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ABSTRAK

Penjualan mobil bekas memiliki pola permintaan yang fluktuatif sehingga menyulitkan showroom dalam
melakukan perencanaan persediaan dan pengambilan keputusan bisnis. Ketidakakuratan prediksi penjualan sering
menyebabkan terjadinya overstock maupun understock yang berdampak pada efisiensi operasional perusahaan.
Penelitian ini bertujuan untuk merancang dan mengimplementasikan sistem prediksi penjualan mobil bekas
menggunakan metode Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA) berbasis web. Metode ARIMA dipilih
karena mampu memodelkan data deret waktu berdasarkan pola historis tanpa melibatkan variabel independen.
Data yang digunakan merupakan data penjualan mobil bekas pada showroom Nday Jaya Mobilindo yang diolah
melalui tahapan CRISP-DM, meliputi pemahaman bisnis, pemahaman data, persiapan data, pemodelan, evaluasi,
dan implementasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa model ARIMA mampu menghasilkan prediksi penjualan
yang cukup akurat dan dapat digunakan sebagai dasar pendukung pengambilan keputusan manajemen.
Berdasarkan perhitungan parameter yang dilakukan maka didapatkan model yang terbaik adalah ARIMA (2,1,1)
dengan nilai PACF adalah -0,7516 dan nilai ACF adalah -0,0015. Berdasarkan model ARIMA (2,1,1) dapat
memberikan hasil prediksi untuk 3 bulan kedepan secara berurutan 24,49,45 dengan nilai MAPE 16,44%, dan
RMSE adalah 6. Implementasi sistem berbasis web memudahkan pengguna dalam mengakses hasil prediksi
secara cepat dan interaktif. Sistem ini diharapkan dapat membantu showroom dalam mengoptimalkan manajemen

persediaan, meningkatkan efisiensi operasional, serta meningkatkan daya saing perusahaan.
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi telah
mendorong pemanfaatan data secara masif dalam
pengambilan keputusan bisnis. Data tidak lagi hanya
berfungsi sebagai arsip, tetapi telah menjadi aset
strategis yang mampu memberikan keunggulan
kompetitif bagi perusahaan. Salah satu jenis data yang
memiliki peranan penting dalam dunia bisnis adalah
data penjualan, karena mencerminkan perilaku
konsumen, tren permintaan pasar, serta efektivitas
strategi pemasaran yang diterapkan.

Industri otomotif, khususnya sektor penjualan
mobil bekas, menghadapi tantangan berupa fluktuasi
permintaan yang tidak menentu. Ketidakstabilan ini
sering menyulitkan  pihak  showroom dalam
menentukan jumlah persediaan yang optimal.
[1]Kesalahan dalam memprediksi penjualan dapat
mengakibatkan kondisi overstock yang meningkatkan
biaya penyimpanan, atau understock yang berpotensi
menyebabkan hilangnya peluang penjualan serta
menurunkan tingkat kepuasan pelanggan. Oleh karena
itu, diperlukan suatu pendekatan analitis yang mampu
memprediksi pola penjualan secara lebih akurat dan
objektif berdasarkan data historis.

Metode peramalan berbasis deret waktu (time
series) merupakan salah satu pendekatan yang banyak
digunakan dalam analisis prediksi penjualan. Salah
satu metode yang populer dan terbukti efektif adalah
Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA).
Metode ARIMA memanfaatkan pola historis data untuk
memodelkan tren dan fluktuasi penjualan tanpa

melibatkan variabel independen, sehingga cocok
diterapkan pada data penjualan yang bersifat univariat
dan memiliki pola musiman maupun tren tertentu.
Berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa
ARIMA mampu menghasilkan prediksi yang cukup
akurat pada berbagai bidang, seperti keuangan,
kesehatan, dan penjualan produk.

Meskipun demikian, penerapan metode ARIMA
dalam lingkungan operasional perusahaan masih
menghadapi kendala, terutama terkait keterbatasan
sistem yang mudah diakses dan digunakan oleh
pengguna non-teknis. Banyak showroom masih
melakukan peramalan penjualan secara manual
berdasarkan pengalaman atau pengamatan sederhana
terhadap data masa lalu, yang berpotensi
menghasilkan prediksi yang kurang akurat. Kondisi ini
menunjukkan perlunya integrasi metode peramalan
yang andal ke dalam sebuah sistem yang praktis dan
mudah digunakan.

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian
ini bertujuan untuk merancang dan
mengimplementasikan sistem prediksi penjualan
mobil bekas menggunakan metode ARIMA berbasis
web. Sistem ini diharapkan mampu membantu
manajemen showroom dalam memperoleh informasi
prediksi penjualan secara cepat dan akurat sebagai
dasar pengambilan keputusan. Dengan memadukan
metode analisis data deret waktu dan teknologi
berbasis web, penelitian ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi dalam meningkatkan efisiensi
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manajemen persediaan serta daya saing perusahaan di
sektor penjualan mobil bekas.

2. TINJAUAN PUSTAKA

Dalam penelitian ini, penulis melakukan tinjauan
studi terlebih dahulu dengan mempelajari referensi-
referensi yang terkait. Tinjauan studi yang penulis
lakukan adalah jurnal ilmiah. Tinjauan studi ini
bertujuan untuk memahami konsep dasar dari
penelitian yang sesuai dengan ARIMA (Autoregressive
Integrated Moving Average)

2.1. Autoregressive Integrated Moving Average

ARIMA merupakan metode statistik yang telah
populer digunakan dalam peramalan deret waktu
karena kemampuannya dalam memodelkan hubungan
temporal dari data historis tanpa memerlukan variabel
independen. Komponen ARIMA meliputi
autoregression (AR), integration (I) yang bertugas
membuat data menjadi stasioner, dan moving average
(MA) untuk menangkap komponen kesalahan acak.

[1]Beberapa penelitian mutakhir menunjukkan
bahwa ARIMA tetap relevan sebagai model baseline
dalam prediksi penjualan di berbagai konteks. Sebagai
contoh, studi mengenai sistem prediksi penjualan
berbasis web yang menggunakan model ARIMA
menunjukkan bahwa penerapan ARIMA dapat
membantu  mengoptimalkan strategi  pemasaran
otomotif dan estimasi penjualan kendaraan pada
perusahaan otomotif berbasis aplikasi web.

[2] Model ARIMA terhadap metode lain seperti
exponential smoothing dan moving average untuk
prediksi penjualan produk aplikasi HRIS dalam
perusahaan SaaS, di mana ARIMA menunjukkan error
prediksi paling rendah dibandingkan metode lain.

[3] Keunggulan metode ARIMA terletak pada
kemampuannya dalam memodelkan pola data historis
tanpa memerlukan variabel independen. Hal ini
menjadikan ARIMA sangat sesuai untuk kasus prediksi
penjualan yang hanya bergantung pada data masa lalu.
Berbagai penelitian terdahulu menunjukkan bahwa
ARIMA mampu menghasilkan tingkat akurasi yang
baik dalam memprediksi data penjualan, harga saham,
dan permintaan pasar dalam jangka pendek hingga
menengah.

2.2. Peramalan Deret Waktu

[4] Implementasi sistem prediksi penjualan
berbasis web dengan ARIMA telah dilakukan pada
beberapa studi, di mana pengguna sistem bisa
mengakses prediksi secara cepat dan meningkatkan
pengambilan keputusan. Hal ini menunjukkan bahwa
ARIMA tidak hanya relevan secara teori, tetapi juga
praktis untuk diintegrasikan ke dalam sistem informasi
berbasis web untuk kebutuhan prediksi industri.

Data deret waktu (time series) adalah data yang
dikumpulkan secara berurutan berdasarkan interval
waktu tertentu, seperti harian, mingguan, atau bulanan.
Analisis deret waktu bertujuan untuk mengidentifikasi
pola-pola tertentu dalam data, seperti tren, musiman,

dan fluktuasi acak. Pola-pola ini kemudian
dimanfaatkan untuk melakukan peramalan nilai di
masa mendatang.

Data penjualan merupakan salah satu contoh data
deret waktu yang umum digunakan dalam analisis
prediksi. Karakteristik data deret waktu yang bersifat
dinamis menjadikannya cocok untuk dianalisis
menggunakan metode statistik yang dirancang khusus
untuk menangani ketergantungan antar waktu.

Analisis deret waktu menjadi dasar bagi berbagai
teknik peramalan penjualan, termasuk metode statistik
klasik dan pendekatan machine learning moderndalam
menanggapi berbagai kebutuhan prediksi di dunia
bisnis.

2.3. Prediksi Penjualan

Prediksi penjualan merupakan proses
memperkirakan jumlah produk yang akan terjual pada
periode tertentu berdasarkan data historis dan pola
yang terbentuk sebelumnya. [5] Prediksi yang akurat
memiliki peranan penting dalam mendukung
pengambilan keputusan bisnis, terutama dalam
perencanaan persediaan, strategi pemasaran, dan
pengelolaan sumber daya. Kesalahan dalam prediksi
penjualan dapat menyebabkan ketidakseimbangan
stok, baik berupa kelebihan maupun kekurangan
persediaan, yang berdampak langsung terhadap
efisiensi operasional dan profitabilitas perusahaan.

Pendekatan prediksi penjualan yang baik harus
mampu menangkap pola historis dari data penjualan
agar hasilnya dapat digunakan untuk perencanaan
masa depan. Data penjualan yang tersusun menurut
periode waktu merupakan data deret waktu (time
series), yang mengandung pola tren, musiman,
maupun fluktuasi acak yang dapat dimanfaatkan untuk

peramalan.
Dalam konteks penjualan mobil bekas, prediksi
penjualan menjadi semakin kompleks karena

dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti tren pasar, daya
beli masyarakat, dan preferensi konsumen yang
dinamis. [6] Oleh karena itu, pendekatan berbasis data
diperlukan agar prediksi yang dihasilkan lebih objektif
dan dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah.

Prediksi penjualan merupakan elemen penting
dalam pengambilan keputusan bisnis, terutama dalam
pengelolaan persediaan dan strategi pemasaran.
Pendekatan prediksi yang baik harus mampu
menangkap pola historis dari data penjualan agar
hasilnya dapat digunakan untuk perencanaan masa
depan. Data penjualan yang tersusun menurut periode
waktu merupakan data deret waktu (time series), yang
mengandung pola tren, musiman, maupun fluktuasi
acak yang dapat dimanfaatkan untuk peramalan.

Analisis deret waktu menjadi dasar bagi berbagai
teknik peramalan penjualan, termasuk metode statistik
klasik dan pendekatan machine learning moderndalam
menanggapi berbagai kebutuhan prediksi di dunia
bisnis.
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2.4. Sistem Prediksi

[7] Sistem prediksi berbasis web merupakan
sistem informasi  yang  dirancang  untuk
mengintegrasikan proses analisis data dan penyajian
hasil prediksi melalui antarmuka web. [8] Penggunaan
teknologi web memungkinkan sistem diakses secara
fleksibel, mudah digunakan. Hal ini menjadi nilai
tambah bagi perusahaan yang membutuhkan informasi
prediksi secara cepat dan real-time.

Sistem prediksi adalah sistem komputasional
yang dirancang untuk menganalisis data historis
dan/atau real-time, menggunakan model matematika,
statistik, atau kecerdasan buatan, guna menghasilkan
estimasi probabilistik atau perkiraan tentang kejadian,
tren, atau keadaan di masa depan. konstruksi
teknologis yang mengubah data menjadi wawasan
masa depan melalui pendekatan ilmiah yang
sistematis. la alat pengambilan keputusan berbasis
data yang semakin vital di era digital, dengan dampak
luas pada efisiensi, inovasi, dan kualitas hidup namun
tetap memerlukan pengawasan manusia dan kerangka
etika yang kuat.

[9] Dalam konteks implementasi prediksi
penjualan, sistem berbasis web berperan sebagai
decision support system yang membantu manajemen
dalam memahami hasil analisis tanpa memerlukan
keahlian teknis yang mendalam. Dengan demikian,
integrasi metode ARIMA ke dalam sistem berbasis web
diharapkan dapat meningkatkan pemanfaatan hasil
prediksi dalam pengambilan keputusan bisnis.

2.5. Python

Python [10] merupakan bahasa pemrograman
serbaguna misalnya, Python bisa digunakan untuk
mesin pembelajaran dan pembelajaran mendalam.
Python dipilih untuk penelitian karena penulisan
sintaksnya yang sederhana, dan juga karena memiliki
banyak library yang mendukung komunitas yang kuat
karena sifatnya yang sumber terbuka.

bahasa pemrograman tingkat tinggi yang bersifat
interpretatif, dinamis, dan berorientasi objek,
dirancang dengan filosofi keterbacaan kode yang
tinggi melalui sintaksis yang bersih dan intuitif.
Python  menekankan pada  "kejelasan  dan
kesederhanaan" dengan menggunakan indentasi
(spasi/whitespace) sebagai struktur blok kode.

3. METODE PENELITIAN
Dari gambar 1 dapat dijelaskan dari tiap
prosessnya sebagai berikut :

a. Masukkan Data : Proses ini memasukkan dataset
penjualan dalam periode tertentu yang akan
digunakan sebagai pembuat model ARIMA.

b. Stasioner Data : Dalam proses ini akan dilakukan
pengecekan dari data yang dimasukkan, apakah
sudah merupakan data yang stasioner atau belum.

c. Proses Differencing : Proses ini bertujuan untuk
membuat data yang belum stasioner menjadi data
stasioner, agar data tersebut dapat dioleh
keetahap selanjutnya.

d. Pemilihan Model : Proses ini bertujuan mencari
model optimal yang akan digunakan sebagai
perhitungan untuk melakukan prediksi.

e. Prediksi: Dalam proses ini akan dilakukan proses
perhitungan prediksi dengan menggunakan
model tersebut.

Muslai
4

Masukkan Data

Stasioner

Data Proses Differencing

Pemilinan Model

Selesai

Gambar 1. Flowchart ARIMA

Penelitian  ini  menggunakan  pendekatan
kuantitatif dengan metode peramalan deret waktu
(time series forecasting) untuk memprediksi penjualan
mobil bekas. Alur penelitian diawali dengan tahap
identifikasi dan pemahaman masalah bisnis yang
dihadapi oleh showroom Nday Jaya Mobilindo. Pada
tahap ini dilakukan penentuan tujuan penelitian, yaitu
menghasilkan model prediksi penjualan yang akurat
serta mengimplementasikannya dalam sebuah sistem
berbasis web sebagai pendukung pengambilan
keputusan.

Tahap selanjutnya adalah pengumpulan data, di
mana data yang digunakan berupa data historis
penjualan mobil bekas yang diperoleh langsung dari
showroom. Data yang digunakan adalah penjualan
bulan Ferburari — Juni 2023. Data tersebut kemudian
dianalisis untuk memahami karakteristik deret waktu,
termasuk pola tren dan fluktuasi penjualan. Setelah itu,
dilakukan tahap prapemrosesan data yang meliputi
pembersihan data dari nilai kosong atau tidak
konsisten, transformasi data, serta pengujian
stasioneritas menggunakan proses diferensiasi
(differencing) apabila diperlukan.

Pada tahap pemodelan, metode Autoregressive
Integrated Moving Average (ARIMA) diterapkan
dengan menentukan parameter optimal (p, d, Q)
berdasarkan analisis Autocorrelation Function (ACF)
dan Partial Autocorrelation Function (PACF). Model
yang terbentuk kemudian digunakan untuk melakukan
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prediksi penjualan pada periode selanjutnya. Evaluasi
kinerja model dilakukan dengan membandingkan hasil
prediksi terhadap data aktual menggunakan ukuran
kesalahan, seperti Mean Absolute Percentage Error
(MAPE), untuk menilai tingkat akurasi model.

Tahap akhir penelitian adalah implementasi dan
penyajian hasil prediksi ke dalam sistem berbasis web.
Sistem ini dirancang untuk menampilkan hasil
prediksi secara informatif dan mudah dipahami oleh
pengguna. Dengan demikian, alur metode penelitian
ini tidak hanya menghasilkan model prediksi
penjualan, tetapi juga menyediakan sistem yang dapat
digunakan secara praktis sebagai alat bantu
pengambilan keputusan manajemen showroom.

4.  HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Mencari Paramater AutoRegressive
Tabel 1. Paramater AutoRegressive

Yhar -0,2000

Jumlah Yi-Ybar*Y (i+1)-Ybar -78,9600
Jumlah (Yi-Ybar)"2 105,0560

Lag 1 ACF -0,7516

Lag 1 PACF -0,7516

Dari tabel 1 dapat dilihat bahwa nilai dari lag 1
AutoRegressive / PACF adalah -0,7516

4.2. Mencari Parameter Moving Average
Nilai parameter lag Moving Average, Vyaitu
parameter q adalah

Tabel 2. Parameter Moving Average

Ybar -0,2000

Jumlah Yi-Ybar*Y(i+2)-Ybar -0,1600
Jumlah (Yi-Ybar)"2 105,0560

Lag 2 ACF -0,0015

Lag 2 PACF -1,3018

Dari tabel 2 dapat dilihat bahwa nilai dari lag 2
Moving Average / ACF adalah -0,0015

Penentuan parameter model ARIMA dilakukan
dengan menganalisis nilai Autocorrelation Function
(ACF) dan Partial Autocorrelation Function (PACF).
Berdasarkan analisis tersebut, diperoleh kombinasi
parameter ARIMA (2, 1, 1) yang memberikan performa
terbaik dalam memodelkan data penjualan. Model
terpilih  kemudian digunakan untuk melakukan
prediksi penjualan pada periode berikutnya.

Selain menghasilkan model prediksi, penelitian
ini juga menghasilkan sistem prediksi penjualan
berbasis web. Sistem ini menampilkan informasi data
penjualan historis, hasil pemodelan ARIMA, serta hasil
prediksi penjualan dalam bentuk visualisasi dan
laporan yang mudah dipahami. Implementasi sistem
berbasis web memungkinkan pengguna untuk
mengakses hasil prediksi secara fleksibel dan efisien
tanpa memerlukan pemahaman teknis yang mendalam
mengenai metode peramalan.

4.3. Mencari Parameter Differencing
Tabel 3. Data Belum Stasioner
Penjualan

23

29

26

19

35

Dari tabel 3 dapat dilihat bahwa data tersebut
merupakan data non stasioner, karena dalam
melakukan perhitungan arima diperlukan data
stasioner maka diperlukan differencing (d), sehingga
data tersebut menjadi

Tabel 4. Data Sudah Stasioner
Penjualan
6
-3
-7
16
-13

Dari tabel 4 dapat dilihat bahwa data sersebut
telah menjadi deret angka stasioner, dimana nilai
tersebut didapat dari penjualan bulan kedua dikurang
dengan penjualan bulan pertama. Dimana dalam
proses ini terjadi differencing sebanyak satu kali, oleh
karena itu nilai d adalah 1.

4.4. Implementasi ARIMA (2,1,1)

Model ARIMA (2,1,1) merupakan model deret
waktu yang mengombinasikan tiga komponen utama
yaitu, AutoRegressive (AR), Integrated (1), Moving
Average (MA). Paramater AR Menunjukan bahwa
prediksi penjualan pada periode ini dipengaruhi oleh
penjulan 2 periode sebelumnya. Parameter | adalah 1
menunjukan bahwa data yang dimiliki merupakan data
nonstasioner maka diperlukan proses differencing satu
kali.  Paramater MA menunjukan model juga
mempertimbangkan satu nilai kesalahan untuk
menghaluskan fluktuasi data.

Setelah ditemukan nilai dari parameter-
parameter yang diperlukan dalam memprediksi
penjualan maka ditentukanlah model dengan nilai
yang terkecil, dengan begitu maka model ARIMA yang
digunakan adalah ARIMA (2,1,1).

Setelah ditemukan model yang tepat, maka

diketahui model matematika dinyatakan sebagai
berikut
Yt =1Vt — 1+ p2Yt — 2+ 0let —1+62et —2 (1)
Dengan:
Y : merupakan value prediksi data deret waktu pada
waktu t.

¢ : merupakan sebuah parameter AutoRegressive
yang mewakili pengaruh nilai Y sebelumnya
terhadap nilai Y saat ini.

6 : merupakan sebuah parameter Moving Average
yang mewakili pengaruh nilai error masa lalu
terhadap nilai Y saat ini.

€ :nilai pada waktu t.
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Dengan menggunakan model yang telah
ditentukan maka prediksi untuk 3 bulan kedepannya
adalah sebagai berikut:

Bulan pertama:

= —0.7515 x (=13) + (=1.301) x 16 + (=0.7515) x 0 +
(-0.0015) x 0

=9.7695-20.816

=-11.0465

=-11

Bulan Kedua:

=—0.7515 x (=11) + (-1.301) x (—13) + (-0.7515) x 0 +
(-0.0015) x 0

=8.2971+16.913

=25.2101

=25

Bulan ketiga:

=—0.7515 x 25 + (-1.301) x (—11.0465) + (-0.7515) x 0 +
(—0.0015) x 0

=-18.9341+14.3593

=—4.5748

Karena memprediksi dengan data differencing
pertama, maka diperlukan mengintegrasikan kembali
ke hasil prediksi ke skala asli.

Nilai data terkahir merupakan 35

Prediksi 1 bulan kedepan: 35 + (-11) = 24
Prediksi 2 bulan kedepan: 24 + 25 = 49
Prediksi 3 bulan kedepan: 49 + (-4) = 45

Implementasi model ARIMA (2,1,1) pada data
penjualan di showroom Nday Jaya Mobilindo
menghasilkan proyeksi angka penjualan  yang
signifikan untuk tiga bulan ke depan, yakni sebanyak
24 unit pada bulan pertama, 49 unit pada bulan kedua,
dan 45 unit pada bulan ketiga. Peningkatan tajam yang
diprediksi terjadi pada bulan kedua mengindikasikan
bahwa model berhasil menangkap pola tren positif dari
data historis sebelumnya. Berdasarkan pengujian
menggunakan data aktual sebesar 30, 43, dan 39 unit,
tingkat akurasi model dievaluasi melalui perhitungan
Mean Absolute Percentage Error (MAPE) dan Root
Mean Square Error (RMSE). Hasil perhitungan
menunjukkan nilai MAPE sebesar 16,44%. Sementara
itu, nilai RMSE sebesar 6 menunjukkan bahwa rata-
rata selisih antara hasil prediksi sistem dengan
kenyataan penjualan di lapangan hanya terpaut 6 unit
mobil.

4.5. Tampilan Aplikasi
Dibawah ini adalah tampilan dari halaman web
sistem prediksi penjualan mobil bekas.

Dashboard

Gambar 2. Tampilan Halaman Utama

Dari gambar 2 diatas tentang bagian halaman
utama terdapat grafik penjualan mobil pada setiap
bulannya.

Mday laya Mobilindo

Gambar 3. Tampilan Halaman Prediksi

Dari gambar 3 diatas merupakan halaman yang
menampilkan hasil dari prediksi. Pada halaman ini
pengguna dapat memasukkan berapa bulan prediksi
dengan maksimal nilai adalah 12 bulan. Dengan
menekan tombol lihat prediksi maka hasil dari
perhitungan prediksi akan di tampilkan.

Nelay Jaya Mobilindo

qqqqqqq

Matic

|
Gambar 4. Tampilan Halaman Produk

Dari gambar 4 halaman ini memuat semua stok
mobil yang masih tersedia, lalu bisa menambahkan
stok mobil baru, menghapus stok mobil, dan merubah
data mobil.

Mday laya Mabilindo

2600 KOF

Total

Gambar 5. Tampilan Halaman Transaksi

Dari gambar 5 dapat dilihat bahwa halaman ini
memuat seluruh transaksi yang tersimpan, lalu
menampilkan transaksi berdasarkan tanggal yang
diminta.

5.  KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah
dilakukan, dapat disimpulkan bahwa metode
Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA)
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mampu digunakan untuk memprediksi penjualan
mobil bekas pada showroom Nday Jaya Mobilindo.
Model ARIMA vyang dibangun berdasarkan data
historis penjualan berhasil menangkap pola tren dan
fluktuasi penjualan sehingga menghasilkan prediksi
yang mendekati data aktual.

Menghasilkan model ARIMA (2,1,1) vyang
memprediksi bahwa dalam 3 bulan kedepan akan ada
peningkatan prediksi penjualan, dibulan pertama 24,
lalu bulan kedua 49 dan bulan ketiga 45 dengan nilai
MAPE sebesar 16,44%, dan nilai RMSE sebsar 6. Lalu
dengan menerapkan metode ARIMA tersebut kedalam
sistem akan dapat membantu menganalisa data
penjualan sehingga dapat menghasilkan prediksi
akurat.

Implementasi metode ARIMA ke dalam sistem
prediksi berbasis web memberikan kemudahan bagi
pengguna dalam mengakses dan memahami hasil
prediksi. Sistem yang dikembangkan berfungsi
sebagai alat bantu pengambilan keputusan (decision
support system) yang dapat digunakan oleh
manajemen  showroom  dalam  merencanakan
persediaan dan strategi bisnis secara lebih efektif.
Dengan demikian, penelitian ini menunjukkan bahwa
integrasi metode peramalan deret waktu dan teknologi
web dapat meningkatkan efisiensi pengelolaan
penjualan serta mendukung pengambilan keputusan
berbasis data.

Berdasarkan hasil dan keterbatasan penelitian ini,
beberapa saran yang dapat diajukan untuk
pengembangan selanjutnya adalah sebagai berikut.
Penelitian berikutnya dapat membandingkan metode
ARIMA dengan metode peramalan lain, seperti
SARIMA, Prophet, atau pendekatan machine learning
seperti LSTM, guna memperoleh model dengan tingkat
akurasi yang lebih tinggi. Selain itu, penambahan
variabel eksternal, seperti faktor ekonomi, promosi,
atau musim, dapat dipertimbangkan  untuk
meningkatkan kualitas prediksi.

Dari sisi sistem, pengembangan lebih lanjut dapat
dilakukan dengan menambahkan fitur visualisasi yang
lebih interaktif, laporan prediksi otomatis, serta
kemampuan pembaruan data secara real-time. Dengan
pengembangan tersebut, sistem prediksi penjualan
diharapkan dapat memberikan manfaat yang lebih
optimal dan digunakan secara berkelanjutan dalam
mendukung keputusan strategis perusahaan.
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