal ini dilakukan untuk dapat lebih membersihkan data meliputi
mengelompokkan values, menghapus duplikat dan mengecek outlier yang terjadi.
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Gambar 3.2. Handling Values, Duplicate dan Outlier
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Langkah selanjutnya yaitu dengan membuat visualisis sederhana untuk mendapatkan insight
yang sekira nya akan diperlukan. Visualisasi tersebut yaitu jumlah pengguna yang melakukan
register, login, pemesanan dan membatalkan pesanan setiap tahunnya. Selain itu, terdapat jumlah
gmv terbesar setiap tahunnya berdasarkan kategori dan jumlah gmv terbesar setiap tahunnya
berdasarkan channel.
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Gambar 3.3. Visualisasi Insight

Jika data yang dimiliki sudah dibershikan, langkah selanjutnta dengan melakukan analisis RFM
dimulai dengan membuat dataframe recency, frequency, dan monetary. Kemudian, ketinganya
akan digabungkan dan diberikan score serta label.
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Gambar 3.4. Pembuatan Tabel RFM

Terakhir, dilakukannya Visualisasi Score tersebut. Gambar 3.5 menampilkan dengan monetary
bernilai < 5 juta dan dapat diulang sesuai kelompok monetary yang ingin ditampilkan.
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Gambar 3.5 Visualisasi RFM

Gambar 3.6 Foto Bersama Terkait Pelaksanaan Sosialisasi dan Pelatihan Pemahaman Hasil Data

4. KESIMPULAN

Berdasarkan paparan jurnal sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa Analisis Data RFM Guna
Melakukan Pendekatan Kepada Konsumen Ralali.com telah berhasil dibuat sesuai dengan fungsi dan
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tujuan yang ditentukan, sehingga cara melakukan pendekatan konsumen akan lebih tepat. Selain itu,
respon yang diterima berdasarkan hasil sosialisasi dan pelatihan mendapatkan respon positif karena
mudah dipahami.
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