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ABSTRAK 

 

Forecast adalah seni dan ilmu untuk memperkirakan kejadian di masa yang akan 

datang. Tujuan Penelitian ini adalah untuk dapat mengetahui bagaimana ramalan 

(forecasting) Vanhollano penjualan  roti pada PT. Citra Anugerah Tetap Sejahtera 

tahun 2017. Populasi dan sample dalam data penjualan Tahun 2016, selanjutnya 

metode pengumpulan data yang digunakan penulis adalah observasi, wawancara,. 

Analisis data yang digunakan penulis metode kuantitatif, dari hasil Forecast 

penjualan dengan metode Least Square jika diramalkan penjualan bulan Desember 

2018   Y' = 29.754.899 +  72.929 (24)= 31.505.195 2017 sesuai dengan Forecast 

dikenakan penjualan lebih besar dari pada  (prediksi) atau pun target maka jika 

dilihat data realisasi (Y' < Y), sehingga perusahaan lebih sering melakukan 

inovasi dengan membuat promosi dan menciptakan produk baru dan dapat 

menjaga kualitas produk. 

Kata Kunci: Forecast , Least Square, Penjualan 

 

PENDAHULUAN 

Seiring dengan banyaknya pesaing usaha, kebutuhan akan informasi sangat 

dibutuhkan terlebih lagi informasi yang dihasilkan mengandung nilai yang benar, 

akurat, cepat dan tepat, sehingga siapapun dan apapun yang menggunakan 

informasi tersebut dapat menangani berbagai masalah yang terjadi dengan cepat. 

Persaingan usaha menuntut pengusaha agar lebih peka terhadap keinginan dan 

kebutuhan konsumen akan produk yang ditawarkan. Sehingga perlu adanya 

manajemen yang berperan dalam menentukan jumlah penjualan. Seiring dengan 

perkembangan teknologi, kebutuhan akan informasi sangat dibutuhkan terlebih 

lagi informasi yang dihasilkan mengandung nilai yang benar, akurat, cepat dan 

tepat, sehingga siapapun dan apapun yang menggunakan informasi tersebut dapat 

menangani berbagai masalah yang terjadi dengan cepat. 

Tujuan suatu usaha bisnis adalah untuk memperoleh keuntungan baik itu 

perusahaan dagang maupun perusahaan jasa. Selain itu, setiap perusahaan tentu 

saja menargetkan penjualan yang ingin dicapai setiap hari, bulan atau tahun. 

Perusahaan memerlukan forecasting (ramalan) penjualan yaitu dapat dicari 

dengan mengunakan trend untuk memperkirakan berapa jumlah penjualan yang 

memungkinkan terjadi di tahun yang akan datang. Dengan demikian, perusahaan 

dapat membuat suatu tindakan, kebijakan atau keputusan yang dilakukan secara 

tepat untuk mencapai target tersebut. Penjualan meningkat maka perusahaan akan 

semakin berkembang. Dengan demikian, forecasting (ramalan ) penjualan sangat 
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diperlukan dalam manajemen bisnis guna mengembangkan usaha tersebut, baik 

bidang jasa maupun dagang. 

Metode – metode yang dilakukan dapat  meramalkan penjualan menjadi 

suatu cara bagaimana manajemen pada akhirnya harus membuat keputusan atau 

kebijakan yang tepat dalam mengambil suatu tindakan yang berkaitan dengan 

perusahaan. Keberhasilan suatu bisnis menjadi suatu prioritas utama. Perusahaan 

dituntut untuk lebih teliti melihat perkembangan pasar sehingga manajemen dapat 

memperkirakan apa yang akan terjadi dan mengambil keputusan secara tepat. 

PT. Citra Anugerah Tetap Sejahtera (CATS) merupakan perusahaan yang 

bergerak dibidang bakery, cake yang telah berdiri sejak telah tanggal 14 Okober 

1984. PT CATS telah memiliki beberapa merek dagang yaitu Vanhollano Bakery 

(VB), Crhistian Andrie (CA), Bread Boutiqe (BQ), dan D’Taste Bistro yang saat 

ini berpusat di pekanbaru, dan sudah mempunyai cabang di Duri, Batam dan 

Dumai. Pada awal tahun 2015 PT.JNP Group membuka cabang di kota Medan 

dengan merek Vanhollano Bakery (VB) yang terletak di jalan Adam Malik No. 

154 Medan. Setelah toko roti Vanhollano Bakery berjalan selama setahun , 

penjualan produk roti tersebut selalu mengalami over produksi yang membuat roti 

selalu tersisa tidak habis terjual. Sehingga dapat disimpulkan bahwa pimpinan 

perusahaan belum menerapkan suatu metode Forecasting yang pasti selama 

perusahaan beroprasi. Selama ini perusahaan hanya menetapkan metode 

perhitungan yang sangat sederhana. Berdasarkan uraian di atas, penulis ingin 

mengetahui seberapa besar keberhasilan forecast penjualan roti, khususnya pada 

Toko Vanhollano Bakery, dengan menggunakan metode Least Square yang 

memiliki tingkat perhitungan lebih teliti, karena data yang di kumpulkan dari 

waktu ke waktu untuk menggambarkan perkembangan suatu kegiatan hasil 

penjualan. 

 

KAJIAN TEORI 

Peramalan (Forecast) 

Pengertian Peramalan (Forecast) 

 Penjualan produk perusahaan merupakan aspek yang sangat penting bagi 

perusahaan yang bersangkutan. Oleh karena itu penyusunan perencanaan 

penjualan perlu dilakukan dengan cermat dan benar. Atas dasar Forecast 

peramalan penjualan produk perusahaan tersebut dapat dirumuskan kebijakan 

umum perusahaan. Dengan adanya peramalan Forecast Penjualan tersebut, maka 

manajemen perusahaan dapat melangkah ke depan dengan lebih pasti. Gambaran 

keadaan perusahaan pada masa mendatang sangat penting bagi manajemen 

perusahaan, karena kebijakan perusahaan akan dipengarui oleh besarnya 

penjualan produk perusahaan tersebut. Jika perusahaan mempunyai gambaran 

bahawa perusahaan akan mengalami kenaikan penjualan dari tahun, maka 

perusahaan akan mengalami kenaikan penjualan dari tahun ke tahun, maka 

perusahaan akan menyusun kebijakan bersangkutan dengan kenaikan yang terjadi. 

 Menurut Munandar  (2012:44), (forecast) ramalan Penjualan merupakan 

perkiraan penjualan pada saat suatu waktu yang akan datang dalam keadaan 

tertentu dan dibuat berdasarkan data  yang pernah terjadi dan atau dapat mungkin 

akan terjadi. Sedangkan menurut Prasetya (2009:43), (forecast) ramalan Penjualan 
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merupakan usaha untuk meramalkan keadaan dimasa mendatang melalui 

pengujian keadaan dimasa lalu. Esensi (forecasting)  peramalan adalah perkiraan 

peristiwa-peristiwa di waktu yang akan datang atas dasar pola di waktu yang lalu. 

Hal ini dapat dilakukan dengan menerbitkan pengambilan data masa lalu dan 

menempatkan ke masa yang akan datang dengan suatu bentuk medel matematis. 

 

Manfaat Peramalan (forecasting) 

 Metode peramalan biasanya digunakan oleh bagian penjualan dalam 

melakukan perencanaan (Sales Planning) berdasarkan hasil penjualan. Sehingga 

informasi peramalan dapat bermanfaat bagi Production Planning and Inventory 

Control (PPIC). Dimana peramalan memegang peranan penting, antara lain : 

(Hartini,2011L:18) 

1. Penjadwalan sumber-sumber yang ada, 

2. Peramalan pada tingkat permintaan untuk produk, material, tenaga kerja, 

keunagan, atau jasa adalah input penting untuk penjadwalan, 

3. Peramalan dibutuhkan untuk menentukan kebutuhan sumber-sumber di 

masa yang akan datang, 

4. Menentukan sumber-sumber yang diinginkan, 

5. Semua organisasi atau perusahaan harus menentukan sumber apa yang 

mereka inginkan untuk dimiliki pada jangka panjang, 

 

Tipe Peramalan (Forecasting) 

 Tipe Peramalan menurut Prasetya dan Lukiastuti (2009:44), dalam 

peramalan dibagi dalam beberapa tipe peramalan (forecast), yakni : 

1. Peramalan Ekonomi (Economic Forecast) 

2. Peramalan yang menjelaskan siklus bisnis dengan memperidiksi tingkat 

inflasi, ketersediaan uang, dana, yang  dibutuhkan untuk membangun 

perumahaan dan indikator perencanaan  lainnya. 

3. Peramalan Teknologi (tecnological forecast) 

4. Peramalan yang memperhatikan tingkat kemajuaan teknologi yang dapat 

meluncurkan produk baru yang menarik, yang membutuhkan pabrik dan 

peralataan baru. 

5. Peramalan permintaan (Demand forecast) 

6. Merupakan proyeksi permintaan untuk produk atau layanan suatu 

perusahaan. Peramalan ini disebut juga peramalan penjualan, yang 

mengendalikan produksi, kapasitas, serta sistem penjadwalan dan menjadi 

input bagi perencanaan keuangan, pemasaran, dan sumber daya manusia. 

 

Jenis-jenis peramalan (forecasting) 

Perusahaan pada umumnya menggunakan tiga jenis peramalan yang utama 

dalam perencanaan operasi untuk di masa yang akan datang. Menurut Heizer, dan 

Render, (2009 :164 ), forecast dibedakan menjadi dua macam yaitu : 

1. Peramalan ekonomi (Economic forecast) 

Menjelaskan siklus bisnis degan memprediksi tingkat inflasi, ketersediaan 

modal, dana yang dibutuhkan untuk membagun perencanaan indikator yang 

lain. 
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2. Peramalan teknologi (techonological forecast)  

Memperhatikan tingkat kemajuan teknologi yang dapat meluncurkan 

produk baru yang menarik, yang membutuhkan pabrik dan peralatan baru. 

3. Peramalan Permintaan  

Peramalan permintaan adalah proyeksi permintaan untuk produk atau 

layanan suatu perusahaan. Peramalan ini disebut juga peramalan penjualan, 

dimana mengendalikan produksi, kapasitas, serta sistem penjadwalan dan 

menjadi input bagi perencanaan keuangan, pemasaran, dan sumber daya 

manusia. 

 

Menurut Heizer dan Render (2009:163) berpendapat bahwa peramlaan 

biasannya diklarifikasikan berdasarkan harizon waktu masa depan yang 

dilingkupinya. Harizon waktu terbagi menjadi beberapa katagori : 

1. Forecast jangka pendek 

Forecast ini meliputi jangka waktu hingga 1 tahun tetapi umumnya kurang 

dari 3 bulan. Forecast ini digunakan untuk merencanakan pembelian, 

penjadwalan kerja, jumlah tenaga kerja dari tingkat produksi. 

2. Forecast jangka menengah  

Forecast ini umumnya mencakup hitungan ulanan hingga 3 tahun. 

Forecast ini digunakan untuk merencanakan penjualan, perencanaan dan 

anggaran produksi, anggaran kas dan menganalisis bermacam-macam 

rencana operasi. 

3. Forecast jangka panjang 

Forecast ini umumnya untuk perencanaan masa 3 tahun atau lebih. 

Forecast. Ini digunakan untuk merencanakan produk baru, pembelanjaan 

modal, lokasi atau pengembangan fasilitas serta penelitian dan 

pengembangan. 

 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Forecast Penjualan 
Oleh karena peran Forecast penjualan yang sangat berpengaruh terhadap 

anggaran penjualan suatu perusahaan maka dalam pembuatannya diharapkan 

mendekati keadaan yang serealistis mungkin dan tidak terlepas dengan 

keberadaan faktor-faktor yang sangat mempengaruhi dalam penyusunan perkiraan 

penjualaan tersebut, adapun faktor-faktor yang mempengaruhi Forecast 

penjualaan menurut Munandar (2012:50) adalah : 

1. Faktor-faktor intern yaitu data, informasi, dan pengalaman yang terdapat 

didalam perusahaan sendiri. Faktor-faktor tersebut antara lain: 

a. Penjualan tahun-tahun yang lalu meliputi kualitas, kuantitas, harga, 

waktu, maupun tempat (daerah) penjualannya. 

b. Kebijaksanaan perusahaan yang berhubungan dengan  masalah 

penjualaan seperti misalnya tentang pemilihan saluran distribusi, cara 

(metode) penetapan harga jual dan sebagainya. 

c. Kapasistas produksi yang dimiliki perusahaan, serta kemungkinan 

perluasannya di waktu yang akan datang. 
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d. Tenaga kerja tersedia, baik jumlahnya (kuantitif) maupun keterampilan 

dan keahlian (kualitatif), serta pengembangannya dimasa yang akan 

datang. 

e. Modal kerja yang dimiliki perusahaan, serta kemungkinan 

penambahannya di waktu yang akan datang. 

2. Faktor-faktor ekstren yaitu data, informasi dan pengalaman yang terdapat 

diluar perusahaan, tetapi mempunyai pengaruh terhadap budget penjualan 

perusahaan. Faktor-faktor tersebut antara lain berupa : 

a. Keadaan persaingan pasar. 

b. Posisi perusahaan dalam persaingan. 

c. Tingkat pertumbuhan penduduk. 

d. Tingkat penghasilan masyarakat. 

e. Elastisitas permintaan terhadap harga barang yang dihasilkan 

perusahaan (demand elasticity), yang teerutama akan mempengaruhi 

dalam merencanakan harga jual dalam budget penjualan yang akan 

disusun. 

f. Agama, adat-istiadat dan kebiasaan masyarakat. 

g. Berbagai kebijakan pemerintah, baik di bidang politik, ekonomi, sosial, 

budaya, maupun keamanan. 

h. Keadaan perekonomian nasional maupun internasional. 

i. Kemajuaan teknologi, barang-barang subtitusi, selera konsumen serta 

kemungkinan perubahannya dan sebagainya. 

 

Proses Forecast Penjualan 

Proses peramalan (forecast) menurut Handoko (2008:260) terdiri dari 

langkah-langkah sebagai berikut : 

1. Penentuan Tujuan 

Langkah pertama terdiri atas penentuan macam estimasi yang diinginkan 

sebaliknya, tujuan tergantung kepada kebutuhan-kebutuhan informasi 

para manajer. Analisis membicarakan dengan para pembuat keputusan 

untuk mengetahui kebutuhan-kebutuhan mereka, menentukan : 

a. Variabel apa yang akan diestimasi. 

b. Siapa yang akan menggunakan hasil peramalan. 

c. Untuk tujuan apa hasil peramalan digunakan. 

d. Estimasi jangka panjang atau jangka pendek yang diinginkan. 

e. Kapan estimasi dibutuhkan. 

f. Bagian-bagian peramalan yang digunakan. 

2. Pengembangan Model 

Setelah tujuan ditetapkan, langkah berikutnya adalah pengembangan 

suatu model yang merupakan penyajian secara lebih sederhana sistem 

yang dipelajari. Dalam peramalan, model adalah suatu kerangka analitik 

yang bila dimasukkan data masukan menghasilkan estimasi penjualan 

dimasa yang akan datang atau variabel apa saja yang diramal. Analisis 

hendaknya memilih suatu model yang mengambarkan secara realistis 

perilaku variabel-variabel yang dipertimbangkan. 
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3. Pengujian Model 

Sebelum ditetapkan model biasanya diuji untuk menentukan tingkat 

akurasi, validitas dan rehabilitas yang diharapkan. Ini sering mencakup 

penerapannya pada data historis dan penyiapan estimasi untuk tahun-

tahun sekarang dengan data nyata yang tersedia. Nilai suatu model 

ditentukan oleh derajat ketetapan hasil peramalan dengan kenyataan 

(akurat). Dengan kata lain, pengujian model bermaskud untuk mengetahui 

validitas atau kemampuan prediktif secara logis suatu model. 

4. Penerapan Model 

Setelah pengujian, analisis menerapkan model dalam tahap ini, data 

historik dimasukkan dalam model unuk menghasilkan suatu ramalan. 

5. Revisi dan Evakuasi  

Ramalan-ramalan yang telah dibuat harus senantiasa diperbaiki dan 

ditinjau kembali. Perbaikan mungkin perlu dilakukan karena adanya 

perubahan dalam perusahaan atau lingkungannya, seperti tingkat harga 

produk perusahaan, karaktristik produk, pengeluaran, pengiklanan, tingkat 

pengeluaran pemerintah, kebijakan moneter dan kemajuan teknologi. 

Evaluasi, dilain pihak merupakan pembanding ramalan-ramalan dengan 

hasil-hasil nyata untuk menilai ketetapan penggunaan suatu metodologi 

atau teknik peramalan. Langkah ini diperlukan untuk menjaga kualitas 

estimasi di waktu yang akan datang. 

 

Metode Melakukan Peramalan (forecasting) 

Menurut Munandar (2012:44-74), untuk menyusun anggaran penjualan 

diperlukan peramalan (forecast),khususnya peramalan tentang jumlah (kuantitas) 

produk yang dipeerkirakan akan mampu dijual dan peramalan tentang harganya. 

Menurut sifatnya, cara(metode) untuk melakukan peramalan tersebut dapat 

dibedakan menjadi dua, yaitu : 

1. Yang bersifat kualitatif (nonstatististical method atau opnion method), 

ialah cara peramalan yang menitikberatkan pada seseorang. Cara seperti 

ini mempunyai kelemahan yang menonjol, yaitu bahwa pendapat 

seseorang seringkali banayak di warnai oleh hal-hal yang bersifat 

subjektif, dari pada bersifat objektif. Dengan demikian ketepatan aau 

keakuratan hasil taksirannya menjadi diragukan. Adapun beberapa cara 

peramalan kualitatif semacam ini antara lain : 

a. Pendapat pimpinan bagian pemasaran (executive opinion). 

b. Pendapat para petugas penjualan (salesman). 

c. Pendapat lembaga-lembaga penyalur (channel of distributions). 

d. Pendapat para pengamat atau para ahli yang dipandang memahami 

consultant). 

2. Yang bersifat kuantitatif (statistical method), ialah cara peramalan yang 

menitikberatkan pada perhitungan-perhitungan angka dengan 

menggunakan berbagai metode statistika. Dengan menggunakan cara 

peramalan kuantitaif semacam ini diharapkan sejauh mungkin dapat 

menghilangkan unsur-unsur subjektif seseorang, sehingga hasil ramalan 

lebih dapat dipertangungjawabkan. Namun cara ini juga mengandung 
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kelemahan yaitu ada hal-hal yang tidak dapat diukur secara kuantitaif 

seperti misalnya selera konsumen, kebiasaan konsumen, tingkat 

pendidikan dan cara berfikir masyarakat, struktur masyarakat dan 

sebagainya. Adapun beberapa cara peramalan kuantitatif semacam ini 

antara lain : 

a. Cara yang mendasarkan diri pada data historis (data pengalaman di 

waktu yang lalu) dari suatu variabel saja, yaitu variabel yang akan 

ditaksir itu sendiri. Cara atau metode yang termasuk dalam 

kelompok ini misalnya : 

1) Metode Trend Bebas (Free Hand Method). 

2) Metode Trend Setengan Rata-rata (Semi Average Method). 

3) Metode Trend  Moment (Moment Method). 

4) Metode Trend Kuadrat Terkecil (Least Square Method). 

5) Metode Trend Kuadratik (Parabolic Method). 

b. Cara mendasar diri pada data historis dari variabel yang akan ditaksir 

berserta hubungannya dengan variabel lain yang diduga mempunyai 

pengaruh yang cukup kuat terhadap perkembangan variabel yang 

akan ditaksir tersebut. Variabel yang akan diraksir ini sering 

dinamakan sebagai variabel yang dipengaruhi atau variabel tak bebas 

(dependent variabel), sedangkan variabel lain tersebut sering 

dinamakan sebagai variabel yang mempengaruhi atau variabel bebas 

(independent variabel). Cara atau metode yang termasuk dalam 

kelompok ini misalnya : 

1) Metode Regresi Tunggal (Single Regression), dimana 

peramalan hanya menggunakan satu variabel yang 

dipengaruhi atau variabel tak bebas, dan satu variabel yang 

mempengaruhi atau variabel bebas. 

2) Motode Regresi Berganda (Multiple Regression), dimana 

peramalan menggunakan satu variabel yang dipengaruhi atau 

variabel tak bebas, dan lebih dari satu variabel yang 

mempengaruhi atau variabel bebas. 

c. Cara peramalan yang menggunakan metode-metode statistik (trend 

ataupun regresi) yang diterapkan dalam berbagai analisis khusus, 

seperti misalnya : 

1) Analisis industri atau analisis pangsa pasar (Market Share). 

2) Analisis jenis-jenis produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

(Product Line Analysis). 

3) Analisis pemakai akhir dari produk (end used analysis). 

 

METODE PENELITIAN  

Pendekatan penelitian dalam penelitian ini yaitu penelitian deskriptif kuantitatif. 

Populasi dan sampel dalam penelitian ini yaitu laporan penjualan PT. Citra 

Anugerah selama periode tahun 2016. Selanjutnya dalam penelitian ini teknik 

pengumpulan data yang digunakan adalah : 
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1. Observasi. 

Yaitu dengan mengadakan pengamatan secara langsung ke tempat yang 

akan diteliti untuk mengetahui kegiatan yang dilakukan oleh Toko Roti 

Vahollano Bakery” 

2. Wawancara 

Metode ini dilakukan dengan cara mendatangi langsung perusahaan yang 

telah penulis tunjuk sebagai objek penelitian. kemudian penulis melakukan 

tatap muka langsung dengan Manager maupun staff yang ada di 

perusahaan untuk mendapatkan data  informasi yang lengkap sesuai 

dengan objek penelitian. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi, yaitu merupakan suatau teknik pengumpulan data yang 

menghimpun dan menganalisis dokumen – dokumen, baik dokument 

tertulis gambar maupun elektronik. Dokumen yang telah diperoleh 

kemudian dianalisis (diurai), dibandingkan dan dipadukan (sintesis) 

membentuk satu hasil kajian yang sistematis,  padu dan utuh. 

4. Studi Pustaka 

Yaitu dengan metode pengumpulan data dengan cara membaca dan 

memahami buku-buku yang berkaitan dengan peramalan penjualan dengan 

menggunakan metode Trend Semi Average, Trend Moment, dan Least 

Square. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

Data Penjualan  

Data realisasi penjualan Roti Vanhollano Bakery pada PT. Citra Anugerah 

Sejahtera selama 12 bulan terakhir adalah sebagai berikut : 

Tabel 1: Data Penjualan Roti Vanhollano Bakery 

  Sumber : PT. Citra Anugerah Tetap Sejahtera (Tahun 2016) 

 

 Bilamana data penjualan tersebut digambarkan dalam bentuk grafik, maka 

akan terlihat sebagai berikut : 

Bulan Penjualan (Rp) 

Januari  28.568.000 

Februari  29.368.000 

Maret  30.496.000 

April  30.632.000 

Mei  26.328.000 

Juni  31.360.000 

Juli  29.040.000 

Agusutus  30.560.000 

September  31.016.000 

Oktober  29.024.000 

November  31.920,000 

Desember  31.984.000 
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Sumber : PT. Citra Anugerah Tetap Sejahtera (Tahun 2016) 

Gambar 1: Grafik Penjualan Selama 12 Bulan 

Berdasarkan data penjualan produk roti vanhollano Bakery  pada PT. Citra 

Anugerah Tetap Sejahtera maka dapat disajikan laju pertumbuhan penjualan roti  

sebagai berikut :  

1. Bulan Januari/Februari  

Besarnya perkembangan penjualan roti vanhollano bakery untuk periode 

Januari/Februari dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
                    = 2.80% 

2. Bulan Februari/Maret 

Besarnya perkembangan penjualan roti vanhollano bakery untuk periode 

Februari/Maret dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 3.84% 

3. Bulan Maret/April 

Besarnya perkembangan penjualan roti vanhollano bakery untuk periode 

Maret/April dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 0.44% 

4. Bulan April/Mei 

Besarnya perkembangan penjualan roti vanhollano bakery untuk periode 

April/Mei dapat ditentukan sebagai berikut :  
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= -14.0% 

5. Bulan Mei/Juni 

Besarnya perkembangan penjualan vanhollano bakery untuk periode 

Mei/Juni dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 19.11% 

6. Bulan Juni/Juli 

Besarnya perkembangan penjualan vanhollano bakery untuk periode 

Juni/Juli dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= -7.39% 

7. Bulan Juli/Agustus 

Besarnya perkembangan penjualan vanhollano bakery untuk periode 

Juli/Agustus dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 5.23% 

8. Bulan Agustus/September 

Besarnya perkembangan penjualan vanhollano bakery untuk periode 

Agustus/September dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 1.49% 

9. Bulan September/Oktober 

Besarnya perkembangan penjualan Vahollano bakery untuk periode 

Agustus/September dapat ditentukan sebagai berikut :  
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= -6.36% 

10. Bulan Oktober/November 

Besarnya perkembangan penjualan roti vanhollano bakery untuk periode 

Oktober/November dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 9.91% 

11. Bulan November/Desember 

Besarnya perkembangan penjualan roti vahollano bakery untuk periode 

November/Desember dapat ditentukan sebagai berikut :  

   

 

 
= 0.20% 

Berikut hasil pertumbuhan penjualan PT. Vanhollano Bakery bulan Januari-

Desember 2016 

Tabel 2: Tingkat Pertumbuhan Penjualan 

Bulan Penjualan (Rp) Pertumbuhan 

Januari 28.568.000 0 

Februari 29.368.000 2.80% 

Maret  30.496.000 3.84% 

April  30.632.000 0.44% 

Mei 26.328.000 -14.00% 

Juni 31.360.000 19.11% 

Juli 29.040.000 -7.39% 

Agustus 30.560.000 5.23% 

September 31.016.000 1.49% 

Oktober 29.024.000 -6.36% 

November 31.920.000 9.91% 

Desember 31.984.000 0.20% 

Rata-Rata  328.407.920 16,77 

  Sumber : Data Primer yang diolah Penulis (Tahun 2016) 
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Pembahasan 

Perhitungan Penjualan Roti Vanhollano Bakery Dengan Metode Least 

Square Pada Tahun 2016-2017 

Perhitungan penjualan Roti Vanhollano bakery pada PT Citra Anugerah Tetap 

Sejahtera. : 

Tabel 3: Perhitungan dengan Metode Least Square 

Bulan Penjualan (Y) Rp X (XY) (X2) 

Januari 28.568.000 -8 -228.544.000 64 

Februari 29.368.000 -7 -205.576.000 49 

Maret  30.496.000 -6 -182.976.000 36 

April  30.632.000 -5 -153.160.000 25 

Mei 26.328.000 -4 -105.312.000 16 

Juni 31.360.000 -3 -94.080.000 9 

Juli 29.040.000 -2 -58.080.000 4 

Agustus 30.560.000 -1 -30.560.000 1 

September 31.016.000 0 0 0 

Oktober 29.024.000 1 29.024.000 1 

November 31.920.000 2 63.840.000 4 

Desember 31.984.000 3 95.952.000 9 

Januari 27.567.997 4 110.271.988 16 

Februari 28.456.982 5 142.284.910 25 

Maret  30.374.282 6 182.245.692 36 

April  29.013748 7 203.096.236 49 

Mei 30.124.278 8 240.994.224 64 

Jumlah 505.833.287 0 9.421.050 408 

 Sumber : Data Primer yang diolah penulis (Tahun 2016 ) 

 Dari perhitungan tersebut tampak bahwa parameter X disusun dan 

diusahakan sedemikian rupa sehingga jumlahnya sama dengan nol  

Dengan telah disusun parameter X seperti itu, maka dapatlah rumus metode Least 

Square yang sederhana tersebut digunakan, sebagai berikut : 

Y'  = a + bx 

(I) a =  

(II) b =  

a =  Rp. 505.833.287   : 17     =  Rp. 29.754.899 

b =  Rp.    29.754.899    :   408    =  Rp. 72.929 

Jadi persamaan fungsi trend adalah Y' =  Rp.  29.754.899+ Rp. 72.929 X 

 Parameter X untuk bulan Desember 2016 adalah 12. Dengan demikian 

maka parameter X untuk bulan Januari 2017  adalah sebesar 13. Dengan 

memasukkan nilai parameter X ke dalam persamaan fungsi Trend Least Square 

tersebut, maka Forecast penjualan dari bulan ke bulan selama tahun 2017 yang 

akan datang dapat dihitung, seperti terlihat pada tabel berikut : 
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Tabel 4: Forecast Penjualan Roti Vanhollano Bakery Pada tahun 2017 

n Bulan Y' (Penjualan )  

13 Januari 30.702.976 

14 Februari 30.775.905 

15 Maret  30.848.834 

16 April  30.921.763 

17 Mei 30.994.692 

18 Juni 31.067.621 

19 Juli 31.140.550 

20 Agustus 31.213.479 

21 September 31.286.408 

22 Oktober 31.359.237 

23 November 31.432.266 

24 Desember 31.505.195 

Sumber : Data primer yang diolah penulis.  

Contoh  1 : 

Forecast penjualan di Tahun 2017 pada bulan Januari 

Y'  = a + bx 

(I) a =  

(II) b =  

 

a =  Rp.   505.833.287   : 17     =  Rp. 29.754.899 

b =  Rp.    29.754.899    :   408    =  Rp. 72.929 

Jadi persamaan fungsi trend adalah Y' =  Rp. 29.754.899 + Rp. 72.929 (13) 

             Y'  =  Rp. 29.754.899   +  Rp  948.077  

 

Maka Forecast penjualan bulan Januari diramalkan  = Rp.   30.702.976  

Contoh 2 : 

Forecast  Penjualan di Tahun 2017 pada bulan Februari 

Y'  = a + bx 

(I) a =  

(II) b =  

a =  Rp.   505.833.287   : 17     =  Rp. 29.754.899 

b =  Rp.    29.754.899    :   408    =  Rp. 72.929 

Jadi persamaan fungsi trend adalah Y' =  Rp. 29.754.899 + Rp. 72.929 (14) 

             Y'  =  Rp. 29.754.899   + Rp.  1.021.006 

 

Maka Forecast penjualan bulan Februari diramalkan  = Rp.  30.775.905  

 

Contoh 3 : 

Forecast penjualan di Tahun 2017 pada bulan Maret 

Y'  = a + bx 

(I) a =  

(II) b =  

a =  Rp.   505.833.287   : 17     =  Rp. 29.754.899 
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b =  Rp.    29.754.899    :   408    =  Rp. 72.929 

Jadi persamaan fungsi trend adalah Y' =  Rp. 29.754.899 + Rp. 72.929 (15) 

             Y'  =  Rp. 29.754.899   +  Rp. 1.093.935  

 

Maka Forecast penjualan bulan Maret diramalkan  = Rp.  30.848.834  

 

 

 Sehingga dapat dihitung nilai Y' (nilai trend) sejak bulan Januari 2016 

sampai dengan bulan Mei 2017 dan membandingkan antara penjualan dengan 

hasil Forecasting : 

Tabel 5 

Perbandingan Antara Realisasi Penjualan dengan Hasil Forecast Januari 

2016 – Desember 2017 

+ 8u7y Bulan Y (Penjualan) Unit Y' (Forecast) 

1 Januari 2016 
28.568.000 27.368.000 

2 Februari 2016 29.368.000 28.496.000 

3 Maret 2016 
30.496.000 29.132.000 

4 April 2016 30.632.000 29.468.000 

5 Mei 2016 
26.328.000 29.768.000 

6 Juni 2016 
31.360.000 30.496.000 

7 Juli 2016 
29.040.000 29.012.000 

8 Agusutus 2016 
30.560.000 30.328.000 

9 September 2016 
31.016.000 30.606.000 

10 Oktober 2016 
29.024.000 29.040.000 

11 November 2016 31.920.000 30.560.000 

12 Desember 2016 31.984.000 30.616.000 

13 Januari 2017 
27.567.997 30.702.976 

14 Februari 2017 
28.456.982 30.775.905 

15 Maret 2017 
30.374.282 30.848.834 

16 April 2017 
29.013748 30.921.763 

17 Mei 2017 
30.124.278 30.994.692 

18 Juni 2017 - 
31.067.621 

19 Juli 2017 - 
31.140.550 

20 Agusutus 2017 - 
31.213.479 

21 September 2017 - 
31.286.408 

22 Oktober 2017 - 
31.359.237 

23 November 2017 - 
31.432.266 

24 Desember 2017 - 
31.505.195 
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Pencapaian Target Penjualan dan Realisasinya 

Target adalah sasaran yang harus dicapai, dalam hal ini adalah penjualan. Setiap 

perusahaan jasa maupun dagang pasti ada yang namanya target penjualan. Setiap 

hari, bulan, dan tahun. Dengan dilihat bahwa perbandingan antara realisasi dan 

hasil Forecast pada bulan Januari 2016 – Mei 2017 tidak sesuai dengan Forecast 

dikenakan target (prediksi) lebih besar dibandingkan dengan data realisasi (Y' > 

Y), sehingga perusahaan harus lebih sering melakukan inovasi dengan membuat 

promosi dan menciptakan produk baru yang bermutu tinggi sehingga menarik 

para konsumen untuk lebih sering berbelanja. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil data yang diperoleh dari PT. Citra Anugerah Tetap 

Sejahtera dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan Peramalan Penjualan Roti Vanhollano Bakey Pada PT. Citra 

Anugerah  Tetap Sejahtera Tahun 2017 menggunakan metode least Square 

dapat di ramalkan penjualan di tahun 2018 untuk Desember 2018   Y' = 

29.754.899 +  72.929 (24) = 31.505.195. 

 

Saran 

Adapun beberapa saran yang dapat menjadi masukan yang bermanfaat  bagi 

perusahaan yaitu : 

1. Agar perusahaan lebih sering melakukan inovasi seperti membuat promosi 

dan menciptakan prodak baru yang lebih bermutu tinggi sehingga menarik 

para konsumen untuk lebih sering datang berbelanja. 

2. Tetap mengutamakan kualitas produk baru yang hygienis agar konsumen 

dapat lebih puas dan tidak beralih ke tempat yang lain. 

3. Menjaga kekompakan tim antara tim sehingga dapat mencapai target yang 

terpenuhi setiap bulannya. 
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