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ABSTRAK

Alfi, Rizgiyani. 2021. Analisis Peramalan Penjualan Menggunakan deSemi
Average Dan MetodelLeast Square Pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang
Adiwerna Kabupaten Tegal, Program Studi : D3 AkosiaPoliteknik Harapan
bersama Tegal, Pembimbing | : Asrofi Langgeng NPd$.M.Si, CTT,
Pembimbing Il : Hikmatul Maulidah, S.Pd, M.Si, CAAT

Peramalan adalah suatu alat atau teknik untuk nesiigsi atau meramalkan
penjualan dimasa yang akan datang sehingga kitarbemprediksi persediaan
yang akan disediakan agar tidak kekurangan te&apukupi. Tujuan penelitian
ini adalah Untuk mengetahui peramalan penjualanggemakan Metodé&emi
Average dan Least Square Pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna
Kabupaten Tegal. Teknik pengumpulan data yang dikgam adalah observasi,
wawancara dokumentasi dan studi pustaka. Penelitiamenggunakan teknik
analisis kuantitatif dengan Meto&emi Average dan Metodd_east Square. Hasil
Perhitungan dengan menggunak&m Average diperoleh 742 sedangkan
menggunakan metodd.east Square yaitu 1.024 Dari hasil perhitungan
menggunakan kedua metode tersebut, maka metode disatankan kepada
perusahaan dalam membuat peramalan penjualan, kisgaimenggunakan
metodelLeast Square karena hasil peramalan penjualan lebih besar diibgkan
metodeSemi Average.

Kata kunci : Peramalan Penjualan, Meto8asni Average, Metodel east Square



ABSTRACT

Rizqgiyani, Alfi. 2021 Sales Forecasting Analysis Using the Semi Average
Method and Least Square Method at the Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang
Adiwerna Tegal Regency, Diploma III Accounting Study Program of Politeknik
Harapan Bersama Tegahdvisor: Asrofi Langgeng N, S.Pd, M.Si, CTTCo-
Advisor : Hikmatul Maulidah, S.Pd, M.Si, CAAT.

Forecasting is a tool or technique to predict or forecast sales in the future so that
we can predict the inventory that will be provided so that it is not short but
fulfilled. The purpose of this study was to determine sales forecasting using the
Semi Average and Least Sguare Method at the Outlet Bumbu Ireng Yu San
Cabang Adiwerna Tegd Regency. Data collection techniques used are
observation, interview documentation and literature study. This study uses
quantitative analysis techniques with the Semi Average Method and the Least
Sguare Method. Calculation results using the Semi Average obtained 742 while
using the Least Square method is 1,024. From the results of calculations using
these two methods, the method suggested to companies in making sales
forecasting, should use the Least Square method because the sales forecasting
results are greater than the Semi Average method.

Keywords : Sales Forecasting, Semi Average Method, Least Square Method
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BAB |
PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Bisnis merupakan suatu aktifitas yang menjual @argproduk)
atau jasa kepada konsumen agar memperoleh keuntuSgdah satu
bisnis yang menjadi favorit masyarakat adalah bidkiliner, karena
dengan bertambahnya jumlah masyarakat tentu bealapgda semakin
banyaknya konsumen bisnis kuliner, mengingat makameerupakan
kebutuhan pokok bagi masyarakat. Selain itu biknier dianggap jenis
bisnis yang mudah dilakukan, namun bisnis kulimertidak semudah
yang dibayangkan, banyak tantangan yang harus ufidek untuk
mengembangkan bisnis ini yaitu dengan cara mempgakanovasi dan
kreativitas untuk bersaing dalam industri. Tujugnis yang paling utama
yaitu untuk memperoleh keuntungan atau laba, tujo@mis ini bisa
diperoleh dengan cara memproduksi produk atau joiga jasa yang
dibutuhkan oleh konsumen.

Untuk mencapai tujuan tersebut yaitu memperolehntkewgan
atau laba yang maksimal, maka perusahaan harus ngketkan
penjualannya. Selain itu perusahaan harus selaloboa rencana kerja
untuk menentukan target penjualan yang ingin dicdpmasa yang akan
datang. Penentuan target penjualan berarti perasabarusaha untuk
meramalkan atau memprediksi penjualan masa depangade

memperhatikan kondisi kedepan dan kondisi masa ldkberhasilan



suatu perusahaan dapat dilihat dari kemampuangleaas tersebut dalam
perencanaan dan memanajemen dengan memanfaatkangebng ada
secara maksimal sehingga dapat meningkatkan panjsalta laba sesuai
dengan yang diharapkan.

Menurut Fajar (2016) Peramalanférecasting) adalah teknik atau
cara kuantitatif dalam memperkirakan apa yang dkgadi pada masa
mendatang, dan tentunya membutuhkan data-data laeg@u sebagai
acuan atau data historis. Peramafane€asting) atau disebut juga dengan
prediksi dilakukan hampir setiap bidang, salah $atiang yang banyak
menerapkan peramalan yaitu dalam dunia usaha &tais.lHal ini dapat
dipahami karena sebuah perusahaan pada dasarrada lm&lam sebuah
lingkungan usaha yang dinamis dan sering berubahgase cepat.
Peramalan f¢recasting) dapat membantu dalam pengambilan keputusan
baik itu bersifat jangka panjang maupun jangka pknd

Forecasting atau peramalan yaitu sebuah teknik yang bertujuan
untuk melakukan prediksi mengenai apa yang akgadieselanjutnya
berdasarkan data-data dimasa lalu, selain itu jugak mengendalikan
kegiatan produksi, kapasitas, serta sistem penjadwdan menjadi input
bagi perencanaan keuangan dan pemasaran di masan degyi
perusahaan. Dengan teknik peramalan tersebut degraberikan prediksi
sehingga penggunanya dapat melakukan langkah-langkektif yang
dapat dilakukan selanjutnya. Peramalan penjual@gasapenting bagi

perusahaan maupun organisasi bisnis pada saat mieihgeeputusan



manajemen, selain itu peramalan juga sebagai didam penyusunan
bisnis pada suatu perusahaan sehingga dapat matkagkefektifitas
suatu rencana bisnis.

Dalam melakukan peramalan diperlukan beberapa metod
peramalan, hal ini bertujuan agar dapat mengetgeuanintaan yang
mendatang dan meminimumkan kesalahan peramalanod®leyang
digunakan untuk memprediksi penjualan ini adalabodeSemi Average
dan metodd.east Square yang diharapkan dapat memaksimalkan jumlah
penjualan. Menurut Desi dan Indah (202®)letode Semi Average yaitu
sebuah metode peramalan yang bersifat objektitkumemberikan sebuah
data prediksi dengan megkalkulasi trend yang terjddda metode ini
dilakukan klasifikasi terhadap sebuah data mergadi bagian sama rata
sesuai urutan waktu dari data tersebut. Kemudiarsinganasing
klasifikasinya dihitung nilai rata-ratanya. Darisiiaata-rata tersebut dapat
terlihat trend pergerakannya sehingga dapat mekemtperkiraan data
selanjutnya. Jika jumlah yang tersedia berjumlafjiganaka data yang
ditengah-tengah dapat digunakan pada kedua kelorafmk diabaikan.
Selain itu kelebihan dari Metodgemi Average yaitu metode ini yang
paling sederhana dari pada metode yang lain.

Sedangkan metodeeast Square merupakan metode yang paling
umum digunakan dalam peramalan untuk data timesemtuk melihat
trend. Metode Least Sguare dapat dipergunakan untuk melakukan

peramalan penjualan, karena metode ini merupakbh satu teknik



dalam menyusun peramalan penjualan dengan memirkarunfungsi
kriteria jumlah kuadrat kesalahan prediksi. Metdgast Square adalah
metode yang digunakan untuk menentukan persamaad ttata yang
mencakup analisis Time Series dengan dua kasus, k@sus data genap
dan ganjil. (Bangun, 208%. Selain itu kelebihan dari Metodeeast
Sguare yaitu hasil dari metode ini yang paling akurat ek
meminimalisir kesalahan dalam peramalan penjudiaka dari itu dalam
Penelitian ini menggunakan metod@em Average dan metodel east
Sguare sebagai alternativ dalam menentukan peramalan glanju

Outlet Bumbu Ireng Yu San Adiwerna merupakan sadatu
UMKM yang bergerak dalam bidang kuliner yang berdddalan Raya
Utara Adiwerna No.5. Kabupaten Tegal. Outlet Bumiang Yu San
Adiwerna terdapat 3 (tiga) menu andalan yaitu ereaglam dan telur yang
mana dari tiga menu tersebut dibuat beberapa maadmt menu. Di
Outlet Bumbu Ireng Yu San Adiwerna sendiri yang ingpl banyak
penjualannya yaitu menu ayam, sedangkan penjuaag paling sedikit
adalah menu telur, dan dari ketiga menu tersebog yada di Outlet
Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna yang penjualamayk turun atau
tidak stabil yaitu menu entok.

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara padat@umbu
Ireng Yu San Cabang Adiwerna dapat diketahui batimgkat penjualan
dari bulan ke bulan cenderung tidak stabil, di kakan adanya beberapa

faktor, seperti banyak perusahaan pesaing dan ¢gyanminat konsumen



terhadap menu tersebut. Bahan dasar menu yangiadatldt Bumbu

Ireng Yu San cabang Adiwerna sepeti ayam, entoktelan sudah lazim
dikonsumsi oleh sebagian orang, bahkan hampir adsetihp rumah
makan dari pinggiran sampai restoran. Oleh karengak heran jika ada
penurunan minat konsumen yang disebabkan kareran lwiengan menu
itu-itu saja.

Selain itu kebutuhan bahan baku sering terkerudsediaan stock
dikarenakan dari pihakupplier yang tidak mengirimkan sesuai dengan
pesanan sehingga dampaknyaengakibatkan operasional penjualan
terhambat karena stok persediaan yang dikirimkalaktistabil dan
mengakibatkan omset penjualan menurun. Maka darDitlet Bumbu
Ireng Yu San Cabang Adiwerna harus melakukan pdammaenjualan
untuk mengetahui gambaran persediaan stogkan baku agar tidak
sampai kekurangan tetapi masih tercukupi.

Berdasarkan latar belakang diatas, maka pertelitarik untuk
melakukan penelitian dengan mengambil judifAnalisis Peramalan
Penjualan Menggunakan Metode Semi Average dan Least Square
Pada Outlet Bumbu Ireng Yu San CabangAdiwerna Kabupaten
Tegal”

Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah diatas makasammasalah

pada penelitian ini adalah Bagaimana peramalarupkm menggunakan



1.3

1.4

MetodeSemi Average danlLeast Square Pada Outlet Bumbu Ireng Yu San
Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal ?
Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuariti@@néni
adalah Untuk mengetahui peramalan penjualan memagignn Metode
Semi Average danlLeast Square Pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang
Adiwerna Kabupaten Tegal.
Manfaat Penelitian
Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan faanbersifat
praktis maupun teroitis.
1. Manfaat teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan sebagai bahan esfgr dalam
melakukan penilitian dan menambah informasi, paigein serta
pemahaman mengenai peramalan penjualan.
2. Manfaat praktis
a) Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana yang
bermanfaat dalam mengimplementasikan pengetahuamlipe
tentang peramalan penjualan.
b) Bagi Outlet Bumbu Ireng Yu San cabang Adiwerna Ktben

Tegal
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1.6

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memkbarikeferensi
atau pedoman untuk memperkirakan jumlah penjuakmunentok
pada bulan yang akan datang.

Bagi Politeknik Harapan Bersama

Penelitian ini diharapkan sebagai sumbangsih teghad
tanggung jawab akademik dalam disiplin ilmu daregeb literatur
yang baru bagi daftar kepustakaan untuk memperkefgensi

karya ilmiah di Politeknik Harapan Bersama Tegal.

Batasan Masalah

Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusunatitia@ ini yaitu :

1.

Analisis peramalan penjualan dengan menggunakaroddeBemi

Average danLeast Sgquare pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang

Adiwerna Kabupaten Tegal untuk bulan Mei 2021.

Produk yang dilakukan peramalan penjualan adalaturaetok.

Data penjualan menu entok yang digunakan di OBtketbu Ireng Yu

San Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal selama bulater8ber 2020

— April 2021.

Kerangka Berpikir

Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna merapakalah

satu UMKM vyang bergerak dalam bidang kuliner yangrada di

Kabupaten Tegal lebih tepatnya di Jalan Raya Ufstaverna no.5.

Terdapat 3 menu yang ada di Outlet Bumbu Ireng Yam $abang

Adiwerna San yaitu entok, ayam dan telur, dari tigenu tersebut dibuat



beberapa macam paket menu. Pada Outlet Bumbu ¥engan Cabang
Adiwerna mengenai tingkat penjualan dari bulan éat cenderung tidak
stabil, di karenakan adanya beberapa faktor, sepanyak perusahaan
pesaing dan kurangnya minat konsumen terhadap teesgbut. Selain itu
kebutuhan bahan entok sering terkendala perseditok dikarenakan
dari pihak suplier yang tidak mengirimkan sesuangd® pesanan,
dampaknyamengakibatkan operasional penjualan menu entolan@rht
karena stok persediaan yang dikirimkan tidak stdbih mengakibatkan
omset penjualan menurun.

Oleh karena itu rumusan masalah dalam penelitiayaitu dengan
mengetahui gambaran persediaan stomktok agar tidak sampai
kekurangan tetapi masih tercukupi. Maka sebab i@nelitian ini
menggunakan metode Peramalan Penjud@emi Average dan Least
Sguare pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna datan

Tegal.



Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka ddifzukan

penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir panedebagai berikut :

Permasalahan:

Pada Outlet Bumbu Iren
Yu San Cabang Adiwern

D T

Kabupaten Tega
mengenai tingka
penjualan dari bulan k
bulan cenderung tida
stabil, di karenakan adany
beberapa faktor, sepel
banyak perusahaan pesai
dan kurangnya ming
konsumen terhadap menu
tersebut. Selain ity
Kebutuhan bahan entgk
sering terkendal

persediaan stoc
dikarenakan dari piha
suplier yang tida

mengirimkan sesudi
dengan pesanan,
dampaknyamengakibatka

operasional penjuala
menu entok terhambat
karena stok persediaan
yang dikirimkan tidak
stabil dan mengakibatkan
omset penjualan menur.

:—rj:r_m/\(u

Gambar 1.1 Kerangka Berpikir

Strategi Pemecahan
Masalah:

Menggunakan metode
peramalan penjualan
Semi Average dan

Least Square.

A 4

Rumusan Masalah:

Bagaimana Peramalan
Penjualan menggunakan
Metode Semi Average
dan Least Square Pada
Outlet Bumbu Ireng Yu
San Cabang Adiwern
Kabupaten Tegal ?

182

A4

Analisis Data:

Analisis deskriptif
Kuantitatif

A 4

Umpan Balik

Sumber : Diolah Penulis, 2021

Kesimpulan:

Dari  hasil perhitungar
kedua metode tersebl
dapat dibandingkan jika
metodelLeast Square lebih

baik digunakan perusahad

ut

r=—4

N

sebagai metode untu
meramalkan penjuala
pada bulan selanjutnyd

k
h
L

karena hasil dari metode

Least Square lebih
mendekati hasil penjuala

pada bulan Mei 2021 dari

pada metod&emi Average.

=)
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Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistemagikaulisan agar
mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran secavan kepada
pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika mamutugas akhir ini
adalah sebagai berikut :
1. Bagian awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjihalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas @A)y halaman
pernyataan persetujuan publiaksi karya ilmiah unkdépentingan
akademis, halaman persembahan, halaman motto, geatgantar,
intisari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, dafgambar dan lampiran.
Bagian awal ini berguna untuk memberikan kemudakapada
pembaca dalam mencari bagian penting dengan cepat.
2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu :
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi latar belakang masalah, peramoeasalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan rhsa
kerangka berpikir dan sistematika penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi tentang tinjauan singkat atau pustalang

mendasari dan mendukung pokok-pokok bahasan yang

digunakan dalam menyelesaikan masalah dalam panelit
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yang diambil dan akan dijadikan tinjauan dalam peopan
Tugas Akhir.
BAB Il METODE PENELITIAN
Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tehgan alamat
penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulatadjenis
dan sumber data penelitian, dan metode analisés dat
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisikan tinjauan umum, laporan hasil pidaa dan
pembahasan penelitian.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intilh@enelitian,
serta saran dari peneliti yang diharapkan dapajuber bagi
instansi atau perusahaan.
DAFTAR PUSTAKA
Daftar pustaka berisi tentang daftar bukiterature yang berkaitan
dengan penelitan. Lampiran berisi data yang menaykpenelitian
tugas akhir secara lengkap.
. Bagian Akhir
LAMPIRAN
Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukueterigkapan
laporan, antara lain Surat Keterangan Telah Mefakdsan Penelitian
dari Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesffikaknis serta data-

data lain yang diperlukan.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan Atas UMKM
2.1.1 Definisi UMKM

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakarakal
satu bagian penting dari perekonomian suatu Negtapun suatu
daerah, tidak terkecuali di Indonesia. Pengembarggktor Usaha
Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan makna tersenpiada
usaha peningkatan pertumbuhan ekonomi serta dataimumenekan
angka kemiskinan suatu negara. (Dimas dan Zaifdag 3"

UMKM adalah usaha milik orang perorangan badan aisah
yang bukan merupakan anak atau cabang dari pears#ia dengan
kriteria memiliki modal usaha yang memiliki batalsatasan tertentu.
(Faniawan, 2016Y!

Istlah UMKM merujuk pada aktivitas usaha yang didin
oleh masyarakat, baik berbentuk usaha perorangarmpunabadan
usaha. Dalam perekonomian Indonesia, UMKM merup&ieompok
usaha yang memiliki jumlah paling besar dan terbiaktan terhadap
berbagai macam goncangan krisis ekonomi. (lka, 016

Dari beberapa pengertian peneliti menyimpulkan, WK
adalah suatu suatu kegiatan yang berhubugan desigaromi atau
bisnis yang dijalankan individu, rumah tangga, atmdan usaha

ukuran kecil yang sangat membantu pereonomianddinesia.

12
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2.1.2 Kriteria UMKM

Sebelumnya, UU UMKM menggunakan kriteria UMKM yang
didasarkan pada kekayaan bersih dan hasil penjteth@man. Namun,
kriteria ini diubah melalui UU Ciptaker. Dalam UUptaker, ukuran
yang digunakan adalah berdasarkan modal usahaasidupenjualan
tahunan. Kriteria terbaru UMKM berdasarkan Pasab@at (3) PP 7
tahun 202! adalah sebagai berikut:

Kriteria Modal usaha, yaitu :
1. Usaha Mikro
Memiliki modal usaha sampai dengan paling banyaklRp
miliar, tidak termasuk tanah dan bangunan tempatiais
2. Usaha Kecil
Memiliki modal usaha lebih Rpl — 5 miliar, tidakrrteasuk
tanah dan bangunan tempat usaha.
3. Usaha Menengah

Memiliki modal usaha Rp5 — 10 miliar, tidak termidanah

dan bangunan tempat.

Meskipun begitu, terdapat pengecualian untuk tidak
menggunakan kriteria modal usaha. Dalam hal pemdjacutersebut,
yang digunakan adalah kriteria hasil penjualannahu

Dalam hal pelaku usaha telah melaksanakan kegiadaha
sebelum Peraturan Pemerintah ini mulai berlaku, beeian

kemudahan, pelindungan, dan pemberdayaan dibekiégaada Usaha
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Mikro, Kecil, dan Menengah yang memenuhi kriter&sih penjualan
tahunan sebagaimana dimaksud pada ayat (5),” demikinyi Pasal
35 ayat (6) PP 7/2021.
Adapun kriteria hasil penjualan tahunan yang dimdkgalam
Pasal 35 ayat (6) PP 7 tahun 20824dalah sebagai berikut:
1. Usaha Mikro
Memiliki hasil penjualan tahunan sampai dengampatianyak
Rp.2 miliar.
2. Usaha Kecil
Memiliki hasil penjualan tahunan Rp.2 — 15 miliar.
3. Usaha Menengah

Memiliki hasil penjualan tahunan Rp.15 — 50 miliar.

Baik kriteria modal usaha maupun hasil penjualdmurnan
tersebut masih dapat diubah sesuai dengan perkeganban
perekonomian.

2.2 Tinjauan Atas Penjualan
2.2.1 Definisi Penjualan

Menurut Winardi (dalam Syahrul, 201 )Penjualan adalah
berkumpulnya seorang pembeli dan penjual dengaruaruyj
melaksanakan tukar menukar barang dan jasa bekdasar

pertimbangan yang berharga misalnya pertimbangag. ua
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Menurut Chairul Marom (dalam Syahrul, 2087Penjualan
ialah menjual barang dagang yang menjadi usaha kpak@mtu
perusahaan dengan dilakukan secara terus menertspdd.

Penjualan merupakan suatu kegiatan yang dilakukbagsan
manusia dalam menjual barang dagangan yang dirbailki itu barang
ataupun jasa kepada pasar agar mencapai suato yang diinginkan.
Penjualan adalah suatu transaksi yang bertujuank unendapatkan
suatu keuntungan, dan merupakan suatu jantungukit perusahaan.
Menurut Himayati (dalam Andri dan Rahel, 2016)

Sedangkan menurut Rangkuti (dalam Andri dan R&@4l6}”
Penjualan adalah pemindahan hak milik atas barsag memberian
jasa yang dilakukan penjualan kepada pembeli demgaga yang
disepakati bersama dengan jumlah yang dibebankzadkepelanggan
dalam penjualan barang atau jasa dalam suatu pealachtansi.

Dari beberapa pengertian peneliti menyimpulkan,jyzdan
merupakan suatu kegiatan yang dilakukan sebagianusiea dengan
tujuan untuk mendapatkan suatu keuntungan dalanmjuaiebarang
dagangan yang dimiliki baik itu barang ataupun.jasa
Jenis-jenis Penjualan

Menurut Basu Swastha (dalam Istiani, 20*¥b)penjualan
dikelompokan menjadi lima jenis, yaitu sebagaiHaeri

1. Trade Sling
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Trade selling dapat terjadi bilamana produsen dan pedagang
besar mempersilahkan pengercer untuk berusaha meaipe
tributor produk-produk mereka. Melibatkan para ay dengan
kegiatan promosi, peragaan, persediaan, dan ptwatuk

2. Missionary Slling

Dalam missionary selling, penjualan berusaha ditingkatkan
dengan mendorong pembeli untuk membeli barang-badkari
penyalur perusahaan. Wiraniaga lebih cenderung fyaeialan
untuk’penyalur.

3. Technical Slling

Techical selling berusaha meningkatkan penjualan dengan
pemberian saran dan nasehat kepada pembeli akhbraslang dan
jasanya. Tugas utama wiraniaga adalah mengindextikan dan
menganalisis masalahmasalah yang dihadapi pemiselita
menunjukan bagaimana produk atau jasa yang ditawadapat
mengatasi masalah tersebut.

4. New Business Selling

New business selling berusaha membuka transaksidegigan
mengubah calon pembeli menjadi pembeli. Jenis p&muini
sering dipakai oleh perusahaan asuransi.

5. Responsive Slling
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Setiap tenaga penjualan diharapkan dapat memberéasi
terhadap permintaan pembeli. Dua jenis penjualamartdisini
adalahroute driving danretailing.

2.2.3 Tujuan Penjualan
Menurut Basu Swastha (dalam Istiani, 26*f9Bagi suatu
perusahaan, pada umumnya mempunyai tiga tujuan uichaiam
penjualannya, yaitu :
1. Mencapai volume penjualan
Usaha-usaha untuk mencapai Volume Penjualan Tertent
tidak sepenuhnya dilakukan oleh pelaksanaan pemuatiau para
penjual. Dalam hal ini perlu adanya kerjasama yeapy diantara
fungsionaris dalam perusahaan, seperti bagian ksbdyang
membuat produksinya, bagian keuangan yang menyadiak
dananya, bagian personalia yang menyediakan teyagaagian
promosi yang mempromosikan produknya dan sebagainya
2. Mendapatkan laba tertentu
Dalam hal ini bagian penjualan mempunyai peranamgya
sangat penting, yaitu bagaimana memperoleh sertadapatkan
laba atau keuntungan yang realitis dalam penjugkann
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan
Setiap perusahaan baik yang bergerak dibidangnasgun
umumnya dalam menjalankan usahanya, dalam menctajo@in

perusahaan tidak terlepas dari kebutuhan yang mneeTn
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perusahaan seperti: segala perlengkapan operasigaalg
berhubungan dengan produksi jasa, berupa penupgmigmbuhan
tersebut adalah produktivitas karyawan, peningkktenrsumen atau
pelanggan, pertumbuhan laba perusahaan, perkembpagaialan,
penyempurnaan perlengkapan seperti saran pendyt@iaganan
dan sebagainya yang keseluruhan berkait dengaerpkatancaran
kegiatan pelayanan.
2.2.4 Faktor-faktor Penjualan
Menurut Basu Swastha (dalam Istiani, 26®9lyiengemukakan
faktor- faktor yang dapat mempengaruhi penjualaaladd sebagai
berikut:
1. Kondisi dan kemampuan penjual
Transksi jual-beli atau pemindahan hak milik sedavaersial
atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melihatianpihak,
yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembelkgabpihak
kedua. Di sini, penjual harus meyakinkan kepadalgdimya agar
dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yangadiaan. Untuk
maksud tersebut penjual harus memahami beberapalahnas
penting yang sangat berkaitan, yakni :
a. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan
b. Harga produk
c. Syarat penjualan

2. Kondisi Pasar
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Pasar, sebagai kelompok pembeli atau yang menpshran
dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiaajuglannya.
Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diyagikan adalah
a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasarrinduessar

penjual, pasar pemeintah atukah pasar internasional
b. Kelompok pembeli atau segmen pasar
c. Daya belinya
d. Frekwensi pembeliannya

e. Keinginan dan kebutuhannya

. Modal

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual baraymmpabila
barang yang dijual tersebut belum dikenal olehrcgembelinya
atau apabila lokasi pembeli jauh dari tempat pénjdmlam
keadaan seperti ini, penjual harus memperkenatkdebih dahulu
atau membawa barangnya ke tempat pembeli. Untukkseshakan
maksud tersebut diperlukan adanya saran serta ,useperti alat
transportasi, tempat peragaan baik didalam perasamaupun di
luar perusahaan, usaha promosi dan sebagainya.aSaimanya

dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlabdal yang
diperlukan untuk itu

. Kondisi Organisasi Perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan i

ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualeamg dipegang
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orang-orang tertentu atau ahli dibidang penjualasin halnya
perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditargd@hiorang
yang juga melakukan fungsi lain. Hal ini disebabkarena jumlah
tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasielydn sederhana,
masalah-masalah yang dihadapi serta sarana yairgkitiya juga
tidak jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sisterganisasinya
lebih sederhana, masalah-masalah yang dihadapi ssdna yang
dimilikinya juga tidak sekompleks perusahaan be&iasanya
masalah penjualan ini ditangani sendiri oleh pirapirdan tidak
diberikan kepada orang lain.
. Faktor Lain

Faktor-faktor lain, seperti : periklanan, peragakampanye,
pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualamuNauntuk
melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yands seaikit.
Bagi perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan icaraerutin
dapat dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan yanil) ya&tg
mempunyai modal relatif kecil, kegiatan ini leb#trgng dilakukan.
Ada penguasaha yang berpegang pada suatu prirtsiyalzaling
penting membuat barang yang baik. Bilamana prinsigebut
dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan merdgglbarang
yang sama. Namun, sebelum pembeliannya dilakukarings

pembeli harus dirangsang daya tariknya, misalnyangaie
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memberikan bungkusan yang menarik atau denganpraraosi
lainnya.
2.3 Tinjauan Atas Peramalan Penjualan
2.3.1 Definisi Peramalan

Definisi Peramalan menurut Cahya, Rahmat, dan Dwi
(2019)*Y  Peramalan férecasting) adalah seni dan ilmu
memprediksi peristiwa-peristiva yang akan terjadenghn
menggunakan data historis dan memproyeksikannyamkea
depan dengan beberapa bentuk model matematis.

Menurut Fajar (2016) Pengertian peramalan adalah
Peramalan frecasting) merupakan teknik atau cara kuantitatif
dalam memperkirakan apa yang akan terjadi pada masa
mendatang, dan tentunya membutuhkan data-data laagzau
sebagai acuan atau data historis.

Menurut Gasperz (dalam Sayed, 20%D) Aktivitas
peramalan merupakan suatu fungsi bisnis yang beausa
memperkirakan penjualan dan penggunaan produk ggin
produk-produk itu dapat dibuat dalam kuantitas yipat.

Dari beberapa pengertian peneliti menyimpulkan, apaian
adalah suatu alat atau teknik untuk memprediksi ataramalkan
penjualan dimasa yang akan datang sehingga kitaa bis
memprediksi persediaan yang akan disediakan agdak ti

kekurangan tetapi tercukupi.
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Tujuan Peramalan

Menurut Subagyo (dalam Sayed, 20'¥) Tujuan
peramalan adalah mendapatkan peramalan yang bisa
meminimumkan kesalahan meramébrécast error) yang biasa
diukur denganMean Absolute Error (MAD) dan Mean Sgure
Error (MSE).

Tujuan peramalan adalah untuk meramalkan permintaan
dari item-item independent demand di masa yang adang.
Menurut Gaspersz (dalam Sayed, 264D)

Peneliti menyimpulkan tujuan peramalan adalah untuk
mengendalikan kegiatan produksi, kapasitas, seristens
penjadwalan dan menjadi input bagi perencanaannkeuadan
pemasaran di masa depan yang akan datang.

Manfaat Peramalan Penjualan

Menurut Munawar (dalam Yanti, Mahatma, dan Agung,
2016}* Salah satu manfaat peramalan penjualan adalah dapat
memperkirakan penjualan secara akurat dari waktuwké&tu
sehingga dapat dibuat rencana produksi yang sedeagan
perkiraan penjualan. Data peramalan penjualan daigainakan
sebagai dasar perencanaan produksi untuk mencegaliriya
over production yang mengakibatkan perusahaan rengadle
capital maupun under production yang menyebabkanspbaan

kehilangan kesempatan dalam menjual hasil prody&siDengan
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adanya peramalan tersebut, maka perusahaan dapatapae

tujuan perusahaan serta pengambilan keputusan dalam

produksinya.

Manfaatperamalarpenjualandapat menjadi dasar untuk
menghitung budgeting pembelian di periode berikatmgembuat
perencanaan, dan alat untuk mengukur seberapa hagaat
pencapaian target. (Winarno dan Amborowati, 2647)

Menurut Fajar (2016 Manfaat peramalan penjualan yaitu
dapat memperkirakan penjualan secara akurat d&tuvke waktu
sehingga dapat dibuat rencana produksi yang sedeagan
perkiraan penjualan.

Peneliti menyimpulkan manfaat peramalan penjualan
adalahsebagai alat bantu untuk merencanakan target dgjtif e
dan efisien, untuk menetapkan kebutuhan sumber plaga masa
yang akan datang, dan untuk membuat keputusantgpaty

2.3.4  Prinsip-prinsip Peramalan

Menurut Citra dan Dul (2014 Prinsip-prinsip peramalan
penjualan forecasting) yaitu :

1. Peramalan melibatkan kesalahagrrgr). Peramalan hanya
mengurangi  ketidakpastian tetapi kita tidak dapat
menghilangkannya. Pemakai hasil ramalan harus wasgkan
hal ini sehingga siap untuk menghadapi adanya &eaal

peramalan.
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2. Peramalan sebaiknya memakai tolok ukur kesalahan
peramalan. Adanya kesalahan dalam peramalan makakpée
harus tahu, besar kesalahan tersebut.

3. Peramalan secara tim akan lebih akurat daripadanaan
produk individu (item). Jika satu tim diramalkarbagai satu
kesatuan, presentase kesalahan cenderung leblid&egpada
presentase kesalahan peramalan produk-produk didivi

4. Peramalan jangka pendek lebih akurat daripada @éaam
jangka panjang. Dalam waktu jangka pendek, kongksig
mempengaruhi permintaan cenderung tetap/berubabalam
sehingga peramalan jangka pendek cenderung lebratak

2.3.5 Tahap-tahap Peramalan Penjualan
Menurut Fajar (2016) tahapan atau langkah-langkah
melakukan peramalan antara lain :

1. Menentukan masalah yang akan dianalisa dan mendkampu
data yang dibutuhkan dalam proses analisis tersebut

2. Menyiapkan data untuk diproses dengan benar

3. Menetapkan metode peramalan yang sesuai dengaryalaja
telah disiapkan.

4. Menerapkan metode yang sudah ditetapkan dan melakuk
prediksi pada data untuk beberapa waktu kedepan.

5. Mengevaluasi hasil peramalan.
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2.3.6 Sifat-sifat Peramalan Penjualan
Menurut Ishak (dalam Sari, 2015f! dalam membuat
peramalan atau menerapkan suatu peramalan makbeadsapa
hal yang harus dipertimbangkan yaitu:

1. Ramalan pasti mengandung kesalahan, artinya peaamal
hanya bisa mengurangi ketidakpastian yang akaadietgtapi
tidak dapat menghilangkan ketidakpastian tersebut.

2. Peramalan seharusnya memberikan informasi tentaingrépa
ukurang kesalahan, artinya karena peramalan pasti
mengandung kesalahan, maka adalah penting bagmpkra
untuk menginformasikan seberapa besar kesalaharg yan
mungkin terjadi.

3. Peramalan jangka pendek lebih akurat dibandingkaanpalan
jangka panjang. Hal ini disebabkan karena padanpaian
jangka pendek, factor-faktor yang mempengaruhi pdgaan
relatif masih konstan sedangkan masih panjang gerio
peramalan, maka semakin besar pula kemungkinaadieyg
perubahan faktor-faktor yang mempengaruhi permmtaa

2.3.7 Jenis-jenis Peramalan
Menurut Heizer dan Render (dalam Reza, Suharyao, d

Supriono, 2018Y1 berdasaskan fungsi dan perencanaan operasi

pada masa depan, peramaltonecasting) dibedakan menjadi tiga

jenis yakni:
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a. Peramalan EkonomEEonomic Forecast)

Peramalan ini membahas siklus bisnis dengan piediks
tingkat inflasi tersedianya uang, dana yang dig@ruuntuk
pembangunan perumahan dan indikator perencanaenydai

b. Peramalan Teknologiréchnological Forecast)

Peramalan ini memahami tingkat kemajuan teknolagigy
bisa meluncurkan produk baru yang menarik yang meken
pabrik dan peralatan yang baru

c. Peramalan PermintaaDémand Forecast)

Adalah proyeksi permintaan pada produk atau layanan
perusahaan. Proyeksi permintaan produk atau layaoatu
perusahaan, peramalan ini juga bisa disebut depgamalan
penjualan yang menjadi pengendali produksi, kapssitan
juga sistem penjadwalan dan menjadi input untuk
merencanakan keuangan, pemasaran, dan sumber daya
manusia.

Menurut Herjanto (dalam Sari, 20%8) berdasarkan
horizon waktu, peramalarfofecasting) bisa dibedakan menjadi
tiga jenis, yakni:

a. Peramalan Jangka Panjang
Adalah yang meliputi waktu yang lebih panjang dBE8i

bulan, seperti contohnya peramalan yang dibutuhd@aam
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hubungannya dengan penanaman modal, merencanakan
fasilitas dan merencanakan untuk kegiatan litbang.
b. Peramalan Jangka Menengah
Adalah yang meliputi waktu antara 3 sampai 18 mula
seperti contohnya peramalan untuk merencanakarugdanj
merencanakan produksi dan merencanakan tenagatkizia
tetap
c. Perencanaan Jangka Pendek
Adalah yang meliputi jangka waktu kurang dari tigdan.
Seperti contohnya peramalan dalam keterkaitannyagate
merencanakan pembelian material, membuat jadwgd kiem
menugaskan karyawan.

Sedangkan, Menurut Citra dan Dul (20%%) Metode
peramalan penjualan fofecasting) menurut sifatnya dapat
dibedakan menjadi dua yaitu :

a. Bersifat Kualitatif (Non Satistical Method atau Opinion
Method)

Merupakan cara peramalan atdarecasting yang
didasarkan pada data masa lampau, data saatriet tgang
ingin dicapai, berdasarkan intuisi dan pengalamantas
pendapat seseorang misalnya:

- Pendapat pimpinan bagian penjualan

- Pendapat para petugas/staf penjualan
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- Pendapat lembaga-lembaga penyalur
- Pendapat para ahli
- Pendapat para konsumen

b. Bersifat Kuantitatif §atistical Method)

Merupakan cara peramalarorcasting) yang menitik
beratkan pada perhitungan-perhitungan angka dengan
menggunakan  berbagai metode  statistika. Dengan
menggunakan cara peramaldorécasting) secara kuantitatif
semacam ini diharapkan dapat sejauh mungkin mengikbhn
unsur-unsur subjektif atau pendapat pribadi, sejanbasil
taksirannya lebih akurat dan dapat dipertangguraj&an,
serta dapat lebih berguna sebagai dasar pengambilan
keputusan-keputusan perusahaan. Dengan kata laia ca
peramalan ferecasting) yang bersifat kuantitatif ini dapat
dipakai sebagai cara peramalan yang pokok (utassedgngkan
cara peramalan yang bersifat kualitatif dipakai ageid
pelengkapnya (penunjang).

Banyak metode-metode statistika yang dapat ditarapk
dalam penyusunan peramaldor¢casting). Adapun beberapa cara
peramalanfprecasting) yang bersifat kuantitatif ini, antara lain :

a. Metodelrend Bebas Free Hand Method)
b. MetodeTrend Setengah Rata-rat&emi-average Method)

c. MetodeTrend Moment (Moment Method)
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d. MetodeTrend Least Square (Least Square Method)

e. Metode KuadratikRarabolic Method)

2.4 Tinjauan Atas Metode Semi Average

241

24.2

Definisi Metode Semi Average

Menurut Desi dan Indah (202%)) Metode Semi Average
merupakan sebuah metode peramalan yang bersitttibhjntuk
memberikan sebuah data prediksi dengan megkalkinéasl yang
terjadi. Pada metode ini dilakukan klasifikasi sethp sebuah data
menjadi dua bagian sama rata sesuai urutan waktu dada
tersebut. Kemudian masing-masing klasifikasinyaitaiity nilai

rata-ratanya. Dari hasil rata-rata tersebut dagpalihat trend

o

pergerakannya sehingga dapat menentukan perkiraata
selanjutnya.
Langkah-langkah Peramalan MetodeSemi Average
Menurut Hendra Poerwanto (20%8) berikut langkah-
langkah dalam mengaplikasikan metdadend semi Average untuk
peramalan yaitu:
1. Mengelompokkan data menjadi 2 kelompok
a. Bila jumlah data genap langsung dibagi dua
b. Bila jumlah data gasal maka disesuaikan dengain Salta
cara berikut :
1) Mengeleminasi data tahun paling awal atau

2) Menambah data tahun tengah
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. Menetukan periode dasar dapat dilakukan dengacahaa

a. Tahun tengah data kelompok |

b. Tahun tengah data kelompok Il

Menentukan angka tahun berdasarkan periode

. Menetukan nilai Semi Total yakni Jumlah total peigun

masing-masing kelompok.

. MenentukanSemi Average tiap Kelompok data dengan cara

nilai Semi Total dibagi jumlah data dalam kelompok

Menetukan nilai a dengan cara :

a. Bila tahun dasar menggunakan tahun tengah kelonhpok
maka nilai a adalah nil&@emi Average kelompok |

b. Bila tahun dasar menggunakan tahun tengah keloripok
maka nilai a adalah nil&@emi Average kelompok I

. Menetukan nilai b dengan cara:

a. Bila jumlah data kelompok adalah ganjil, maka nikai
ditentukan dengan cara membagi selisih antara &#ai
Average kelompok Il dan | dengan jarak tahun antara tahun
tengah kelompok I dan I

b. Bila Jumlah data kelompok adalah genap maka nilai b
ditentukan dengan cara :

1) Menghitung Nilai Antara dengan membagi selisih
antara nilaiSemi Average kelompok Il dan | dengan

jumlah data dalam kelompok
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2) Nilai b ditentukan dengan membagi Nilai Antara

dengan Nilai Tahunnya (selisih antar angka tahun)

8. Membuat fungsi Trend.

9. Meramalkan Penjualan Tahun tertentu dimanai nda
ditentukan berdasarkan angka tahun untuk tahun p@ngak
diramalkan.

2.4.3 Bentuk Fungsi Dasar MetodSemi Average

Adapun bentuk fungsi dasar Meto8emi Average adalah
sebagai berikut :

Metode Semi Average menentukan bahwa untuk
mengetahui fungsi Y = a + bx, semua data histabagi menjadi
dua kelompok dengan jumlah anggota masing-masimg.sa

1. Metode Setengah Rata-rata dengan data historiandala
jumlah genap.

2. Metode Setengah Rata-rata dengan data historisndala
jumlah ganijil.

Persamaan trend yang diperoleh dengan menggunakan
metode ini, selain dapat digunakan untuk mengetahui
kecenderungan nilai suatu variabel dari waktu kktwguga dapat
digunakan untuk meramal nilai suatu variabel tarsg@lada suatu
waktu tertentu.

Persamaannya adalah sebagai berikut :

b= (X-X1)
n
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Keterangan :
b : perubahan nilai variabel setiap tahun
X1 : rata-rata kelompok pertama
X2 : rata-rata kelompok kedua
n : jarak X dengan X%
(dalam Ruslan : 2018
2.5 Tinjauan Atas Metode Semi Least Square
2.5.1 Definisi Metode Least Square
Menurut Figi (2016%% Metodeleast square merupakan salah
satu metode berupa data deret berkala atau tinmes sgang dimana
dibutuhkan data-data penjualan dimasa lampau untekakukan
peramalan penjualan dimasa mendatang sehingga dapatukan
hasilnya. Least sgquare adalah metode peramalanyang digunakan
untuk melihat trend dari data deret waktu. Metodmdkat Terkecil
atau Least Squared Method yaitu digunakan untuk menemukan
hubungan linear antara dua variabel dengan meremtgkris tren
yang mempunyai jumlah terkecil dari kuadrat selgata asli dengan
data pada garis tren. Hasil dari metode ini adattuah persamaan
garis dengan koefisien nilai kecenderungan negatiifu positif.
Selanjutnya melalui persamaan garis tersebut ddipatoleh nilai
prediksi untuk periode berikutnya.
MetodelLeast Square (Kuadrat Kecil) adalah metode yang

digunakan untuk menentukan persamaaan trend datprgancakup
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analisis Time Series dengan dua kasus data gemagadél. Menurut
Pangestu Subagyo (dalam Bangun, 2615)
Langkah-langkah Peramalan Metodeleast Square

Menurut Bangun, 201% adapun langkah-langkah metode
peramalarLeast Square adalah :
1. Melihat garis trend dari masing-masing titik untliknasukkan

dalam peramalan.

2. Kedua melihat nilai rata-rata.
3. Melihat persamaan trend dengan metode trend momen.
4. Melihat peramalan data modehst square yang akan datang.
Bentuk Fungsi Dasar Metodeleast Square

Adapun bentuk fungsi dasar Metodeast Square adalah

sebagai berikut :

Y =a + bx

Keterangan :
Y : Jumlah Penjualan
a dan b : Koefisien
X : waktu tertentu dalam bentuk kode
(dalam Fajar : 2016}
Dalam menentukan nilai x / t seringkali digunakaknik
alternatif dengan memberikan skor atau kode. Dalaah ini
dilakukan pembagian data menjadi dua kelompokuyait

a. Data genap, maka skor nilai t nya: ...,-5, -31,-3, 5,...
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b. Data ganjil, maka skor nilai t nya: ...,-3,-2,611, 2, 3,...
Kemudian untuk mengetahui koefisien a dan b dicari

dengan persamaan 2 dan 3.

Keterangan:

y : Jumlah Penjualan

n : periode tahun

a dan b : Koefisien

X : waktu tertentu dalam bentuk kode

(dalam Fajar : 2016}
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2.6 Penelitian Terdahulu
Beberapa penelitian mengenai peramalan  penjualan
(forecasting) bagi perusahaan telah dilakukan. Diantara peselit
tersebut yang juga digunakan sebagai bahan refetalasn penelitian
ini yaitu :
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
No | Nama Peneliti Judul Metode Hasil Penelitian
(Tahun) Penelitian Penelitian

1 Dwi lka Pebri| Peramalan Metode Metode yang paling
Sentika Penjualan denganpenelitian | tepat digunakan untuk
(2021) Metode ini  adalah| peramalan Nugget

Exponential Deskriptif Maila Sari Brebes
Smoothing dan Kuantitatif | adalah metode
Metode Leas Exponential

Square Guna Smoothing dengan
Mengoptimalkan nilai o = 0,9 dapat
Penjualan Produk mengoptimalkan
Nugget Maila Sar perencanaan penjualan
Desa Banjaran, dibandingkan dengan
Kecamatan Salem, metode Least Square
Kabupaten Brebes

2 Cahya Rahmad Peramalan Metode Metode peramalan

(2019) Penjualan Daging penelitian Least Square ini dapat
Sapi ini  adalah| diimplementasikan
Menggunakan Deskriptif untuk studi  kasus
Metode Trend Kuantitatif | penjualan daging sapi
Least Square pada Toko dan
Supplier daging sapi.

3 Fiqi Dwi | Prediksi PenjualanMetode Sistem prediks
Prakoso Toko penelitian | penjualan pada pusat
(2019) Menggunakan ini  adalah| oleh-oleh Shinta

Metode Least Deskriptif menggunakan metode
Square Pada OlehKuantitatif |least square  dapat
oleh Shinta memprediksi

penjualan pada
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periode selanjutnya.

4 Fajar Rohmar
Hariri
(2018)

Metode
Square
Prediksi
Penjualan
Kedelai Rosi

Leas
Untuk

Sar

Metode

penelitian

ini  adalah
| Deskriptif

Kuantitatif

Metode Least Squar
dapat digunakan unty

memprediksi
penjualan tahu pon
untuk periode

selanjutnya.

Sumber : Penelitian Terdahulu, 2021
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3.2

3.3

BAB Il

METODE PENELITIAN
Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini bertempat Pada Outlet Bumtand Yu San
Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal yang beralamaaldnJRaya Utara
Adiwerna no.5 Kabupaten Tegal, Jawa Tengah.
Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan selama 4 bulan, tenigitdari 1 Maret
2021 sampai 30 Juni 2021.
Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian adeladgsi berikut:
1. Data Kualitatif
Data kualitatif menurut Sugiyono (20##) adalah data yang
berbentuk kata, kalimat, atau gambar. Data inidnga menjelaskan
karakteristik atau sifat. Dalam penelitian ini detglitatif yaitu berupa
pustaka dan referensi penelitian terdahulu sertsil @awancara
dengan Kepala Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Awha
Kabupaten Tegal yang berkaitan dengan penelitian in
2. Data Kuantitatif
Data kuantitatif menurut Sugiyono (20%%#) adalahdata yang
berbentuk angka atau data kualitatif yang diangha#&&u scoring.

Dalam penelitian ini data kuantitatif yaitu berugeta penjualan menu

37
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entok pada bulan September 2020 — April 2021 yarjgdi di Outlet

Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal.

3.4 Sumber Data

3.5

Sumber data yang digunakan dalam penelitian inaada
1. Data Primer.

Data Primer menurut sugiyono (208#)adalah sumber data yang
langsung memberikan data kepada pengumpul data.@iater yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu berupa infosmanengenai
penyebab penjualan tidak stabil yang diperoleh melaawancara
dengan kepala Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang éwliv yaitu
Ibu Mirda Oktaviana.

2. Data Sekunder

Data Sekunder menurut sugiyono (20%¥rdalah sumber data
yang tidak langsung memberikan data kepada pendurdata,
misalnya melalui orang lain atau lewat dokumenalC&gkunder dalam
penelitian ini berupa buku, jurnal, dan referensng terkait dengan
topik penelitian.

Teknik Pengumpulan Data

Untuk mendapatkan data-data atau keterangan ygveylukan
dalam penelitian ini, maka metode penelitian yaiggriakan penulis ialah
sebagai berikut :

1. Observasi
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Merupakan suatu kegiatan dengan melakukan periganpada
suatu objek atau bidang yang sedang diteliti, pexagan ini dilakukan
dengan cara mengamati aktivitas yang sedang heriEla data-data
yang diperlukan untuk memenuhi kebutuhan programgyakan
dibuat. (Sutarman, 201%. Dalam penilitian ini, peneliti melakukan
pengamatan secara langsung terhadap lokasi panejititu Outlet
Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna dengan tujuatukun
mengetahui serta mendapatkan gambaran umum tebtgeymana
pelaksanaan peramalan penjualan di Outlet Bumbuog Iréu San

Cabang Adiwerna.

. Wawancara

Merupakan kegiatan yang dilakukan dalam rangka omapglkan
informasi dan data yang diperlukan untuk membarggbuah sistem
informasi, kegiatan wawancara ini dilakukan dengaakukan tatap
muka dengan orang yang ahli di bidang yang akaslitditdan
narasumber yang terkait dengan penelitian yandkukin penulis.
(Sutarman, 20177, Dalam penelitian ini, peneliti melakukan
wawancara dengan Kepala Outlet Bumbu Ireng Yu Sabafy

Adiwerna yaitu lIbu Mirda Oktafiana.

. Dokumentasi

Dokumentasi adalah mencari dan mengumpulkan datayenai
hal-hal yang berupa catatan, transkip, buku, skadtar, majalah,

notulen, rapot, agenda, foto dan sebagainya. Datey ydiperoleh
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dalam teknik ini berupa dokumentasi foto bersampake dan salah
satu Karyawan Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adma
Kabupaten Tegal.
4. Studi Pustaka
Studi Pustaka merupakan kajian teoritis dan regr&in yang
berkaitan dengan nilai, budaya dan norma yang bdskag pada
situasi social yang diteliti. Studi kepustakaangsdnpenting dalam
melakukan penelitian, hal ini sebagai penunjangetesaikannya
penelitian mengenai peramalan penjualan menggunaleaodeSemi
Average danlLeast Square pada Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang
Adiwerna Kabupaten Tegal.
Metode Analisis Data
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalabtooe
deskriptif kuantitatif. Metode kuantitatif merupakanetode ilmiah atau
scientific karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitokkib atau
empiris, objektif, terukur, rasional, dan sistematBugiyono, 201 %
Penelitian deskriptif diartikan sebagai suatu péael yang berusaha
mendeskripsikan suatu fenomena/peristiva secatansasis dengan apa
adanya. Metode ini disebut metode kuantitatif kardata penelitian yang
berupa angka-angka dan analisis menggunakan fdlagsir atau rumus.
Penelitian ini dilakukan pada Outlet Bumbu Ireng Ban Cabang

Adiwerna Kabupaten Tegal yang beralamat di JalayaRHtara Adiwerna
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no.5 Kabupaten Tegal, Jawa Tegah. Penelitian liakstnakan pada bulan

Maret 2021 sampai Juni 2021.

Adapun langkah-langkah yang dilakukan penulis sagliakukan
analisis data sebagai berikut :

1. Langkah pertama yang dilakukan dalam penelitian adalah
mengumpulkan data historis yaitu berupa data p&mueulan
September 2020 — April 2021 dari tempat yang diacli objek
penelitian yaitu Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabandiwerna
Kabupaten Tegal.

2. Langkah kedua yaitu setelah mendapatkan data yamgtutikan,
selanjutnya lihat dari data tersebut yang penjuslantidak stabil
sehingga perlu dilakukan peramalan penjualan.

3. Langkah ketiga yaitu hitung menggunakan metSetai Average dan
metodel east Square untuk meramalakan penjualan
a. MetodeSemi Average

Rumus untuk mencari nilai b menggunakan metode

peramalarBemi Average adalah :

Y = a +bx

Keterangan :

Y = Besarnya nilai yang diramal

a = Trend pada periode dasar

b = tingkat perkembangan nilai yang diramal
X = Unit waktu yang dihitung dari periode dasar

(dalam Ruslan : 20169!
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b. MetodelLeast Square
Rumus untuk metode peramalan dengan metode kuadrat

terkecil atau_east Square adalah :

Y = a +bx

Keterangan :

Y = Besarnya nilai yang diramal

a = Trend pada periode dasar

b = tingkat perkembangan nilai yang diramal

X = Unit waktu yang dihitung dari periode dasar

(dalam Ruslan : 2016

4. Langkah keempat yaitu menganalisis hasil yang teldiitung dan

menyusun asumsi Peramalan Penjualan untuk bulan2®@1l pada
Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabup@esyal.

5. Langkah kelima yaitu penarikan kesimpulan



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiverna
Kabupaten Tegal
Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupdtegal
adalah salah satu UMKM yang bergerak dalam bidamignésr yang
berada di Jalan Raya Utara Adiwerna no.5 Kabup@ggal. Nama Yu
San sendiri diambil dari nama orang yang menemukaap sekaligus
owner dari Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang AdiaeKabupaten
Tegal yaitu Ibu Sandria, karena di Tegal dan Puestok lbu Sandria
dipanggil dengan nama Yu San yang artinya yaitu I8ha jadi Outlet
tersebut diberi nama Yu San, kemudian tambahanBeatebu Ireng pada
Outlet Yu San yaitu karena ada menu Bumbu Ireng yaenjadi ciri
khas di Oulet tersebut. Outlet Bumbu Ireng Yu Samtiki Tiga cabang
yaitu Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwernatl@Bumbu Ireng
Yu San Cabang Tubun, Outlet Bumbu Ireng Yu San Gglfairwokerto.
Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna memiBkkaryawan
yang terdiri dari 1 kepala outlet, 2 bagian makariarbagian kasir, 1
bagian pronlen dan 1 part time.
4.2 Hasil Analisis Data
4.2.1 Data Penelitian
Berdasarkan Observasi yang telah dilakukan p@&dslet

Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupaten Teigiapatkan
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data Menu Entok Bulan September 2020 — April 202bagai

berikut;

Tabel 4.1 Data Penjualan Menu Entok Bulan Septe2@20 —

April 2021
Periode Penjualan (Y)
September 506
Oktober 865
2020 November 844
Desember 983
Januari 821
Februari 581
2021 Maret 659
April 674
Mei ?

Sumber : Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna
Kabupaten Tegal, 2021

Berdasarkan data penjualan menu entok bulan Septe2620
— April 2021 yang telah diperoleh maka dapat dgkdm bahwa
penjualan pada bulan September 2020 sebesar 585 gdari bulan
September — Oktober 2020 mengalami kenaikan pemjsdbesar 359
porsi, Oktober — November 2020 mengalami penurupamualan
sebesar 21 porsi, dari bulan November — Desemtizd B@engalami
kenaikan penjualan sebesar 139 porsi, dari bulasember — Januari
2021 mengalami penurunan penjualan sebesar 162, plari bulan

Januari — Februari 2021 mengalami penurunan pemusdbesar 240
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porsi, dari bulan Februari — Maret 2021 mengalaamiaikan penjualan
sebesar 78 porsi, dari bulan Maret — April 2021 gadeimi kenaikan
penjualan sebesar 15 porsi. Berdasarkan data pada Beptember
2020 — April 2021 dapat dilakukan peramalan peajualntuk bulan
Mei 2021.
4.2.2 Hasil Analisis Peramalan Penjualan Metodeésemi Average
Berdasarkan data pada bulan September 2020 —20&1l

dapat dilakukan peramalan penjualan menggunakaodestmi

Average sebagai berikut :

Tabel 4.2 Hasil Analisis Peramalan Penjualan Me&ethi Average

Periode PenjualapKelompok| X ?gtrg; Affrrgée
(Y)
September 506 -1
Oktober 865 -05
' 3.198
2020 I === 799,5
November 844 05 4
Desember 983 1
Januari 821 1,5
Februari 581 2
I —2'235 733,75
2021 Maret 659 2,5
April 674 3
Mei ? 3,5

Sumber : Data diolah, 2021

Berdasarkan Tabel diatas dapat diketahui bahwa :
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X1=rata-rata Kelompok 1 = 799,5

X2 = rata-rata Kelompok 2 = 733,75

a=X = 799,5
n=4
Xx=3,5

Kemudian perhitungan dengan menggunakan ruforecasting

(peramalan) sebagai berikut :

Y =a+ bx

Karena nilai b belum diketahui, maka harus menuiéai b terlebih

dahulu dengan rumus dibawah ini :

b=(X-X1)
n
b=(733,75-799,5) =(-6575) =-16.43
4 4

Berdasarkan perhitungan diatas dapat diperolehingabesar -
16,43
Y =a+ bx
Y =799,5 + (-16,43) (3,5)
=799,5 + (-57,50)
=742
Berdasarkan perhitungan peramalan penjualan diatsska
peramalan penjualan menu entok pada Oulet Buming IMu San
Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal Bulan Mei 2021 jkaitung

menggunakan Metod&emi Average sebesar 742 porsi.
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4.2.3 Hasil Analisis Peramalan Penjualan Metodd.east Square
Berdasarkan data pada bulan September 2020 —20&1l
dapat dilakukan peramalan penjualan menggunakandeletast
Sguare sebagai berikut :

Tabel 4.3 Hasil Analisis Peramalan Penjualan Metadst Square

Periode Penjualan (Y X X? XY
September 506 -7 49 -3.542
Oktober 865 -5 25 -4.325
2020
November 844 -3 9 -2.532
Desember 983 -1 1 -983
Januari 821 1 1 821
Februari 581 3 9 1.743
2021
Maret 659 5 25 3.295
April 674 7 49 4718
TOTAL 5.933 8 168 -805

Sumber : Data diolah, 2021
Berdasarkan Tabel diatas dapat diketahui bahwa :
Sy =5.933
3 x2 =168
n=38
Kemudian perhitungan dengan menggunakan ruforecasting

(peramalan) sebagai berikut

Y =a + bx
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Karena nila a dani b belum diketahui, maka haruscae nilai a

dan b terlebih dahulu dengan rumus dibawah ini:

a=3y
n

=5.933

8
=741,62
Berdasarkan perhitungan diatas dapat diperolehaasabesar

741,62

b=y
> x?
=5.933

168

=35,31
Berdasarkan perhitungan diatas dapat diperoleh bila

sebesar 35,31
Y =a+ bx
Y = 741,62 + (35,31) (8)

=741,62 + 282,48

=1.024,1

=1.024

Berdasarkan perhitungan peramalan penjualan diataka

peramalan penjualan menu entok pada Oulet Buming Ivei San
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Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal Bulan Mei 2021 giikatung

menggunakan Metodeeast Square sebesar 1.024 porsi.
Pembahasan

Berdasarkan perhitungan peramalan penjualan yandahsu
dialakukan dengan menggunakan metSetai Average dan metode.east
Sguare maka dapat diperbandingkan dengan tingkat penjualitan Mei
2021 di Outet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwernaugaten Tegal
pada tabel sebagai berikut :

Tabel 4.4 Rekapitulasi Hasil Analisis

Analisis Hasil
Data penjualan menu entok bulan Mei 2021 942
MetodeSemi Average 742
MetodeLeast Square 1.024

Sumber : Data diolah, 2021

Berdasarkan perhitungan peramalan penjualan meaggaon
kedua metode tersebut yaitu MetoSlemi Average dan Metodel east
Sguare, hasilnya lebih besar Metodeast Square dari pada Metod&emi
Average. Metode Semi Average menghasilkan prediksi sebesar 742 porsi
sedangkan Metodéeast Square menghasilkan prediksi sebesar 1.024
porsi. Dari hasil perhitungan tersebut menunjukkahwa Metodd.east
Sguare yang seharusnya digunakan perusahaan untuk mermalk
penjualan di bulan yang akan datang, karena terbakil dari penjualan

menu entok pada bulan Mei 2021 sebesar 942 poesdaBarkan hasil
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tersebut, maka Metode peramalan penjualan yanggpalendekati yaitu
Metodel east Square.

Oulet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupdtegal
diharapkan dapat terus meningkatkan keuntunganatengenyediakan
stock persediaan sesuai dengan permintaan konsumen. rNgada
laporan penjualan menu entok pada Oulet Bumbu IMangan Cabang
Adiwerna Kabupaten Tegal terdapat bahwa kebutuham &onsumsi
menu entok tidak signifikan, dimana terjadi peniigkh maupun
penurunan dalam penjualan menu entok pada OulebBureng Yu San
Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal dari bulan sebglamNengingat
pentingnya mengetahui tingkat penjualan menu entokuk dapat
menentukan persediaan entok selama satu periodit, Bumbu Ireng Yu
San Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal sangat menaerliduatu
perhitungan yang dapat meramalkan tingkat penjualanu entok yang
akan terjadi pada bulan yang akan datang, dengéhamdata penjualan
menu entok pada bulan-bulan sebelumnya. Perama&ajugtan sangat
membantu dalam proses penjualannya bagi perusghagmantinya bisa
untuk memperkirakan persediaaiock nya agar tidak sampai kehabisan
tetapi masih tercukupi. Untuk peramalan penjualangypada periode
yang akan datang diharapkan Oulet Bumbu Ireng Yu Sabang
Adiwerna Kabupaten Tegal menggunakan metbesst Square sebagai

metode peramalan penjualannya, karena sudah tefmsgi perhitungan
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dari metodd_east Square lebih mendekati hasil penjualan pada bulan Mei

2021.



5.1

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan diatas, pendlithga dapat
menarik kesimpulan akhir dari penelitian Analisisrdmalan Penjulan
Menggunakan Metodé&emi Average dan Metodeleast Square Pada
Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupdtegal bahwa
MetodeSemi Average dan metodé.east Square dapat diimplementasikan
pada peramalan penjualan menu entok di periode ydkagm datang,
dimana untuk menghitung peramalan penjualan meradgum metode
tersebut dibutuhkan data penjualan menu entok padade sebelumnya.
Dari hasil peramalan penjualan menggunakan metsaa Average
menghasilkan prediksi sebesar 742 porsi. Sedangd&arhasil peramalan
penjualan menggunakan metodeast Square menghasilkan prediksi
sebesar 1.024,1 dibulatkan menjadi 1.024 porsii Dasil perhitungan
kedua metode tersebut dapat dibandingkan jika redteast Square lebih
baik digunakan perusahaan sebagai metode untuknraksan penjualan
pada bulan selanjutnya, karena hasil dari metbesst Square lebih
mendekati hasil penjualan pada bulan Mei 2021 pada metodé&emi

Average.
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Saran

Adapun beberapa saran yang dapat disampaikan aablitp
berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yigdigakukan adalah
sebagai berikut:

1. Bagi Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Ketten Tegal
sebaiknya menyusun peramalanfdrecasting ) penjualan untuk
memperkirakan besarnya penjualan yang akan tediadiasa yang
akan datang.

2. Bagi Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Keften Tegal
sebaiknya menggunakan metodesast Sguare sebagai metode
peramalan penjualan.

3. Bagi Outlet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Ketten Tegal
perlu mengetahui pergerakan perusahaan pesairagpdild Kabupaten
Tegal sehingga perusahaan dapat mengevaluasi langsa yang
ditempuh untuk dapat mempertahankan posisi pemublal ini untuk
mengantisipasi terjadinya penurunan tingkat peajual

4. Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya membandingkastode Least
Sguare dengan metode yang lainnya. Sehingga dapat kigadahan
pertimbangan yang baru dalam pengambilan keputusatuk
mendapatkan hasil peramalan yang terbaik.

5. Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya lakukan lebdnyak uji coba
pada data — data yang berbeda, contohnya datd-g&@ajnjil atau data

genap — ganijil.
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Lampiran 2
Data Penjualan Menu Entok pada Oulet Bumbu Ireng&ii Cabang Adiwerna

Kabupaten Tegal

Bulan September 2020
No Jenis Menu Entok Item Sold
1 Entok 227
> Hemat a Lacarte 107
3 | Entok a Lacarte 172
Jumlah 506

Bulan Oktober 2020

No Jenis Menu Entok Item Sold

1 Entok 294

2 Hemat a Lacarte 527

3 Entok a Lacarte 44
Jumlah 865




Bulan November 2020

No Jenis Menu Entok Item Sold

1 Entok 293

2 Hemat a Lacarte 483

3 Entok a Lacarte 68
Jumlah 844

Bulan Desember 2020

No Jenis Menu Entok Item Sold

1 Entok 273

2 Hemat a Lacarte 658

3 Entok a Lacarte 52
Jumlah 983

Bulan Januari 2021

No Jenis Menu Entok Item Sold

1 Entok 220

2 Hemat a Lacarte 555

3 Entok a Lacarte 48

Jumlah

821
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Bulan Februari 2021

No Jenis Menu Entok Item Sold
1 Entok 191
2 Hemat a Lacarte 340
3 Entok a Lacarte 50
Jumlah 581
Bulan Maret 2021
No Jenis Menu Entok Item Sold
1 Entok 215
2 Hemat a Lacarte 408
3 Entok a Lacarte 36
Jumlah 659
Bulan April 2021
No Jenis Menu Entok Item Sold
1 Entok 203
2 Hemat a Lacarte 442
3 Entok a Lacarte 29

Jumlah

674
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Bulan Mei 2021
No Jenis Menu Entok Item Sold
1 Entok 265
2 Hemat a Lacarte 497
3 Entok a Lacarte . 180
Jumlah 942
Tegal, 25 April 2021
Mengetahui,

Oulet Bumbu Ireng Yu San Cabang Adiwerna Kabupaten Tegal

_,//‘/// |
WG Oldain i
( Kepala Outlet )
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