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1.1 Latar Belakang

Penjualan merupakan suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan
rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan
keinginan pembeli guna mendapatkan penjuslan yang menghasilan laba.

Metode prediksi yang akan penelifi gunakin adalah metode ARIMA
sehagai prediksi hasil penjualan, metode ARTMA vaitu hasil kolaborasi metode
autumg;u.!i’#u dan_moving avernge yang mempunyal fujuan prediksi dengan
memperhatikan hubungan 'uﬁlh!! dependen dan saling berksitan dengan nilai
masa lampau, ARIMA meripakan metode mgw trend pada data,
_]ikt_‘lﬁ'dﬂnl data non-stasioner maka akan dilakukan mdiﬁwﬂcmg agar
menghasilkan model ARIMA yang optimal, hal tersebul agar memperole
ﬂmxﬂi‘mﬂ@p mvtarn dats akiual dan hesil prediks: dengan nﬁlﬁ hﬂnhh:m
rendlal dan uji signifikan,[1]

Metode aiiioregressive infergrofed moving overaze (ARIMAY memiliki
ketepaton yang sangat akurat karena dalam metode fersebui menggunakan
pemmalon jangka pendek. Peramalan jangka pendek dipilih karena hasil akurasi
yang sangal baik dibanding dengan pﬂumn!m-.iungh- panjang yang akan

'1""113 e dan leni Gt rurig Mhat, ARIMA
memill llnhm ﬂlﬂﬁﬁwhﬂt antarn varisbel yang akan diprediksi dan
nilai vang digunakan unfuk prediksi. Unfuk peramalan jangka panjang. akurasi
peramalin kurang baik.[2]

Dalam suatu pmrsai'man pasti terdopat yang namanya hasil penjualan. hasil

_ m!:u

penjualan menjadi penentu untuk meraih kesuksesan suatu perusahaan. jika
perusahazan tersebut tidak mengelola secara matang mengenai hasil penjualan, maka
akibatnya akan fatal bagi perusahsan tersebut, dun kemungkinan besarmya akan
terjadi kebangkrutan padn perusshaon tersebul. Maka dan itu periu melakukan
prediksi hasil penjualan untuk mengetahui hasil penjualon di periode kedepan.
Prediksi hasil penjualan juga dapal menghindar kerugian yang besar jika terdapot



suatu kesalahan yang dapat menyebabkan perusahaan tersebut bangkrut.

Pada masalsh yang sudah dijabarkan di atas, peneliti memutuskan uniuk
menggunakan metode ARIMA untuk menyelesatkan masalah tersebut. Metode
ARIMA dipilih karena metode tersebut menggunakan nilai masa lalu dan sekarang
dari varigbel dependent atau varizbel vang menjadi akibat dar karena adanyva
variabel independent untuk menghasilkan peramalan jangka pendek yang akurat.

1.2 Rumusan Masalal
Berdasorken uraian latar  belakang, moka  pemgliti  merumuskan
1. Bagoimana menerapkan model ARIMA dalam melakikan prediksi hasil
penjualan’
‘2 Sebernpa akurat dan handal model ARIMA dalam mempnﬁﬁ basil
penjualan pada industri tertentu? .
1.3 Batasan Masalah
Implementasi Prediksi hasil penjualan menggunakan ARTMA ini hanya
mencakup:
1. Program akan dibuat menggunakan ARIMAL
2. Data yang digunakan adalah data deret walktu hasil penjunlan.
3. Data yang digunakan ini berdasarkan data duri tahun 2013 sampai 2017
i«
Dari rumusan masalah yang telah dipaparkan diatas, maka tujuan dan
adanya penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah metode ARIMA dapat
diterapkan pada program prediksi hasil penjualan dan seberapa efektif metode

ARIMA ini dalam menyelesaikan masalah mengenai hasil penjualan.

1.5 Manfaat Fenelitian
Berikut adalah rincian dan manfaat penelitian:
1. Memberikan insight tethadop metode prediksi hasil penjualan.



2. Menjadi landasan atau pedoman untuk penelitian yang akan datang
terkait peramalan menggunakan metode ARIMA.

Lo Sistematika Fenulisan

Supaya lebih mudah dalam memahumi secara lengkap pembahasan dalam
penelitian ini maka terdapat sistematika dalam penulisan skripsi yang meliputi:
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