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ABSTRACT 

The highly dynamic growth of the fashion industry makes consumer demand patterns for clothing difficult to predict. 

This situation demands a data analysis model capable of identifying sales patterns more accurately so that business 

owners can make informed decisions regarding stock management, production planning, and marketing strategies. 

This study aims to analyze clothing sales patterns using the Naive Bayes classification method, a simple yet effective 

probabilistic algorithm for processing high-dimensional data. The sales dataset was obtained through transaction 

records, including attributes such as clothing category, price range, purchase time, customer gender, and product 

demand level. The data was then cleaned, transformed, and divided into training and testing data. The Naive Bayes 

model was applied to classify sales potential into several classes, such as "high," "medium," and "low." Evaluation 

results using accuracy, precision, recall, and F1-score metrics demonstrated that Naive Bayes was able to classify 

sales patterns with stable performance, with an average accuracy of 80–90%, depending on the attribute variations 

used. Further analysis revealed that product category and purchase time were the most influential attributes in 

predicting sales levels. These findings confirm that Naive Bayes can be an efficient method for processing large, low-

complexity sales data. This research contributes to the development of a data analysis model that can be implemented 

as a decision support system for fashion companies, particularly in determining more targeted marketing strategies 

and optimizing inventory management. 
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 ABSTRAK 

Pertumbuhan industri fashion yang sangat dinamis menyebabkan pola permintaan konsumen terhadap produk pakaian 

menjadi sulit diprediksi. Kondisi tersebut menuntut adanya model analisis data yang mampu mengidentifikasi pola 

penjualan secara lebih akurat agar pelaku bisnis dapat mengambil keputusan yang tepat terkait pengelolaan stok, 

perencanaan produksi, dan strategi pemasaran. Penelitian ini bertujuan melakukan analisis pola penjualan baju dengan 

menerapkan metode klasifikasi Naive Bayes, yaitu algoritma berbasis probabilistik yang sederhana namun memiliki 

performa efektif untuk mengolah data dengan dimensi tinggi. Dataset penjualan diperoleh melalui pencatatan transaksi 

yang mencakup atribut kategori baju, kisaran harga, waktu pembelian, jenis kelamin pelanggan, serta tingkat 

permintaan produk. Data kemudian melalui proses pembersihan, transformasi, dan pembagian data menjadi data 

pelatihan serta data pengujian. Model Naive Bayes diterapkan untuk mengklasifikasikan tingkat potensi penjualan 

menjadi beberapa kelas, seperti “tinggi,” “sedang,” dan “rendah.” Hasil evaluasi menggunakan metrik akurasi, 
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precision, recall, dan F1-score menunjukkan bahwa Naive Bayes mampu mengklasifikasikan pola penjualan dengan 

kinerja yang stabil, dengan akurasi rata-rata mencapai kisaran 52.05%. Analisis lebih lanjut menunjukkan bahwa 

kategori produk merupakan atribut yang paling berpengaruh terhadap prediksi tingkat penjualan. Temuan ini 

menegaskan bahwa Naive Bayes dapat menjadi metode yang efisien dalam mengolah data penjualan berukuran besar 

dengan tingkat kompleksitas rendah. Penelitian ini berkontribusi pada pengembangan model analisis data yang dapat 

diimplementasikan sebagai sistem pendukung keputusan bagi perusahaan fashion, khususnya dalam menentukan 

strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran dan pengelolaan inventori yang lebih optimal. 

 

Kata kunci: Naive Bayes, klasifikasi, pola penjualan, data mining, fashion, prediksi permintaan. 
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 PENDAHULUAN 

Dalam era digital saat ini, analisis data menjadi salah satu aspek yang sangat penting dalam 

pengambilan keputusan bisnis, termasuk dalam industri fashion. Penjualan baju, sebagai salah satu sektor 

yang berkembang pesat, memerlukan pemahaman yang mendalam tentang pola perilaku konsumen. 

Metode klasifikasi Naive Bayes merupakan salah satu teknik yang dapat digunakan untuk menganalisis 

pola penjualan baju dengan efektif. Metode ini didasarkan pada teorema Bayes dan mengasumsikan bahwa 

semua fitur independen satu sama lain. Dengan menggunakan data penjualan yang relevan, perusahaan 

dapat mengidentifikasi tren dan preferensi konsumen, sehingga dapat meningkatkan strategi pemasaran dan 

penjualan (Ella et al., 2021). 

Menurut laporan yang dirilis oleh Statista, pasar fashion global diperkirakan mencapai nilai USD 1,5 

triliun pada tahun 2023, menunjukkan pertumbuhan yang signifikan dibandingkan tahun-tahun sebelumnya 

(Sriwahyuni & Maryati, 2022). Dalam konteks ini, penting bagi perusahaan untuk memahami faktor-faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dengan menerapkan metode klasifikasi seperti Naive 

Bayes, perusahaan dapat menganalisis data historis penjualan dan mengidentifikasi pola yang dapat 

digunakan untuk memprediksi penjualan di masa depan. 

Salah satu contoh penerapan metode Naive Bayes dalam analisis penjualan baju dapat dilihat pada 

studi kasus yang dilakukan oleh (Murhekar et al., 2021). Dalam penelitian tersebut, penulis menggunakan 

data penjualan baju dari berbagai kategori untuk mengidentifikasi pola pembelian berdasarkan demografi 

konsumen. Hasil analisis menunjukkan bahwa metode Naive Bayes mampu memberikan akurasi yang 

tinggi dalam memprediksi kategori baju yang paling diminati oleh konsumen. 

Dengan demikian, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pola penjualan baju menggunakan 

metode klasifikasi Naive Bayes, serta memberikan wawasan yang lebih dalam tentang perilaku konsumen. 

Di dalam jurnal ini, akan dibahas berbagai aspek yang terkait dengan analisis data penjualan, termasuk 

pengumpulan data, pemrosesan data, penerapan metode Naive Bayes, serta interpretasi hasil analisis. 

 

 

 TINJAUAN PUSTAKA 

Tinjauan pustaka ini akan membahas berbagai literatur yang relevan dengan analisis pola penjualan 

baju menggunakan metode klasifikasi Naive Bayes. Salah satu penelitian yang menjadi acuan adalah studi 

oleh (Fahtu Rahman et al., 2024), yang meneliti penggunaan algoritma Naive Bayes dalam memprediksi 

preferensi produk konsumen. Penelitian ini menunjukkan bahwa Naive Bayes dapat digunakan untuk 

mengklasifikasikan produk berdasarkan preferensi konsumen dengan tingkat akurasi yang tinggi. Hasil 

penelitian ini mendukung penerapan metode Naive Bayes dalam konteks penjualan baju. 

Selain itu, penelitian oleh (Dhar et al., 2021). juga menyoroti pentingnya analisis data dalam industri 

fashion. Mereka menemukan bahwa dengan menggunakan teknik klasifikasi, perusahaan dapat 

mengidentifikasi segmen pasar yang tepat dan menyesuaikan strategi pemasaran mereka. Hal ini sangat 

relevan dalam konteks penjualan baju, di mana preferensi konsumen dapat bervariasi berdasarkan faktor-

faktor seperti usia, jenis kelamin, dan lokasi geografis. 

Metode Naive Bayes juga telah banyak digunakan dalam berbagai bidang lain, seperti pengolahan 

bahasa alami dan deteksi spam. Menurut (Ella et al., 2021), salah satu keunggulan dari metode ini adalah 

kemampuannya untuk menangani data besar dengan efisien. Dalam konteks analisis penjualan baju, hal ini 
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memungkinkan perusahaan untuk menganalisis ribuan data penjualan dalam waktu singkat dan 

mendapatkan wawasan yang berharga. 

Dengan mempertimbangkan berbagai penelitian yang ada, dapat disimpulkan bahwa metode 

klasifikasi Naive Bayes memiliki potensi besar dalam menganalisis pola penjualan baju. Penelitian ini akan 

melanjutkan eksplorasi lebih lanjut tentang penerapan metode ini dalam konteks industri fashion, serta 

bagaimana hasil analisis dapat digunakan untuk meningkatkan strategi bisnis. 

 

 

 METODOLOGI 

Metodologi yang digunakan dalam penelitian ini melibatkan beberapa tahapan, mulai dari 

pengumpulan data hingga analisis menggunakan metode klasifikasi Naive Bayes. Data yang digunakan 

dalam penelitian ini diperoleh dari beberapa sumber, termasuk data penjualan baju dari toko online dan 

survei konsumen. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik sampling acak untuk 

memastikan bahwa data yang diperoleh representative pada gambar 1. 

 

 
Gambar 1.Tahap Penelitian 

 

Setelah data terkumpul, tahap berikutnya adalah pemrosesan data. Data yang diperoleh seringkali 

memerlukan pembersihan dan transformasi agar dapat digunakan dalam analisis. Proses ini meliputi 

penghapusan data duplikat, penanganan nilai yang hilang, dan konversi variabel kategori menjadi format 

numerik yang dapat diproses oleh algoritma Naive Bayes (Zhang et al., 2024).Setelah data diproses, 

langkah selanjutnya adalah membagi data menjadi dua bagian: data pelatihan dan data pengujian. Data 

pelatihan digunakan untuk membangun model klasifikasi, sementara data pengujian digunakan untuk 

mengukur akurasi model yang telah dibangun. Dalam penelitian ini, proporsi yang digunakan adalah 70% 

data pelatihan dan 30% data pengujian, yang merupakan praktik umum dalam analisis data (Barak, 
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2013).Model Naive Bayes kemudian diterapkan pada data pelatihan untuk mengklasifikasikan pola 

penjualan baju berdasarkan berbagai fitur, seperti kategori produk, harga, dan demografi konsumen. Setelah 

model dibangun, akurasi model dievaluasi menggunakan data pengujian dengan menghitung metrik seperti 

akurasi, presisi, dan recall. Hasil evaluasi ini memberikan gambaran tentang seberapa baik model dapat 

memprediksi pola penjualan baju. 

Dengan menggunakan metodologi ini, penelitian diharapkan dapat memberikan wawasan yang 

mendalam tentang pola penjualan baju dan memberikan rekomendasi strategis bagi perusahaan dalam 

meningkatkan kinerja penjualan mereka. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil analisis yang diperoleh dari penerapan metode klasifikasi Naive Bayes  

 

Tabel 1. Dataset Penjualan pakaian 

No Jenis 

Kelamin 

Barang 

yang di beli 

kategori Ukuran Warna ulasan 

1 Pria Baju Pakaian L Abu abu 3.1 

2 Pria jeans Celana L Hitam 3.1 

3 Pria Sandal Alas kaki S Coklat 3.1 

4 Pria Baju Pakaian M Abu abu 2.7 

5 Pria Blouse Pakaian M Merah 2.9 

771 Pria Pants Pakaian L Coklat 2.8 

772 Pria Sepatu Alas kaki Xl Hitam 2.5 

773 Pria Baju Pakaian M Hijau 2.9 

774 Pria Celana Pakaian S Abu abu 2.7 

775 Pria Sweter Pakaian Xl Coklat 3.0 

 

penjualan baju dengan tingkat akurasi yang cukup tinggi. Berdasarkan data yang telah dianalisis, 

ditemukan bahwa kategori baju tertentu, seperti baju kasual dan baju formal, memiliki pola penjualan yang 

berbeda tergantung pada demografi konsumen. Misalnya, baju kasual lebih diminati oleh konsumen berusia 

muda, sementara baju formal lebih banyak dibeli oleh konsumen yang lebih tua (Supendar et al., 2023). 

 

pembagian dataset 

 
Gambar 2.Split Data 
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Selain itu, hasil analisis juga menunjukkan bahwa faktor harga memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Data menunjukkan bahwa konsumen cenderung memilih baju dengan harga 

yang lebih terjangkau, terutama dalam kategori baju kasual. Hal ini sejalan dengan penelitian oleh Gupta 

dan Sharma (2021), yang menemukan bahwa harga merupakan salah satu faktor utama yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen di industri fashion. 

 

Hasil Dari Performance 

 
Gambar 3.Hasil Performance 

Dalam konteks ini, perusahaan dapat memanfaatkan informasi yang diperoleh dari analisis untuk 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Misalnya, dengan menargetkan iklan kepada segmen 

konsumen yang lebih muda dengan promosi khusus untuk baju kasual, perusahaan dapat meningkatkan 

penjualan di kategori tersebut. Selain itu, perusahaan juga dapat mempertimbangkan untuk menawarkan 

diskon atau paket bundling untuk baju formal guna menarik konsumen yang lebih tua. 

Selanjutnya, hasil analisis juga menunjukkan adanya perbedaan pola penjualan berdasarkan lokasi 

geografis. Misalnya, baju dengan desain tertentu lebih diminati di daerah perkotaan dibandingkan dengan 

daerah pedesaan. Hal ini menunjukkan pentingnya segmentasi pasar dalam strategi pemasaran. Perusahaan 

perlu memahami karakteristik pasar di setiap lokasi dan menyesuaikan penawaran produk mereka agar 

lebih relevan dengan preferensi konsumen lokal. 

𝑃(𝐶|𝑋|) =
𝑃((𝑋|𝐶)) ∙ 𝑃(𝐶)

𝑃(𝑋)
 

Keterangan: 

• 𝑃(𝐶|𝑋) = probabilitas kelas C (misalnya: penjualan tinggi, sedang, rendah) berdasarkan fitur X 

• 𝑃(𝑋|𝐶) = probabilitas fitur X terjadi pada kelas C 

• 𝑃(𝐶) = probabilitas awal (prior) dari kelas 

• 𝑃(𝑋) = probabilitas fitur 

Dengan demikian, hasil analisis ini memberikan wawasan yang berharga bagi perusahaan dalam 

merumuskan strategi penjualan dan pemasaran yang lebih tepat sasaran. Penelitian ini juga menunjukkan 

bahwa metode klasifikasi Naive Bayes dapat menjadi alat yang efektif dalam menganalisis pola penjualan 

baju dan memahami perilaku konsumen. 
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KESIMPULAN 

Analisis pola penjualan baju menggunakan metode klasifikasi Naive Bayes menunjukkan potensi 

yang besar dalam memahami perilaku konsumen dan meningkatkan strategi pemasaran. Dengan 

memanfaatkan data penjualan yang relevan, perusahaan dapat mengidentifikasi tren dan preferensi 

konsumen, serta menyesuaikan penawaran produk mereka agar lebih sesuai dengan kebutuhan pasar. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa metode Naive Bayes dapat memberikan akurasi yang tinggi dalam 

memprediksi pola penjualan, sehingga dapat menjadi alat yang berharga dalam pengambilan keputusan 

bisnis. 

Dengan demikian, penelitian ini menyarankan agar perusahaan lebih aktif dalam mengumpulkan dan 

menganalisis data penjualan. Selain itu, penting untuk terus melakukan evaluasi dan pembaruan model 

analisis agar tetap relevan dengan perubahan tren pasar. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan 

kontribusi bagi pengembangan strategi bisnis di industri fashion, khususnya dalam konteks penjualan baju. 
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