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Pendahuluan
Prediksi penjualan dalam suatu perusahaan adalah hal 
sangat diperlukan dalam upaya memprediksikan berapa 
banyak produk yang akan terjual dimasa mendatang 
dengan pengujian penjualan dimasa lalu[1]. Pengaturan 
persediaan barang adalah salah satu upaya perusahaan 
untuk meningkatkan penjualan dengan mengurangi tingkat 
resiko baik dari segi penyimpanan dan penurunan kwalitas 
produk serta over stok. Dengan prediksi ini diharapkan 
perusahaan dapat memberikan output terbaik sehingga 
resiko kesalahan akan ditekan seminim mungkin.
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Pendahuluan
Algoritma K-Nearest Neighbor didasarkan pada perbandingan antara 
contoh yang tidak diketahui dengan k contoh praktis yang merupakan 
tetangga terdekat dari contoh yang tidak diketahui, jika menggunakan 
algoritma K-Nearest Neighbor terdapat contoh baru yang menemukan 
k contoh praktis terdekat[3]. Berbagai metrik dapat digunakan untuk 
menghitung metode in i ,  sepert i  jarak Eucl idean.  Metode in i 
mengklasifikasikan objek berdasarkan data pelatihan yang paling 
dekat dengan objek. Data mining merupakan proses pengginaan 
statistik, matematika, kecerdasan buatan, dan pembelajaran mesin 
untuk ekstraksi dan pencarian data[4].
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Pendahuluan
Peramalan penjualan adalah tindakan memprediksi sesuatu yang 
mungkin terjadi di masa depan berdasarkan data masa lalu dan masa 
kini yang tersedia dengan cara terstruktur untuk meminimalkan 
kesalahan[2]. PT. Bella Santika Group memerlukan sistem dalam 
penentuan prediksi penjualan dengan menggunakan metode K-
Nearest Neighbor (K-NN) dan value chain dalam pengaturan stok 
produknya. Prakiraan penjualan memungkinkan kita menentukan 
jumlah pengeluaran untuk menentukan rencana kapasitas, anggaran 
rekrutmen dan produksi, serta perkiraan penjualan. Berdasarkan prediksi 
penjualan suatu perusahaan mampu menentukan kuota, penyaluran 
distribusi dan strategi penjualan. 
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Pendahuluan
Dr .  Penambang Cepat .  Markus  Ho fmann  dar i  I n s t i tu t  Tekno log i 
Blanchardstown dan Ralf Klinkenberg dari rapid-i.com menjadikan perangkat 
lunak ini ramah pengguna dengan antarmuka pengguna grafis (GUI). 
Perangkat lunak ini bersifat open source dan dikembangkan menggunakan 
program Java di bawah Lisensi Publik GNU. Fast Miner dapat berjalan di sistem 
operasi apa pun. Dengan Rapid Miner,  tidak memerlukan keahlian coding 
khusus karena semua fitur tersedia. Fast Miner terutama digunakan untuk 
penambangan data. Model yang diusulkan beragam dan komprehensif, 
seperti model Bayesian, simulasi, induksi pohon, jaringan saraf, dll. Rapid Miner 
menawarkan beberapa metode, termasuk klasifikasi, pengelompokan, dan 
pengelompokan. Jika tidak ada model atau model algoritmik di Weka, 
karena Weka bersifat open source, pengguna dapat menambahkan modul 
lain sehingga semua orang dapat berkontribusi dalam pengembangan 
perangkat lunak ini[6].
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Pendahuluan
Nilai tambah dapat diartikan sebagai selisih antara nilai produk dengan 
harga pokok bahan baku dan input produksi lainnya di luar tenaga 
kerja. Pada saat yang sama, margin adalah selisih antara nilai produk 
dan harga bahan baku. Berdasarkan konsep ini, perubahan nilai bahan 
baku yang telah mengalami pengolahan dapat diperkirakan. Dari nilai 
tambah yang diperoleh tersebut, dapat dihitung marginnya dan 
kemudian dapat diketahui kinerja faktor-faktor produksinya. Nilai 
tambah penjualan produk yang lebih t inggi  tentunya dapat 
berkontr ibus i  terhadap peningkatan pertumbuhan ekonomi. 
Pertumbuhan ekonomi yang pesat tentu saja berdampak pada 
peningkatan peluang usaha dan pendapatan masyarakat, yang pada 
akhirnya berdampak pada peningkatan kesejahteraan masyarakat[7]. 
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Pendahuluan
Analisis rantai nilai adalah strategi untuk menganalisis operasi internal 
suatu perusahaan. Analisis rantai nilai proses degradasi mangrove 
dilakukan dengan meningkatkan pemasok, produsen dan distributor 
untuk  member i kan  n i la i  tambah pada keg iatan  degradas i 
mangrove.Rantai nilai dapat mengidentifikasi setiap tahapan proses 
nilai tambah, termasuk pasokan produksi, produksi, dan distribusi. 
Perusahaan melakukan analisis rantai nilai dengan mengevaluasi 
prosedur rinci setiap fase bisnis. Tujuan analisis rantai nilai adalah untuk 
meningkatkan ef is iens i  produks i  sehingga perusahaan dapat 
menghasilkan nilai maksimal dengan biaya minimum[10].
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Metode
METODE K-TETANGGA TERDEKAT (K-NN)
PENGOLAHAN DATA MINING

Data mining adalah serangkaian prosedur yang digunakan untuk 
mendapatkan nilai tambahan dari informasi yang sebelumnya 
tidak diketahui dari suatu database. Tujuan pengumpulan pola dari 
data ini adalah untuk mengubah data menjadi informasi yang 
lebih berharga dengan mengidentifikasi dan mengekstraksi pola 
penting atau menarik dari data dalam basis data
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Metode
RAPIDMINER

Proses Aplikasi RipedMiner merupakan permodelan sebelum mengetahui hasil olah dari 
Metode K-NN. Data training adalah import data dari penjualan selama satu tahun pada 
analisis data. Data testing data yang diambil dari tiga bulan penjualan yaitu bulan januari 
2023 - Maret 2023 lalu disambungkan ke aplikasi K-NN yang kemudian diolah melalui apply 
model dan hasilnya akan mengetahui performance dalam olah data tersebut. Sehingga 
dalam performace akan muncul nilai akurasi uji data mining.
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Metode
METODE VALUE CHAIN (Analisis Nilai Rantai)
Metode Value Chain adalah analisis rantai nilai yang dapat meningkatkan 
penjualan serta margin keuntungan pada suatu bisnis atau jalannya usaha 
bagi perusahaan dar i  semua ukuran. Dalam anal is i s  in i  mampu 
mengidentifikasikan nilai aktivitas mana yang perlu ditingkatkan. Dengan 
menggunakan analisis nilai rantai maka peluang pengurangan biaya dan 
resiko dapat diminimalkan, sehingga perusahaan dapat mendapatkan 
margin keuntungan yang lebih besar. Strategi ni lai  rantai dapat 
menganalisa penjualan, menunujukkan permasalahan dalam penjualan. 
Tujuan analisis rantai nilai adalah memberikan kemudahan kepada 
perusahaan dalam menuju keuntungan yang lebih besar, menurunkan 
tingkat resiko kerusakan barang, menyusun rencana penjualan yang lebih 
strategis serta dapat merubah aktif i tas rantai perusahaan untuk 
mendapatkan pendapatan tambahan. Berikut bagan analisis rantai nilai:
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Metode
Porter’s Value Chain 

Bagan Value Chain Analysis diabgi menjadi dua bagian yaitu kegiatan 
primer dan skunder (kegiatan pendukung). Kegiatan primer berfokus pada 
pembuatan barang dan jasa, sedangkan kegiatan sekunder mendukung 
kegitan primer. 
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Metode
Kegiatan utama meliputi Inbound Logistics, ketersediaan bahan baku, 
pergudangan, dan distribusi. Operations yaitu produk dari bahan mentah. 
Outbound Logistic meliputi pengiriman produk ke pelanggan, termasuk 
gudang, transportasi, dan distribusi. Marketing & Sales adalah kegiatan semua 
interaksi dan aktivitas periklanan dan penjualan. Service adalah semua 
bentuk interaksi dukungan pelanggan dan kredibilitas merek.
Kegiatan sekunder meliputi infrastruktur yaitu segala operasi administrative, 
keuangan, manajemen, perencanaan, atau hukum yang diperlukan untuk 
mendukung kegiatan utama. Managemen sumber daya manus ia 
mempekerjakan dan kemudian menempatkan pekerja pada posisi yang 
benar dan paling efisien. Pengembangan teknologi berpengaruh pada 
setiap perbaikan teknologi yang dilakukan pada mesin, perangkat keras, 
atau perangkat lunak yang dapat mendukung kegiatan utama. Pengadaan 
adalah semua pembelian bahan mentah atau aset tetap apapun itu 
termasuk biaya dan seleksi vendor.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

RUMUSAN MASALAH:

1. Mengetahui Nilai Convidance Laris Pada Atribut Jenis Barang

2. Mengetahui Nilai Convidance Laris Pada Atribut Jenis Barang dan harga

3. Mengetahui Nilai Convidance Laris Pada Atribut Jenis Barang dan 

Jumlah terjual

4. Mengetahui Nilai Akurasi True Laris
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Hasil
Statistics Hasil Running Rapidminer



15

Hasil
Dari hasil running Repidminer dapat ditampilkan Status, sebagai nilai asli 
penjualan dari data training dan data testing. Prediction (Status), adalah hasil 
running data training dan data testing penjualan. Confidence tidak laris 
(0,163-1), confidence sedang (0-0,372), confidence laris (0-0,548), confidence  
sangat laris (0-0,837) merupakan.nilai dari hasil pengelompokan atribut dan 
nilai atribut. No. adalah Jumlah Nilai atribut yang digunakan sebagai data set. 
Jenis Barang, hasil keseluruhan jenis  barang yang diujikan dengan data 
testing 3 bulan. Harga, hasil pengujian pengelompokan nilai confidence 
atribut jenis barang dan harga. Jumlah, hasil pengujian pengelompokan nilai 
confidence atribut jenis barang dan jumlah terjual. Waktu, hasil pengujian 
pengelompokan nilai confidance atribut jenis barang dan momen jual.
Selanjutnya pengujian berfokus pada nilai confidance laris pada atribut jenis 
barang, jenis barang dan harga, serta jenis barang dan jumlah terjual. Berikut 
hasil oalah rapidminer yang ditampilkan dalam bentuk grafik dan kemudian 
nilai diinput menjadi sebuah tabel.
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Pembahasan

I. Nilai Confidence Laris Atribut Jenis Barang

Algoritma ripedminer dengan hasil 
nilai confidane laris pada atribut 
jenis barang, menunjukkan bahwa 
dari 49 atribut jenis barang yang 
menjadi data testing yang telah 
running hanya ada 27 produk yang 
dapat dikategorikan laris.
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Pembahasan

II. Nilai Confidence Laris Atribut Jenis Barang dan Harga

Selanjutnya algoritma nilai confidance 
laris dari pelebelan atribut jenis barang 
dan harga menunjukkan bahwa produk-
produk tersebut adalah barang laris yang 
telah dikategorikan berdasarkan harga 
jua l .  D iman a pada h arga  0 -5  r ibu 
menampilkan 10 produk laris. Pada harga 
5 ribu hingga 10 ribu menampilkan 13 
produk laris. Dan untuk harga diatas 15 
ribu menampilkan 4 produk laris.
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Pembahasan
III. Nilai Confidence Laris Atribut Jenis Barang Dan Jumlah Terjual

Dengan menggunakan metode K-NN 
nilai confidance laris pada atribut jenis 
barang dan harga menampi lkan 
bahwa dalam satu tahun penjualan 
ada 18 produk laris dengan jumlah 
terjual 0-25, 8 produk laris dengan 
jumlah penjualan 50-75, serta ada 7 
p r o d u k  l a r i s  d e n g a n  j u m l a h 
penjaualan diatas 75.
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Pembahasan
IV. Akurasi (Performance)

Berdasarkan hasil pada tabel 4 diketahui hasil klasifikasi pelebelan menggunakan metode 
K-NN bekerja dengan baik. Algortima K-NN dengan Nilai K=5 menghasilkan akurasi 80,95 %. 
Dengan prediksi true laris di nilai 11,11%. Sehingga dalam analisis prediksi penjualan dengan 
kategori laris telah mampu menampilkan produk-produk yang potensial dalam penjualan.
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Temuan Penting Penelitian

• Hasil Rapidminer mengetahui, jika produk unilever hanya 11,11 % 
yang dinyatakan True Laris. Yang termasuk produk true laris 
adalah clear shampo, close up, doveperawatan, fair&lovely, 
pepsodent, ponds bright, rexona, Rinso, royco, sarimurni, 
sariwangi, sunlight, sunsilk, superpell, vaseline jelly.

• produk selain i tu termasuk produk t idak lar i s ,  sehingga 
perusahaan ser ing mengalami kerugian overstock dan 
kadaluarsa barang.
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Manfaat Penelitian
Penelitian ini menggunakan teknik kuantitatif berdasarkan 
dokumen penjualan perusahaan yang menerapkan metode 
data sekunder kinerja perusahaan. Dengan menggunakan 
teknik pengumpulan data yang penulis lakukan pada penelitian 
observasional, metode pengumpulan data di perusahaan 
adalah pengamatan langsung terhadap perusahaan yang 
akan diteliti mampu memberikan prediksi penjualan serta 
membantu  perusahaan menetukan  s tok  yang dapat 
meingkatkan margin.
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