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Pendahuluan (Fenomena)

Pada era globalisasi dengan pertumbuhan bisnis yang sangat pesat ini menjadi tantangan untuk

para pelaku bisnis dalam berjuang memenangkan persaingan di pasar bisnis. Tak terkecuali pada

perkembangan komputer pun begitu dalam perkembangannya, komputer mampu membantu dalam

memenuhi kebutuhan informasi masyarakat. Oleh karena itu, komputer memberikan peluang usaha

salah satunya dengan cara berjualan komputer dan perangkat pendukungnya [3].

Bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, promosi dan lokasi, yang dapat untuk mengukur

tingkat keberhasilan penjualan dan semua itu bertujuan untuk memperoleh target yang diinginkan [4]

serta dapat untuk memperkenalkan suatu barang dan jasa yang ditawarkan [5]. Berdasarkan definisi

tersebut, dapat digunakan untuk membantu manajer atau pemilik perusahaan dalam menjalankan

taktik dan kegiatan lainnya [7].
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Pendahuluan (Problem & Solving)

Banyaknya pesaing pada bidang usaha yang serupa membuat pengusaha harus dengan cerdas

melihat peluang yang ada. Selama ini, data penjualan perangkat komputer di CV Analys Jaya

Computindo hanya untuk pengarsipan saja dan tidak digunakan untuk analisis penjualan pelanggan.

Maka dari itu, dengan terekamnya data penjualan di tiap harinya, data penjualan yang terekam

akan semakin banyak dan data penjualan yang ada, bisa dianalisis untuk memprediksi penjualan yang

digunakan untuk bulan maupun tahun yang akan datang. Proses analisis ini dapat dilakukan

menggunakan aplikasi RapidMiner untuk mendapatkan hasil prediksi penjualan dari data penjualan

produk [9].

Dengan penerapan alogaritma prediksi yang tepat, perusahaan memiliki peluang yang baik untuk

membuat keputusan yang tepat sehingga dapat bermanfaat bagi pengusaha dalam bersaing dengan

usaha serupa di masa yang akan datang [11].
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Pendahuluan (Research Gap)

Pada penelitian sebelumnya:

Mengapa Neural Network?

Neural Network memiliki keunggulan yaitu akurasi yang tinggi, fleksibel dengan 

data yang noise, mudah dikelola dan dinamis, menggunakan pola yang paralel, 

serta dapat melatih dataset yang besar [15]. 

Prediksi penjualan dengan 

metode K-Nearest 

Neighbour [12]

Prediksi penjualan dengan 

metode Naïve Bayes [13]

Prediksi tingkat kelulusan 

mahasiswa dengan metode 

Neural Network [14]
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Rumusan Masalah & Pertanyaan Penelitian

Pertanyaan Penelitian:

Bagaimana hasil prediksi 

tingkat penjualan di setiap 

segmen

dan

Bagaimana rekomendasi 

strategi pemasaran pada 

CV Analys Jaya 

Computindo?

Rumusan Masalah:

Prediksi tingkat penjualan 

di setiap segmen

dan

Rekomendasi strategi 

pemasaran pada CV 

Analys Jaya Computindo

Kategori SDGs 8:

Meningkatkan 

Pertumbuhan ekonomi 

yang merata dan 

berkelanjutan, tenaga kerja 

yang optimal dan 

produktif, serta pekerjaan 

yang layak untuk semua. 

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

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

Dalam penelitian ini menggunakan metode Neural Network untuk menganalisis data yang 

dibutuhkan dan menggunakan data sekunder yang bersumber dari data penjualan CV Analys Jaya 

Computindo pada tahun 2020 hingga tahun 2022, di setiap segmennya. Yang menjadi fokus atribut 

adalah “banyaknya barang terjual” pada tiap-tiap “segmen” yaitu toko, perusahaan dan perorangan.

Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, pengumpulan data berasal dari CV Analys Jaya Computindo dengan total 

record data 2867 dan ada 9 atribut data yang diberikan yaitu tanggal, segmen, lokasi penjualan, 

kategori barang, jenis kategori barang, jumlah barang terjual, harga satuan(Rp), harga total(Rp) dan 

pembayaran selama 2020 sampai dengan 2022. Pengumpulan data ini diletakkan dalam Microsoft 

Excel [23] 
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Metode Penelitian

Pre-Processing Data

Pre-Processing dilakukan menggunakan Microsoft Excel untuk tahap menseleksi data yang tidak 

digunakan dalam proses data dan hanya ada 3 atribut yang digunakan (tanggal, segmen, jumlah barang 

terjual) untuk memprediksi penjualan berdasarkan segmen (Toko, Perusahaan, Perorangan). Kemudian 

atribut “jumlah barang terjual” dilakukan pemecahan data berdasarkan 4 minggu penjualan untuk 

mendapatkan target penjualan tiap bulannya.

Data training adalah untuk melatih model [27], data penjualan selama 4 minggu dan target, 

target ini adalah total penjualan tiap minggu selama 2 tahun yaitu 2020 sampai dengan 2021.

Data testing untuk mengetahui hasil dari model data mining yang telah dibuat [28] pada data ini 

untuk mendapatkan hasil prediksi penjualan di tahun yang akan datang. Data testing menggunakan 

penjualan pada tahun 2022 sebagai input datanya.
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Metode Penelitian

Processing Data

Pengolahan data menggunakan RapidMiner, kemudian melakukan pembentukan model.
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Hasil Analisis

Gambar 3 menunjukkan hasil visual 

dari penjualan segmen toko, yaitu di 

mana garis biru merupakan nilai aktual 

dari atribut target dan garis hijau 

merupakan nilai prediksi dari atribut 

target. Visual ini digunakan untuk 

mempermudah dalam mengetahui 

apakah metode yang diimplementasikan 

berjalan dengan efisien ataukah tidak.

Gambar 3. Visual Hasil Prediksi Penjualan Segmen Toko

Nilai Aktual Nilai Prediksi
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Hasil Analisis

Visual penjualan segmen perusahaan 

dapat dilihat pada gambar 4 yang 

menunjukkan bahwa jumlah penjualan 

tidak mengalami kenaikan maupun 

penurunan yang cukup signifikan

Gambar 4. Visual Hasil Prediksi Penjualan Segmen Perusahaan

Nilai Aktual

Nilai Prediksi
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Hasil Analisis

Pada gambar 5 menunjukkan hasil 

visual penjualan segmen perorangan, 

pada gambar tersebut menunjukkan 

bahwa penjualan untuk segmen 

perorangan jumlahnya sangat jauh di 

bawah penjualan dari segmen toko pada 

gambar 3 maupun pada segmen 

perusahaan pada gambar 4. Sehingga, 

pihak perusahaan perlu untuk 

mengevaluasi lebih lagi dengan 

penerapan strategi pemasaran yang baik 

dan tepat.

Gambar 5. Visual Hasil Prediksi Penjualan Segmen Perorangan

Nilai Aktual

Nilai Prediksi
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Hasil Analisis

Langkah selanjutnya adalah melakukan pengujian keakurasian dari prediksi penjualan. Dalam 

menguji keakurasian ini menggunakan RMSE atau Root Mean Square Error untuk mengetahui 

perbedaan atau perbandingan antara nilai aktual dengan nilai prediksi yang dihasilkan oleh metode 

Neural Network [32], semakin rendah atau minimal hasil dari nilai RMSE, maka semakin baik pula 

akurasi dari model tersebut [33]. Berikut nilai RMSE pada tabel 4 untuk masing-masing segmen,

No. Segmen RMSE 

1 Toko 12,834 

2 Perusahaan 1,895 

3 Perorangan 0,385 

 Tabel 4. Nilai RMSE untuk Masing-Masing Segmen
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Pembahasan

Berdasarkan hasil peramalan penjualan di CV Analys Jaya Computindo, menunjukkan hasil visual 

yang tertera pada tiap-tiap segmen pada gambar 3, gambar 4 dan gambar 5 tersebut menunjukkan bahwa 

pada atribut “target” atau total penjualan tiap bulan, antara nilai aktual (garis biru) dengan nilai prediksi 

(garis hijau) simpangan atau jaraknya tidak terlalu jauh dan dapat didefinisikan bahwa nilai dari data 

prediksi mendekati dengan nilai dari data aktual. Sesuai dengan penelitian yang menyatakan bahwa 

simpangan antara nilai aktual dengan nilai prediksi tidak jauh tersebut dapat dikatakan proses prediksi 

yang dilakukan menjukkan bahwa metode tersebut layak dan hasilnya efisien [34].

CV Analys Jaya Computindo ini tergolong perusahaan baru yang bergerak di bidang penjualan 

komputer dan alat pendukungnya, Dengan penerapan strategi pemasaran dasar yaitu marketing mix 4P, 

perusahaan memiliki peluang untuk meningkatkan jumlah penjualan [35] pada setiap segmen.
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Pembahasan

Product yang merupakan salah satu unsur penting  

karena dengan menyediakan keberagaman merek yang 

dijual, perusahaan akan memiliki nilai lebih dari 

konsumen yang pernah membeli barang pada 

perusahaan.

Terilihat pada set data penjualan “segmen toko” 

pada tabel 1, bahwa penjualan produk yang ada di CV 

Analys Jaya Computindo cukup beragam dan memiliki 

pengemasan yang baik sehingga “segmen toko” banyak 

melakukan pembelian ulang di tiap tahunnya karena 

barang yang mereka cari ada di perusahaan tersebut. 

Pemilik atau pihak manajemen perusahaan perlu untuk 

mempertahankan strategi bauran pemasaran produk ini. 

Penelitian lain juga menyatakan bahwa kualitas produk 

akan berdampak pada loyalitas konsumen dan 

menaikkan pendapatan [37].

No Date Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Target 
Prediction 

(Target) 

1 Januari 2022 97 116 132 106 451 464.33 

2 February 2022 9 9 6 12 36 48.87 

3 March 2022 10 12 9 12 43 54.97 

4 April 2022 38 33 27 45 143 134.28 

5 May 2022 5 8 5 14 32 46.58 

6 June 2022 101 51 88 58 298 268.10 

7 July 2022 12 36 21 42 111 116.23 

8 August 2022 62 88 89 108 347 347.65 

9 September 2022 26 29 52 23 130 128.44 

10 October 2022 17 20 14 17 68 74.88 

11 November 2022 70 75 50 85 280 267.15 

12 December 2022 12 15 15 20 62 70.03 

 
Tabel 1. Hasil Prediksi Penjualan Segmen Toko
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Pembahasan

Price yaitu penetapan harga pada tiap-tiap barang yang dijualkan yang harus dibayarkan oleh konsumen, 

harga ini juga menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli produk yang dijual perusahaan. Terlihat pada set 

data penjualan “segmen toko” pada tabel 1 dan “segmen perusahaan” pada tabel 2,

Harga yang ditetapkan oleh CV Analys Jaya Computindo cukup terjangkau dan dapat bersaing dengan 

perusahaan di bidang serupa. Penelitian lain menyatakan bahwa harga merupakan salah satu elemen bauran 

pemasaran yang fleksibel karena dapa diubah dengan cepat sesuai dengan kebutuhan perusahaan [39].

No Date Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Target 
Prediction 

(Target) 

1 Januari 2022 97 116 132 106 451 464.33 

2 February 2022 9 9 6 12 36 48.87 

3 March 2022 10 12 9 12 43 54.97 

4 April 2022 38 33 27 45 143 134.28 

5 May 2022 5 8 5 14 32 46.58 

6 June 2022 101 51 88 58 298 268.10 

7 July 2022 12 36 21 42 111 116.23 

8 August 2022 62 88 89 108 347 347.65 

9 September 2022 26 29 52 23 130 128.44 

10 October 2022 17 20 14 17 68 74.88 

11 November 2022 70 75 50 85 280 267.15 

12 December 2022 12 15 15 20 62 70.03 

 

No Date Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Target 
Prediction 

(Target) 

1 Januari 2022 21 35 19 36 111 112.94 

2 February 2022 8 8 6 7 29 28.40 

3 March 2022 23 10 33 47 113 115.59 

4 April 2022 28 33 38 22 121 121.54 

5 May 2022 25 21 39 30 115 116.50 

6 June 2022 28 40 43 32 143 139.20 

7 July 2022 25 21 17 30 93 94.42 

8 August 2022 21 45 34 23 123 123.14 

9 September 2022 26 16 21 16 79 78.40 

10 October 2022 27 22 29 31 109 110.90 

11 November 2022 36 21 27 30 114 115.85 

12 December 2022 11 17 15 16 59 56.59 

 
Tabel 1. Hasil Prediksi Penjualan Segmen Toko Tabel 2. Hasil Prediksi Penjualan Segmen Perusahaan



16

Pembahasan

Place merupakan tempat atau lokasi di mana perusahaan tersebut didirikan, lokasi penjualan CV Analys Jaya 

Computindo ini adalah berupa rumah dan belum ada sosial media yang dijalankan untuk menjangkau konsumen 

yang lebih luas lagi. Jika dilihat pada set data penjualan “segmen perorangan” tabel 3, lokasi penjualan CV Analys 

Jaya Computindo ini masih perlu pertimbangan atau evaluasi lagi untuk pihak pemilik maupun manajemen 

perusahaan karena penjualan pada “segmen perorangan” masih belum terjangkau lebih luas.

Penelitian menyatakan, bahwa lokasi adalah jembatan antara penjual dan pembeli [41] menjadi faktor 

penting untuk meningkatkan penjualan dan menjangkau konsumen seluas-luasnya.

No Date Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Target 
Prediction 

(Target) 

1 Januari 2022 2 3 1 2 8 7.81 

2 February 2022 1 1 1 1 4 4.37 

3 March 2022 2 4 2 2 10 9.75 

4 April 2022 1 1 2 2 6 5.810 

5 May 2022 3 2 5 3 13 12.96 

6 June 2022 4 4 4 2 14 14.27 

7 July 2022 1 1 1 1 4 4.37 

8 August 2022 1 1 1 1 4 4.37 

9 September 2022 1 1 2 1 5 4.96 

10 October 2022 4 3 4 5 16 16.849 

11 November 2022 2 1 3 1 7 6.53 

12 December 2022 1 1 3 2 7 6.53 

 Tabel 3. Hasil Prediksi Penjualan Segmen Perorangan
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Pembahasan

Promotion yaitu bisa diartikan sebagai aktivitas komunikasi antara penjual dengan pembeli untuk menawarkan 
barang yang dijualkannya. Media promosi CV Analys Jaya Computindo ini masih berupa dari mulut ke mulut saja dan 
konsumen hanya mengetahuinya dari saran orang-orang yang pernah melakukan pembelian di perusahaan tersebut. 
Pada tabel 3 untuk “segmen perorangan”, bisa dikatakan bahwa pihak pemilik maupun manajemen perusahaan CV 
Analys Jaya Computindo perlu untuk meningkatkan strategi bauran pemasaran promosi ini, bisa dengan pemanfaatan 
media sosial.

Penelitian lain menyatakan bahwa, promosi adalah salah satu faktor penentu keberhasilan dari kegiatan pemasaran [43] 

meski kualitas produk bagus, jika konsumen belum pernah mendengar suatu produk tersebut maka konsumen akan 

berpikir dua kali untuk membelinya.

No Date Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Target 
Prediction 

(Target) 

1 Januari 2022 2 3 1 2 8 7.81 

2 February 2022 1 1 1 1 4 4.37 

3 March 2022 2 4 2 2 10 9.75 

4 April 2022 1 1 2 2 6 5.810 

5 May 2022 3 2 5 3 13 12.96 

6 June 2022 4 4 4 2 14 14.27 

7 July 2022 1 1 1 1 4 4.37 

8 August 2022 1 1 1 1 4 4.37 

9 September 2022 1 1 2 1 5 4.96 

10 October 2022 4 3 4 5 16 16.849 

11 November 2022 2 1 3 1 7 6.53 

12 December 2022 1 1 3 2 7 6.53 

 Tabel 3. Hasil Prediksi Penjualan Segmen Perorangan
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Kesimpulan

Hasil visual prediksi masing-

masing segmen yaitu simpangan 

garis antara nilai aktual dengan 

nilai prediksi tidak jauh, dimana 

dibuktikan oleh uji keakurasian 

menggunakan RMSE atau Root 

Mean Square Error pada 

masing-masing segmen yang 

menghasilkan nilai sangat 

minimal yaitu untuk segmen 

Toko 12,834, segmen 

Perusahaan 1,895, dan segmen 

Perorangan 0,385.

Visual hasil prediksi dan RMSE 

prediksi penjualan pada tiap 

segmen yang ada pada

CV Analys Jaya Computindo 

menggunakan metode Neural 

Network pada aplikasi 

RapidMiner ini dapat digunakan 

secara efektif dan akurat untuk 

meramalkan penjualan.

Dengan adanya analisis 

menggunakan metode Neural 

Network terhadap penjualan 

toko ritel dan rekomendasi 

startegi bauran pemasaran ini, 

diharapkan kepada pemilik 

maupun manajemen perusahaan 

dapat mempertimbangkan target 

tingkat penjualannya untuk di 

masa mendatang.
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