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Pendahuluan
Seiring dengan perkembangan teknologi khususnya di bidang teknologi informasi menjadi faktor yang dapat memicu

perubahan pola pikir manusia tentang bagaimana cara mendapatkan informasi secara cepat dan tepat. Teknologi informasi

pada umumnya dimanfaatkan dalam memproses, mendapatkan, memanipulasi, menyimpan, dan menampilkan data untuk

menghasilkan informasi yang berkualitas tinggi dan dapat dipercaya. Peran kemajuan teknologi tidak terlepas dari

pemahaman dan kemampuan untuk meramalkan kondisi masa depan, terutama meramalkan penjualan pada suatu UMKM.

Setiap UMKM memiliki target penjualan yang ingin dicapai setiap tahunnya, sehingga setiap UMKM tentu membutuhkan

peramalan penjualan. UMKM dan perusahaan manufaktur harus dapat memahami dan memprediksi kondisi masa depan

dalam hal yang berkaitan dengan produksi dan penjualan. Untuk mengatasi permasalahan tersebut, diperlukan suatu metode

prediksi atau peramalan.

Prediksi merupakan salah satu penggunaan dari data mining yang berfungsi untuk melakukan peramalan berdasarkan pada

olahan data sehingga didapatkan suatu informasi yang dapat digunakan pada waktu mendatang jika terjadi sesuatu

didasarkan data yang ada [1]. Tujuan prediksi yaitu untuk membuat perkiraan yang lebih baik dari yang akan terjadi di masa

depan serta meminimalkan ketidakpastian, maka dengan adanya suatu prediksi pada suatu UMKM dapat memperkirakan

tingkat penjualan di waktu yang akan datang dengan menggunakan data penjualan di tahun sebelumnya.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)
Rumusan masalah      : Prediksi dan selanjutnya melakukan perbandingan Algoritma Neural Network dan 

Linear Regression dalam menentukan target penjualan pada UD. Tiga Putra 

Pertanyaan penelitian : 

1. Bagaimana prediksi (forecast) dapat menentukan target penjualan pada UD. Tiga Putra?

2. Bagaimana hasil perbandingan dari Algoritma Neural Network dan Linear Regression dalam menentukan 

akurasi terbaik?

Kategori SDGs   : Sesuai dengan kategori SDGs 8 (Decent Work And Economic Growth) 

https://sdgs.un.org/goals

https://sdgs.un.org/goals
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Metode

Jenis Penelitian 

Sumber Data 

Kuantitatif 

Data sekunder yang diperoleh dari hasil wawancara dan dokumen perusahaan.

Rentang data dari tahun 2020 - 2022

Alat / Tools 

Objek Penelitian UD. Tiga Putra 

RapidMiner  

RapidMiner merupakan perangkat lunak komprehensif yang

menggunakan alur kerja visual dan otomatisasi penuh sehingga tidak

perlu menggunakan pengkodean apa pun dalam tugas penambangan

data [18].
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Hasil  
A. Pengumpulan Data 

Berikut penjelasan masing-masing atribut yang digunakan dalam penelitian ini :
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Hasil 

B. Pengujian

Design Pengujian Neural Network Design Pengujian Linear Regression
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Hasil
Setelah dilakukan desain model kemudian dataset dibagi menggunakan operator split data dengan rasio pembagian 0.8 data training dan 0.2

data testing dengan jenis pengambilan sampel yaitu otomatis. Berikut pembagian data dapat dilihat pada gambar dibawah ini. Dataset yang

ada didalam testing inilah yang akan diolah, sehingga menghasilkan keluaran yang dapat dijadikan sebagai hasil prediksi [26].

Pembagian Data Training Dan Testing
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Hasil
Hasil prediksi penjualan menggunakan algoritma neural network dan linear regression dapat dilihat pada gambar berikut. Dari proses ini dihasilkan 766

contoh data prediksi dengan 2 atribut spesial dan 9 atribut regular. Hasil prediksi diperoleh setiap tanggal dari data penjualan menggunakan aplikasi

rapidminer.

Hasil Prediksi Neural Network Hasil Prediksi Linear Regression
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Hasil

Agar data prediksi total penjualan berdasarkan pengujian yang dimodelkan dan data pengujian mudah dipahami, maka perlu

dilakukan visualisasi data ke dalam diagram dashboard atau tampilan grafik [22]. Visualisasi data menggunakan Linear

Regression dan Neural Network dapat dilihat pada gambar dibawah ini.

Hasil Visualisasi Data Menggunakan Neural Network Hasil Visualisasi Data Menggunakan Linear Regression
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Hasil

C. Evaluasi

Selanjutnya dari pengujian data penjualan diperoleh nilai kinerja akurasi dengan menggunakan Root Mean Square Error atau RMSE [27].

• Neural Network

Algoritma Neural Network digunakan untuk pengujian pertama. Dalam pengujian dilakukan proses penentuan nilai pada training cycle,

learning rate, dan momentum serta menggunakan 1 hidden layer yang memiliki ukuran sebesar 2 untuk mencari nilai RMSE terbaik.

Hasil Pengujian RMSE Dari Penentuan Nilai Konfigurasi Menggunakan Neural Network
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Hasil 

Diketauhi berdasarkan tabel bahwa hasil pengujian algoritma Neural Network didapatkan nilai RMSE yang berbeda-beda.

RMSE terbaik yaitu 40.070 dari hasil tujuh uji coba yang telah diujikan. Dikatakan RMSE terbaik karena nilai yang dihasilkan

lebih kecil dari nilai RMSE yang lain sehingga menghasilkan prediksi yang lebih akurat. Dapat dilihat nilai learning rate yang

terlalu besar dapat menyebabkan pelatihan tidak stabil atau bahkan divergen, sementara apabila nilai terlalu kecil dapat

membuat pelatihan membutuhkan waktu lama atau terjebak dalam minimum lokal. Maka dari itu nilai 0.5 menjadi uji coba

terbaik, dimana nilai tersebut tidak terlalu besar dan juga tidak terlalu kecil. Sedangkan momentum membantu mempercepat

pembelajaran, terutama ketika terdapat gradien yang konsisten namun lemah atau gradien yang bising. Hal ini juga mencegah

model terjebak dalam nilai minimum lokal dan dapat membantu mempercepat pelatihan tentang masalah yang terkait dengan

ruang beban yang datar. Maka dari itu perbedaan angka pada Learning Rate dan Momentum di setiap uji coba dapat

berpengaruh signifikan terhadap performa yang dihasilkan.
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Hasil
• Linear Regression

Algoritma Linear Regression digunakan untuk pengujian kedua. Dalam pengujian dilakukan proses penentuan feature selection yang berbeda

diantara nya seperti M5 prime, Greedy, T-Test, Iteratif T-Test serta semua menggunakan nilai min-tolerance sebesar 0.05 yang telah

ditentukan. Hasil pengujian algoritma linear regression dapat dilihat pada tabel 5.

Hasil Pengujian Menggunakan Linear Regression
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Hasil

Dari tabel pengujian dapat dilihat bahwa hasil pengujian algoritma Linear Regression didapatkan nilai RMSE yang tidak

berbeda jauh. RMSE terbaik yaitu 66.998, yang berasal dari seleksi fitur T-Test dan Iterative T-Test, dari empat uji coba yang

telah diujikan. Dikatakan RMSE terbaik karena nilai yang dihasilkan lebih kecil dari nilai RMSE pada feature selection M5

prime dan Greedy, sehingga menghasilkan prediksi yang lebih akurat. Secara umum, pemilihan fitur dan toleransi minimum

dalam algoritma Linear Regression penting untuk menciptakan model yang akurat dan stabil. Seleksi fitur membantu

memilih variabel independen yang paling sesuai, sedangkan toleransi minimum membantu mendeteksi multikolinearitas

dalam data.
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Pembahasan

Dengan adanya tren pasar yang sangat tinggi sehingga dibutuhkannya suatu strategi penjualan untuk dapat meningkatkan

penjualan pada UD. Tiga Putra. Maka rekomendasi untuk strategi peningkatan penjualan yaitu dengan menerapkan strategi

bauran pemasaran atau marketing mix pada bulan-bulan yang mengalami penurunan penjualan. Bauran pemasaran adalah

sarana untuk mencapai tujuan pemasaran dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen melalui pertukaran barang

dan jasa [28]. Strategi bauran pemasaran merupakan gabungan dari variabel-variabel atau kegiatan-kegiatan yang menjadi

jantung dari suatu sistem pemasaran, variabel-variabel yang dapat dikendalikan oleh suatu UMKM ataupun perusahaan untuk

mempengaruhi respon pembeli atau konsumen. Variabel tersebut meliputi produk, harga, promosi, dan distribusi atau tempat

(4P). Strategi ini menyangkut penentuan bagaimana perusahaan menyajikan produknya beserta strategi pendukung lainnya

berupa strategi harga, promosi dan strategi saluran distribusi, pada segmen pasar tertentu.
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Pembahasan
Strategi dari masing-masing bauran pemasaran yang dapat diterapkan adalah :

1) Produk, Produk mencakup segala sesuatu yang memberikan nilai (value) untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan [29]. Kualitas menjadi suatu

hal yang sangat penting bagi produsen dalam menghasilkan suatu produk [30]. Kualitas yang baik akan mendapatkan kepercayaan dari konsumen

sehingga memudahkan dalam pemasaran. UD. Tiga Putra dapat berfokus pada kualitas produk baik dari segi rasa yang enak dan bahan yang

berkualitas. UD. Tiga Putra dapat menerapkan strategi dalam elemen ini dengan mengembangkan dari segi varian rasa baru pada kerupuk yang

sudah ada serta produk kerupuk yang lebih sehat tanpa menggunakan bahan pengawet. Dengan adanya inovasi baru pada produk maka konsumen

akan tertarik untuk membeli produk tersebut.

2) Harga, Harga merupakan jumlah uang yang dibayarkan sebagai imbalan atas barang dan jasa atau jumlah uang yang dikeluarkan konsumen untuk

membeli atau menggunakan suatu produk atau jasa [31]. Harga memegang peranan penting dalam proses terjadinya kesepakatan dalam jual beli.

Dalam menentukan pilihan, harga tentunya menjadi salah satu faktor yang harus diperhitungkan [32]. Pada UD. Tiga Putra penetapan harga

kerupuk disesuaikan dengan harga pasaran. Dalam hal ini persaingan di dunia usaha suatu UMKM dituntut dalam menawarkan produk tentunya

harus berkualitas namun dengan harga terjangkau agar disenangi oleh konsumen. Pada strategi harga UD. Tiga Putra dapat menerapkan strategi

pemberian potongan harga ketika dalam pembelian dengan jumlah besar atau kepada konsumen langganan yang membeli secara borongan.

Pemberian diskon dan promo pembelian sangat diperlukan pada saat-saat tertentu, seperti pada saat musim liburan atau saat perayaan hari-hari

besar
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Pembahasan
3) Tempat, Tempat mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran seperti memfasilitasi pengiriman atau distribusi barang dan jasa dari produsen ke

konsumen [31]. UD. Tiga Putra dapat menjualkan produknya di tempat yang lebih strategis seperti di toko-toko tradisional atau pasar, tempat-

tempat wisata bahkan pusat oleh-oleh yang dapat menjadi strategi penentuan tempat penjualan yang efektif untuk produk kerupuk. Hal ini dapat

menjadi faktor kunci dalam meningkatkan penjualan dengan menjalin kerjasama terhadap stakeholder setempat [30]. Serta dapat menjual produk

secara online melalui platform e-commerce agar produk dari UD. Tiga Putra dapat memperluas pangsa pasar.

4) Promosi, Kegiatan promosi merupakan salah satu variabel bauran pemasaran yang mencakup upaya untuk menunjukkan keunggulan produk [33].

Dalam strategi pemasaran, bauran promosi mencakup instrumen-instrumen seperti periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan

masyarakat, pemasaran langsung, dan pemasaran online [34]. Dalam strategi promosi ini UD. Tiga Putra dapat mempromosikan produk nya

melalui iklan di media massa dan juga di media sosial agar dapat berinteraksi dengan konsumen potensial. Dengan memanfaatkan media sosial

seperti instagram, facebook, dan tiktok shop sebagai alat promosi untuk penjualan produk kerupuk, yang dimana dalam promosi diceritakan

keunggulan dari kerupuk UD. Tiga Putra sehingga membuat konsumen tertarik untuk membelinya.
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Temuan Penting
1) Penerapan data mining untuk melakukan peramalan pada UD. Tiga Putra membantu

memprediksi tingkat penjualan di masa yang akan datang sehingga perusahaan dapat
mengetahui dan mengambil langkah penting untuk menghadapinya.

2) Algoritma neural network lebih cocok digunakan untuk melakukan peramalan total
penjualan UD. Tiga Putra dibandingkan dengan algoritma linear regression.
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Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini untuk mengukur tingkat penjualan pada UMKM tepatnya di UD. Tiga
Putra.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memprediksi penjualan pada UD. Tiga Putra dan
menganalisis nilai error peramalan data penjualan sehingga dapat memberikan rekomendasi
strategi peningkatan penjualan dengan menggunakan algoritma peramalan penjualan pada
aplikasi machine learning yaitu RapidMiner.
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