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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan model prediksi penjualan susu Cimory berbasis data historis 

menggunakan algoritma regresi linear sederhana. Latar belakang penelitian ini adalah kebutuhan perusahaan 

untuk memprediksi penjualan secara akurat guna mengoptimalkan pengelolaan stok, mengurangi risiko 

kekurangan atau kelebihan persediaan, serta meningkatkan efisiensi operasional. Metode penelitian yang 

digunakan meliputi tahapan studi literatur, pengumpulan data historis penjualan Cimory periode 2019–2021, 

pembersihan data, pemisahan data menjadi data latih (80%) dan data uji (20%), pembangunan model regresi 

linear, serta evaluasi kinerja model. Data penelitian terdiri dari variabel harga jual per unit sebagai variabel 

independen dan total penjualan sebagai variabel dependen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa model 

regresi linear yang dibangun mampu memberikan prediksi dengan tingkat kesalahan relatif rendah, yaitu 

Mean Absolute Error (MAE) sebesar 68.774,17, Mean Squared Error (MSE) sebesar 6.476.720.804,33, dan 

Root Mean Squared Error (RMSE) sebesar 80.478,08. Kontribusi penelitian ini adalah menyediakan model 

prediksi sederhana yang mudah diimplementasikan untuk membantu pengambilan keputusan dalam 

perencanaan produksi, strategi pemasaran, dan pengendalian persediaan. Implikasi dari penelitian ini adalah 
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perusahaan dapat memanfaatkan model ini untuk meningkatkan akurasi perencanaan bisnis, mengurangi 

kerugian akibat kelebihan atau kekurangan stok, serta memperbaiki efisiensi distribusi produk. 

Kata Kunci: Prediksi Penjualan, Regresi Linear, Data Historis, Cimory, Akurasi. 

1. PENDAHULUAN 

Dalam era industri modern, prediksi penjualan menjadi salah satu aspek penting dalam pengambilan 

keputusan bisnis yang strategis. Kemampuan untuk memperkirakan jumlah penjualan di masa depan 

memungkinkan perusahaan mengelola persediaan dengan lebih efisien, mengurangi risiko kekurangan atau 

kelebihan stok, serta meningkatkan profitabilitasi [1]. Di sektor makanan dan minuman, seperti produk susu 

Cimory, keakuratan prediksi menjadi semakin krusial mengingat masa simpan produk yang relatif singkat 

[2]. Dengan demikian, dibutuhkan metode analisis data yang mampu menghasilkan prediksi yang andal dan 

mudah diimplementasikan [3]. 

Salah satu metode yang banyak digunakan dalam prediksi penjualan adalah algoritma regresi linear. Metode 

ini memiliki keunggulan karena kesederhanaannya dalam mengidentifikasi hubungan antara variabel 

independen, seperti harga dan waktu, dengan variabel dependen berupa jumlah penjualan [4]. Penelitian 

sebelumnya menunjukkan bahwa regresi linear dapat digunakan untuk memprediksi tren penjualan dengan 

tingkat akurasi yang memadai jika didukung oleh data historis yang berkualitas. Selain itu, metode ini juga 

memungkinkan interpretasi hasil yang lebih mudah dipahami oleh pengambil keputusan [5]. 

Dalam konteks prediksi penjualan susu Cimory, penggunaan data historis penjualan menjadi faktor penentu 

keberhasilan model [6]. Data ini memberikan gambaran pola permintaan yang terjadi pada periode 

sebelumnya, termasuk pengaruh faktor musiman dan promosi [7]. Tanpa mempertimbangkan faktor-faktor 

tersebut, model prediksi berpotensi menghasilkan kesalahan yang signifikan [8]. Oleh karena itu, pemrosesan 

dan pembersihan data sebelum digunakan dalam model menjadi tahap yang tidak dapat diabaikan. 

Penelitian sebelumnya banyak menggunakan regresi linear sederhana karena kemudahan interpretasinya. 

Namun, pendekatan ini memiliki keterbatasan karena hanya mengandalkan satu variabel independen. Oleh 

karena itu, penelitian ini menekankan bahwa regresi linear sederhana hanyalah pendekatan awal yang masih 

perlu dikembangkan dengan variabel tambahan seperti promosi, musim, dan tren konsumsi, atau bahkan 

menggunakan metode yang lebih canggih seperti regresi berganda dan algoritma machine learning. Variabel-

variabel tersebut memiliki pengaruh yang berbeda tergantung pada karakteristik konsumen dan strategi 

pemasaran yang diterapkan. 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Algoritma Regresi Linear 

Regresi linear adalah metode analisis statistik yang digunakan untuk memodelkan hubungan antara variabel 

independen dan variabel dependen melalui sebuah persamaan linear. Tujuan utama dari regresi linear adalah 

untuk membuat prediksi nilai variabel dependen berdasarkan data historis dari variabel independent [9]. 

Regresi linear sederhana digunakan ketika hanya terdapat satu variabel independen, sedangkan regresi linear 

berganda digunakan ketika terdapat lebih dari satu variabel independen yang mempengaruhi variabel 

dependen [10]. Keunggulan metode ini terletak pada kemudahan penerapannya dan interpretasi hasil yang 

mudah dipahami oleh pengambil keputusan. Dalam konteks bisnis, regresi linear banyak digunakan untuk 

memprediksi tren penjualan, menentukan harga optimal, serta menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi 

permintaan produk [11]. 

2.2. Data Penjualan Historis 

Data penjualan historis adalah catatan kuantitatif mengenai transaksi penjualan suatu produk dalam periode 

waktu tertentu. Data ini mencakup informasi seperti jumlah unit terjual, harga jual per unit, periode penjualan, 

serta faktor-faktor yang memengaruhi penjualan seperti promosi atau musim [12]. Data historis sangat 

penting dalam prediksi penjualan karena mampu memberikan gambaran tren masa lalu dan pola permintaan 

konsumen [13]. Dengan memanfaatkan data historis, perusahaan dapat merencanakan strategi pemasaran, 

mengelola persediaan, dan memperkirakan kebutuhan produksi secara lebih tepat [14]. Dalam penelitian ini, 

data penjualan historis susu Cimory digunakan sebagai dasar untuk membangun model prediksi penjualan 

menggunakan algoritma regresi linear. 

2.3. Penerapan Regresi Linear dalam Prediksi Penjualan  



513 
p-ISSN : 2803-1507    e-ISSN :  2803-1531 

Implementation of Simple Linear Regression ...  (N. Sholikha et al.,) 

Penerapan regresi linear dalam prediksi penjualan dilakukan dengan memanfaatkan hubungan matematis 

antara variabel-variabel yang memengaruhi penjualan, seperti harga produk, tingkat promosi, dan tren 

permintaan [15]. Model regresi dibangun berdasarkan data historis, kemudian diuji untuk mengukur tingkat 

akurasi prediksi yang dihasilkan. Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa regresi linear mampu 

menghasilkan prediksi dengan tingkat akurasi tinggi jika didukung oleh data yang berkualitas dan variabel 

yang relevan [16]. Dalam konteks prediksi penjualan susu Cimory, variabel yang digunakan dalam model 

adalah harga jual sebagai variabel independen dan jumlah penjualan sebagai variabel dependen [17]. 

2.4. Evaluasi Model Prediksi Penjualan 

Evaluasi model prediksi penjualan dilakukan untuk mengukur seberapa baik model dapat memprediksi nilai 

penjualan di masa depan [18]. Beberapa metrik evaluasi yang umum digunakan adalah Mean Absolute Error 

(MAE), Mean Squared Error (MSE), dan Root Mean Squared Error (RMSE) [19]. MAE digunakan untuk 

menghitung rata-rata selisih absolut antara nilai aktual dan nilai prediksi, sedangkan MSE mengukur rata-

rata kuadrat selisih tersebut [20], dan RMSE merupakan akar kuadrat dari MSE yang menunjukkan tingkat 

kesalahan dalam satuan yang sama dengan data asli [21]. Nilai metrik yang rendah menunjukkan bahwa 

model memiliki kinerja prediksi yang baik. 

2.5. Penelitian Terdahulu  

Beberapa penelitian terdahulu telah menerapkan regresi linear untuk memprediksi penjualan di berbagai 

sektor. [22] menggunakan regresi linear sederhana untuk memprediksi penjualan susu Cimory dengan akurasi 

sekitar 80% berdasarkan data penjualan tiga tahun terakhir. [23] memanfaatkan regresi linear untuk 

memprediksi penjualan produk medis dengan hasil akurasi yang baik dan nilai MAPE yang berada di bawah 

20%. [24] menggunakan regresi linear multifaktor untuk memprediksi penjualan elektronik dengan 

mempertimbangkan variabel harga, permintaan pasar, dan kondisi ekonomi. Penelitian yang dilakukan oleh 

[25] menunjukkan bahwa penerapan regresi linear berganda yang dipadukan dengan algoritma 

backpropagation dapat meningkatkan akurasi prediksi harga, sehingga pendekatan serupa berpotensi 

diadaptasi pada kasus prediksi penjualan produk lain, termasuk susu Cimory. Penelitian ini mengacu pada 

hasil-hasil tersebut untuk mengembangkan model prediksi yang sesuai dengan karakteristik data penjualan 

susu Cimory.  

3. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan prediktif. Berbeda dengan penelitian 

deskriptif yang hanya menggambarkan kondisi data, pendekatan prediktif berusaha membangun model 

matematis untuk memproyeksikan hasil pada masa mendatang [26]. Dalam hal ini, regresi linear sederhana 

dipilih karena kemampuannya memberikan model awal yang mudah dipahami dan diimplementasikan. 

Pemodelan prediktif menjadi penting karena dapat membantu perusahaan dalam pengambilan keputusan, 

seperti menentukan jumlah produksi dan strategi distribusi produk. 

Penegasan metodologi ini penting agar penelitian tidak dianggap hanya bersifat deskriptif. Dengan 

pendekatan kuantitatif prediktif, penelitian ini tidak sekadar menggambarkan pola penjualan, tetapi juga 

menghasilkan estimasi kuantitatif yang dapat diuji akurasinya. Hal ini selaras dengan penelitian Suryawan 

[27], yang menekankan bahwa pemodelan prediktif dalam konteks bisnis harus mampu memberikan proyeksi 

yang mendukung keputusan strategis [28]. Oleh karena itu, penelitian ini menempatkan regresi linear 

sederhana sebagai model prediktif yang meskipun sederhana, tetap memberikan gambaran awal yang 

bermanfaat bagi perencanaan penjualan. 

3.1        Tahapan Penelitian 

Langkah-langkah dalam penelitian ini dilaksanakan secara sistematis, sebagai berikut: 

1. Pernyataan masalah. 

Menentukan permasalahan penelitian, yaitu bagaimana memprediksi penjualan susu cimory berdasarkan 

pada data historis harga jual menggunakan regresi linear sederhana.  

2. Identifikasi informasi.  

Mengidentifikasi data yang diperlukan, yaitu data harga jual (𝑥)  dan jumlah penjualan (𝑦)  dari 

perusahaan selama periode tertentu. 

3. Pengumpulan data. 

Data dikumpulkan melalui studi Pustaka untuk memastikan kelengkapan dan akurasi data. 
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4. Pengolahan data. 

Data yang diperoleh kemudian diolah dalam bentuk tabel perhitungan, mencakup 𝑥2 dan 𝑥𝑦. 

5. Analisis data dengan regresi linear.  

Analisis dilakukan dengan menghitung koefisien regresi sederhana. 

6. Interpretasi hasil. 

Hasil perhitungan regresi kemudian diinterpretasikan untuk memprediksi penjualan di masa depan. 

Selain itu, dilakukan pengujian akurasi model menggunakan MAE, MSE, RMSE. 

Tahapan-tahapan penelitian yang akan di terapkan digambarkan pada Gambar 1 berikut:  

 

Gambar 1. Tahapan Penelitian 

3.2        Forecasting  

Menurut Heizer & Render, peramalan (forecasting) adalah seni sekaligus ilmu untuk memperkirakan 

kejadian di masa depan dengan melibatkan pengambilan data historis serta memproyeksikannya 

menggunakan pendekatan sistematis [29]. Dalam penelitian ini, metode forecasting digunakan untuk 

memprediksi jumlah penjualan susu Cimory berdasarkan data historis harga jual. Pendekatan forecasting 

membantu mengidentifikasi pola musiman atau tren tertentu yang terjadi dalam periode waktu tertentu. 

Dalam konteks bisnis ritel, peramalan sangat berguna untuk mengoptimalkan stok dan menghindari 

kekurangan produk di saat permintaan tinggi. 

3.3        Regresi Linear Sederhana 

Regresi linear sederhana digunakan untuk menganalisis hubungan antara satu variabel independen (harga 

jual/pcs) dengan satu variabel dependen (total penjualan/pcs). Analisis ini berfungsi untuk menguji hubungan 

sebab-akibat di mana perubahan harga jual (𝑥) akan memengaruhi jumlah penjualan (𝑦) [30]. Bentuk umum 

regresi linear sederhana pada persamaan (1) sebagai berikut: 

𝑦 = 𝑎 + 𝑏𝑥      (1) 

Keterangan: 

a : konstanta. 

b : koefisien regresi (kemiringan garis). 

𝑦 : variabel dependen (jumlah penjualan). 

𝑥 : variabel independen (harga jual per unit). 

Persamaan (2) dan persamaan (3) ini akan digunakan untuk menghasilkan prediksi penjualan berdasarkan 

nilai variabel independen yang diberikan. Nilai a dan b dihitung menggunakan rumus sebagai berikut: 

b =   
n(∑xy)−(∑x)(∑y)

𝑛(∑𝑥²)−(∑𝑥)²

     (2) 
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a =  
∑y−b∑x

n
      (3) 

 

Dengan keterangan: 

n : jumlah data. 

𝑥 : nilai variabel independen ke-i. 

𝑦 : nilai variabel dependen ke-i. 

Model yang dihasilkan kemudian diuji untuk mengetahui tingkat akurasi dan kesalahan prediksi, sehingga 

dapat digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan perusahaan dalam perencanaan produksi dan strategi 

pemasaran. 

4.        HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Pengumpulan Data Penjualan 

Pada penelitian ini penulis menggunakan data penjualan susu Cimory yang diperoleh dari data historis 

perusahaan. Data yang digunakan terdiri dari dua variabel, yaitu harga jual/pcs ( 𝑥 ) sebagai variabel 

independen dan jumlah penjualan/pcs (𝑦) sebagai variabel dependen. Data diambil dari periode 2019˗2021 

dengan jumlah 36 sampel. Dataset tersebut disajikan pada Tabel 1 yang berisi informasi harga jual dan jumlah 

penjualan untuk setiap sampel selama periode tersebut. 

Tabel 1. Dataset 
No Harga jual/pcs Total penjualan/pcs 

1 Rp3.000 200000 

2 Rp3.300 200000 

3 Rp3.500 250000 

4 Rp3.200 250000 

5 Rp3.200 250000 

6 Rp3.550 250000 

7 Rp3.250 200000 

8 Rp3.300 200000 

9 Rp3.450 220000 

10 Rp3.200 350000 

11 Rp3.400 350000 

… ……….. ………. 

36 Rp3.450 320000 

 

4.2. Hitung 𝑥2 dan 𝑥𝑦 

Perhitungan nilai 𝑥2 dan 𝑥𝑦 dilakukan untuk mempermudah analisis regresi linear sederhana, karena kedua 

nilai tersebut menjadi komponen penting dalam mencari koefisien regresi a (konstanta) dan b (kemiringan 

garis). Nilai x2 diperoleh dari hasil kuadrat setiap data harga jual (𝑥), sedangkan 𝑥𝑦 diperoleh dari hasil 

perkalian antara harga jual (𝑥 ) dengan jumlah penjualan (𝑦 ). Dengan adanya perhitungan x2 dan 𝑥𝑦 , 

hubungan antara harga jual dan jumlah penjualan dapat dianalisis secara kuantitatif sehingga diperoleh 

prediksi yang lebih akurat terhadap tren penjualan di masa mendatang. Rincian hasil perhitungan nilai x² dan 

xy ditampilkan pada Tabel 2 sebagai dasar dalam analisis regresi selanjutnya. 

Tabel 2. Hasil Perhitungan 𝑥2 dan 𝑥𝑦 
No Harga jual/pcs Total penjualan/pcs 𝒙

2 𝒙𝒚 

1 Rp3.000 200000 11902500 759000000 

2 Rp3.300 200000 12250000 1330000000 

3 Rp3.500 250000 10240000 1120000000 

4 Rp3.200 250000 11560000 340000000 

5 Rp3.200 250000 9000000 600000000 

6 Rp3.550 250000 10240000 800000000 

7 Rp3.250 200000 12602500 1242500000 

8 Rp3.300 200000 10890000 1155000000 

9 Rp3.450 220000 11560000 1020000000 

10 Rp3.200 350000 12602500 887500000 

11 Rp3.400 350000 11902500 1207500000 

… ……….. ………. ………. ………… 
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36 Rp3.450 320000 10890000 495000000 

Total 94100 7300000 316705000 24609000000 

 

4.3. Hitung Nilai a dan b  

Dalam analisis regresi linear sederhana, nilai a (intersep/konstanta) dan b (koefisien regresi) merupakan 

parameter penting untuk membentuk persamaan garis regresi. Nilai b dihitung menggunakan rumus pada 

persamaan (2). Rumus pada persamaan (2) ini menunjukkan bahwa b menggambarkan besarnya perubahan 

pada variabel terikat (𝑦/penjualan) akibat perubahan satu satuan pada variabel bebas (𝑥/harga jual). Jika nilai 

b positif, artinya semakin tinggi harga jual, maka jumlah penjualan cenderung meningkat. Sebaliknya, jika 

negatif, kenaikan harga justru akan menurunkan penjualan.  

Setelah itu, nilai a dihitung menggunakan rumus pada persamaan (3). Nilai a berfungsi sebagai titik potong 

garis regresi pada sumbu 𝑦, yaitu nilai penjualan (𝑦) ketika harga jual (𝑥) bernilai nol. Melalui perhitungan 

nilai a dan b berdasarkan data harga jual dan penjualan, kita dapat memperoleh model matematis yang 

merepresentasikan hubungan antara harga jual dan jumlah penjualan. Model inilah yang nantinya digunakan 

untuk membuat prediksi penjualan di masa mendatang secara lebih akurat. 

b = 
n(∑xy)−(∑x)(∑y)

𝑛(∑𝑥²)−(∑𝑥)²

     

b = 28(24609000000)−(94100)(7300000)

28(316705000)−(94100)²

  

b = 2122000000

12930000

      

b = 164,11 

 

a =  
∑y−b∑x

𝑛

      

a = 7300000 −(164,11)(94100)

28

    

a = −8142751

28

      

a = -2908127,53 

Hasil perhitungan diperoleh: 

b = 164,11 

a = -2908127,55 

Sehingga persamaan regresinya dengan menggunakan persamaan (1) adalah sebagai berikut: 

𝑦 = 𝑎 + 𝑏𝑥       

y =  -2908127,53  + 164,11x  

4.4. Pengujian MAE, MSE, dan RMSE 

Untuk menguji persamaan linear yang telah didapatkan, digunakan ukuran kesalahan prediksi yaitu MAE, 

MSE, dan RMSE. 

a. MAE (Mean Absolute Error) 

         MAE = 
1

𝑛
∑ |y  −  ŷ|  =  

1925676,71

28
 = 68774,17 

b. MSE (Mean Squared Error) 

         MSE =  
1

𝑛
∑(y  −  ŷ)² = 181348182021,98

28

 = 6476720804,33 

c. RMSE (Root Mean Square Error) 

         RMSE =  √6476720804,33  = 80478,08 
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4.5. Analisis Hasil 

Berdasarkan hasil perhitungan, diperoleh bahwa model regresi linear sederhana memberikan hubungan 

positif antara harga jual dan penjualan. Nilai koefisien regresi (b=164,11) menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan harga sebesar Rp 1 akan meningkatkan jumlah penjualan sebesar 164 unit. Nilai RMSE sebesar 

80.478,08 relatif besar, menunjukkan bahwa model masih memiliki tingkat kesalahan yang signifikan. Hal 

ini menandakan bahwa prediksi dengan regresi linear sederhana belum sepenuhnya akurat, kemungkinan 

karena adanya faktor lain yang memengaruhi penjualan seperti promosi, distribusi, atau kondisi pasar. Namun 

demikian, model ini tetap dapat digunakan sebagai dasar awal untuk analisis prediksi penjualan susu Cimory, 

dan dapat diperbaiki dengan menambahkan variabel lain pada penelitian berikutnya. 

4.6. Perbandingan dengan Penelitian Lain 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa regresi linear sederhana dapat memberikan estimasi penjualan 

dengan tingkat akurasi yang cukup baik. Namun demikian, terdapat kelemahan mendasar karena model ini 

hanya mampu menangkap hubungan linear dan kurang adaptif terhadap pola data yang kompleks. 

Dibandingkan dengan penelitian Pratama (2023) yang menggunakan regresi linear berganda dengan 

tambahan variabel promosi dan musim, akurasi prediksi lebih tinggi karena variabel yang digunakan lebih 

komprehensif. Sementara itu, Liu (2022) menggunakan metode Random Forest yang terbukti unggul dalam 

memodelkan data non-linear dan menghasilkan akurasi lebih baik daripada regresi linear. Hal ini 

menunjukkan bahwa meskipun regresi linear sederhana mudah dipahami dan diimplementasikan, tetapi pada 

konteks prediksi penjualan yang dipengaruhi banyak faktor, metode regresi berganda maupun algoritma 

machine learning cenderung lebih unggul. 

4.7. Visualisasi Hasil Regresi  

Visualisasi hasil regresi berperan penting dalam memahami performa model. Scatter plot antara data aktual 

dan prediksi menunjukkan bahwa sebagian besar titik berada dekat dengan garis regresi, menandakan model 

memiliki akurasi yang cukup baik meskipun terdapat deviasi pada periode tertentu. Grafik tren penjualan 

dalam bentuk deret waktu juga memperlihatkan bahwa regresi linear sederhana mampu mengikuti pola 

historis, namun selisih tetap muncul akibat faktor eksternal seperti promosi dan pengaruh musiman yang 

tidak dimasukkan dalam model. Penggunaan grafik membantu menyederhanakan informasi kuantitatif 

menjadi bentuk visual yang lebih mudah dipahami oleh pengguna non-teknis. 

Visualisasi residual turut mengungkapkan adanya pola kesalahan yang menunjukkan keterbatasan regresi 

linear sederhana dalam menangkap kompleksitas data. Hasil ini sejalan dengan penelitian [31] yang 

menemukan bahwa residual sering kali membentuk pola tertentu pada model linear. Oleh karena itu, 

visualisasi tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi hasil, tetapi juga sebagai sarana evaluasi yang 

menegaskan perlunya pengembangan model dengan penambahan variabel independen atau penerapan 

metode yang lebih kompleks. Pola residual yang tidak acak mengindikasikan bahwa model belum 

sepenuhnya mampu menangkap seluruh variasi dalam data. 

Untuk memberikan gambaran lebih jelas mengenai performa model, dilakukan visualisasi hasil prediksi. 

Gambar 2 memperlihatkan scatter plot antara penjualan aktual dengan hasil prediksi linear. Grafik ini 

menunjukkan sebaran data training dan data testing, serta garis regresi linear yang dihasilkan model, sehingga 

pengguna dapat dengan mudah memahami pola hubungan antara variabel 𝑥 dan 𝑦 serta seberapa baik model 

merepresentasikan data. Visualisasi ini juga membantu mengidentifikasi titik-titik pencilan yang 

menyimpang dari pola umum data. 

 

Gambar 2. Visualisasi Hasil Prediksi 
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4.8. Tampilan Aplikasi 

4.8.1. Halaman Input Data 

Halaman ini digunakan untuk memasukkan data baru yang diperlukan dalam proses prediksi. Pengguna dapat 

mengisi variabel input, misalnya harga jual melalui form yang sudah tersedia. Data yang dimasukkan 

kemudian diproses oleh sistem untuk menghasilkan output prediksi. Form input ini dirancang agar mudah 

digunakan oleh pengguna dengan berbagai tingkat keahlian, seperti ditunjukkan pada Gambar 3. 

 

Gambar 3. Halaman Input Data 

4.8.2. Halaman Tampil Data Training 

Halaman ini menampilkan dataset yang digunakan untuk melatih model regresi linear. Data training berisi 

variabel independen (misalnya harga jual) dan variabel dependen (misalnya jumlah penjualan). Tampilan ini 

membantu pengguna memahami data dasar yang digunakan untuk membangun model. Pengguna dapat 

melihat nilai-nilai data secara detail untuk memastikan kualitas data yang digunakan, seperti ditunjukkan 

pada Gambar 4. 

 

Gambar 4. Halaman Tampil Data Training 

4.8.3. Halaman Tampil Data Testing 

Halaman ini menampilkan data uji yang digunakan untuk mengukur kinerja model. Data testing dipisahkan 

dari data training agar hasil evaluasi lebih objektif. Halaman ini biasanya menampilkan perbandingan antara 

nilai aktual dan hasil prediksi. Fitur ini memudahkan pengguna dalam menilai keakuratan model sebelum 

diterapkan secara luas, seperti ditunjukkan pada Gambar 5. 

 

Gambar 5. Halaman Tampil Data Testing 

4.8.4. Halaman Tampil Persamaan dan Evaluasi  
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Halaman ini menampilkan persamaan regresi linear yang dihasilkan model, misalnya berbentuk 𝑦 = 𝑎 + 𝑏𝑥. 

Selain itu, ditampilkan pula hasil evaluasi model menggunakan metrik seperti MAE, MSE, RMSE untuk 

menunjukkan tingkat akurasi prediksi. Metrik evaluasi tersebut memberikan gambaran tentang seberapa baik 

model memprediksi data baru. Pengguna dapat membandingkan berbagai metrik untuk memilih model yang 

paling sesuai dengan kebutuhan, seperti ditunjukkan pada Gambar 6. 

 

Gambar 6. Halaman Tampil Persamaan dan Evaluasi 

4.8.5. Halaman Tampil Prediksi  

Halaman ini digunakan untuk menampilkan hasil prediksi penjualan berdasarkan input data yang diberikan 

pengguna. Output prediksi ditampilkan secara jelas agar dapat dijadikan acuan dalam pengambilan 

keputusan, misalnya memperkirakan jumlah penjualan pada harga tertentu. Prediksi ini membantu 

perusahaan dalam merencanakan strategi pemasaran dan produksi. Tampilan hasil prediksi juga memberikan 

visualisasi yang mudah dipahami oleh pengguna, seperti ditunjukkan pada Gambar 7. 

 

Gambar 7. Halaman Tampil Prediksi 

4.9. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan. Pertama, variabel independen 

yang digunakan terbatas pada data historis penjualan, sehingga model belum mempertimbangkan faktor 

eksternal seperti intensitas promosi, pengaruh musiman, maupun tren konsumsi masyarakat. Kondisi ini 

membuat hasil prediksi hanya mampu menjelaskan sebagian kecil variasi penjualan, terutama pada periode 

di mana faktor eksternal memiliki pengaruh signifikan. Keterbatasan serupa juga disampaikan oleh [32], 

bahwa model regresi sederhana sering kali gagal menangkap variasi data yang dipengaruhi oleh faktor non-

historis. 

Kedua, dari sisi metodologi, penelitian ini hanya menggunakan regresi linear sederhana yang cenderung 

kurang fleksibel dalam menghadapi pola non-linear. [33] menegaskan bahwa model linear sering kali 

menyisakan residual yang cukup besar pada kasus data penjualan dengan variasi tinggi. Selain itu, cakupan 

dataset penelitian ini masih terbatas pada periode tertentu, sehingga generalisasi hasilnya untuk jangka 

panjang atau kondisi pasar yang berbeda masih perlu diuji kembali. Oleh karena itu, penelitian lanjutan 

diharapkan dapat mengintegrasikan variabel eksternal, memperluas rentang data, serta mengadopsi 

pendekatan yang lebih kompleks seperti regresi berganda atau algoritma machine learning untuk 

meningkatkan akurasi prediksi. 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 
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Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa penerapan regresi linear sederhana dalam 

memprediksi penjualan susu Cimory dari data historis mampu memberikan gambaran hubungan kuantitatif 

yang signifikan antara harga jual dan jumlah penjualan. Model yang dihasilkan menunjukkan bahwa kenaikan 

harga jual sebesar satu unit rupiah cenderung meningkatkan jumlah penjualan sebesar 164 unit, yang 

menggambarkan adanya hubungan positif meskipun nilai RMSE sebesar 80.478,08 menunjukkan tingkat 

kesalahan prediksi yang relatif besar. Hal ini menandakan bahwa meskipun regresi linear sederhana 

memberikan dasar yang jelas untuk analisis, prediksi masih dipengaruhi oleh variabel lain seperti promosi, 

distribusi, dan kondisi pasar yang tidak termasuk dalam model. Penelitian ini menegaskan pentingnya 

pemanfaatan data historis sebagai fondasi dalam pembuatan model prediksi bisnis, karena data tersebut 

mampu mencerminkan pola tren penjualan dan memberikan informasi strategis bagi pengambilan keputusan. 

Selain itu, penelitian ini menunjukkan bahwa regresi linear sederhana dapat digunakan sebagai metode awal 

untuk membangun sistem prediksi yang mudah dipahami, efisien, dan relatif akurat dalam konteks 

perencanaan produksi, pengendalian stok, dan strategi pemasaran, sehingga perusahaan dapat mengurangi 

risiko kelebihan atau kekurangan persediaan dan meningkatkan efisiensi operasional secara keseluruhan. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar penelitian selanjutnya mempertimbangkan penambahan 

variabel independen tambahan yang berpengaruh terhadap penjualan, seperti promosi, distribusi, musim, tren 

konsumsi, dan faktor ekonomi makro, sehingga model prediksi dapat lebih akurat dan mendekati nilai aktual. 

Selain itu, penggunaan metode regresi linear berganda atau pendekatan machine learning lainnya seperti 

Random Forest atau XGBoost dapat dijajaki untuk meningkatkan ketepatan prediksi serta mengakomodasi 

hubungan non-linear antarvariabel. Perusahaan juga disarankan untuk secara rutin melakukan pembaruan 

data historis dan evaluasi model agar prediksi tetap relevan dengan perubahan pola penjualan dan dinamika 

pasar. Dari sisi praktis, model prediksi ini dapat dijadikan alat bantu dalam perencanaan produksi, pengaturan 

stok, dan strategi pemasaran, namun tetap perlu dikombinasikan dengan analisis kualitatif dan pemantauan 

kondisi pasar. Peneliti berikutnya juga dapat mengembangkan sistem prediksi berbasis aplikasi untuk 

mempermudah visualisasi dan akses data secara real-time, sehingga manajemen dapat mengambil keputusan 

yang lebih cepat dan berbasis data. Peningkatan kualitas data, pemilihan variabel yang tepat, dan penerapan 

algoritma yang sesuai akan sangat menentukan keberhasilan prediksi penjualan di masa mendatang. 
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