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Abstrak

Jumlah penduduk yang tidak sedikit tentu mendorong para perusahaan termasuk
perusahaan nanufaktur untuk terus mengembangkan produksinya baik secara kualitas dan
kuantitas, apalagi jumlah perusahaan dengan fokus yang sama cukup banyak. Hal ini
dikarenakan, setiap perusahaan terntu ingin memperoleh keuntungan yang banyak dan minim
adanya keluhan konsumen atau pelanggan. Salah satu cara yang dianggap dapat mengatasi hal
tersebut ialah dengan melakukan kebijakan perusahaan mengacu pada peramalan penjualan
produk di masa mendatang. Oleh karena itu, peneliti ingin mengetahui lebih lanjut mengenai
penerapan forecasting untuk menentukan proyeksi sales perbulan pada tahun berikutnya di
Perusahaan Manufacturing Furniture. Tujuannya untuk mengetahui peran forecasting dalam
membuat kebijakan atas produksi perusahaan pada waktu berikutnya dengan mempertinbangkan
proyeksi sales yang didasari hasil forecasting perusahaan. Metode yang digunakan ialah Time
Series dengan pengumpulan data melalui dokumentasi pada reguler local market tahun 2022
tepatnya 12 bulan. Setelah data terkumpul maka akan dianalisis secara mendalam sehingga
diketahui hasil penelitian bahwa penetapan forecasting secara teliti maka akan menghasilkan
peramalan yang tidak jauh dari kenyataan dan dapat membantu dalam menghitung proyeksi sales
perusahaan manufacture bidang furnitur pada waktu berikutnya, dengan nilai MAPE 0,06.

Kata Kunci—3-5 kata kunci dalam bahasa Indonesia

1. PENDAHULUAN

Perusahaan merupakan salah satu bidang yang digunakan untuk membentuk suatu produk
sebagaimana tujuan didirikannya perusahaan tersebut. Salah satunya perusahaan manufacturing
furniture. Perusahaan manufaktur merupakan perusahaan yang beroperasi untuk membuat barang
jadi atau barang setengah jadi melalui bahan mentah yang diolah (Buchari E Setiaputra dan Herry
Suherman, 2019).

Pada era ini, dimana teknologi semakin canghih dan kebutuhan manusia semakin banyak
tentu saja jumlah perussahaan manufaktur pun bertambah banyak [1] yang berdampak pada
perekonomian negara Indonesia [2]. Hal ini sebagaimana data berikut ini:

Data jumlah perusahaan manufaktur
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Gambar 1: Grafik data jumlah perusahaan manufaktur
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Data di atas menunjukkan bahwa jumlah perusahaan manufaktur di Indonesia hingga saat
ini cukup banyak, maka bagi perusahaan yang ingin terus melaksanakan operasinya sebagai
perusahaan yang unggul dan eksis maka harus mampu meningkatkan kualitasnya dimana
pelangganpun merasa puas dengan hasil yang diberikan termausk pada bidang furniture yang
kerap digunakan dalam dunia perabotan dan rumah tangga. [3], [4]

Akan tetapi terdapat beragam permasalahan yang terjadi di perusahaan manufaktur ialah
kemampuannya untuk memenuhi kepuasan pelanggan fluktuatif. Terkadang kurang trend dengan
model kekinian, bahan baku yang datang kurang dan terlalu lama waktunya sehingga produk
delay pun terjadi. Padahal tidak sedikit konsumen yang lebih suka untuk di proses keinginanya
secara cepat dan tepat bukan harus menunggu dalam jangka waktu yang lama. Maka dari itu,
sebenarnya perusahaan furnitur memiliki prospek yang cukup bagus karena selalu dibutuhkan
oleh manusia. [5]

Pimpinan perusahaan tentu harus mampu menangani beragam permasalahan untuk terus
survive dan eksis di tengah gempuran persaingan yang tiada henti [6] [7]. Permasalahan yang
kadang terjadi diperusahaan manufaktur ialah keterlambatan proses produksi yang dikarenakan
kedatangan bahan tidak sesuai estimasi, kurang uptodate dengan trend dan lain sebagainya. Jika
pembuatan produk tidak sesuai dengan yang diinginkan konsumen maka akan terjadi
penumpukan stock opname dan hal ini membahayakan laju keuangan perusahaan karena uang
perusahaan terhenti pada produk yang kurang laris terjual. Oleh karena itu, saat perusahaan ingin
membuat produk baik produk baru maupun produk lama maka harus dianalisis terlebih dahulu
pada daya saing pasarnya untuk meminimalisir adanya kerugian bagi perusahaan sehingga
keuangan perusahaan berada pada taraf aman [8]. Jika perusahaan mengalami kerugian yang
terkena imbas banyak orang dan berdampak pada penurunan ekonomi masyarakat. Oleh karena
itu penting untuk mengadakan jajak pendapat untuk produk produk beirkutnya yang akan di
keluarkan.

Selain itu, perusahaan juga harus membuat SOP ataunaturan dan prosedur kerja yang jelas
bagi setiap karyawan ataupun partner kerja untuk bersinergi dalam membuat produk unggulan
dan berdaya saing. Terlebih masyarakat saat ini memiliki selera yang beragam, maka perusahaan
juga penting untuk menentukan target marketing atas produk yang akan dikeluarkan supata
produk tersebut dapat diterima dengan baik. Dengan ini maka setiap perusahaan harus mampu
membuat perencanan Atas strategi bisnis yang akan dilakukan untuk terus menjngkatkan voLume
penjualan dan berdampak pada penghaislan perusahaannyang semakin meningkat [9].

Masalah yang terjadi dalam suatu perusahaan dapat diselesaikan dengan pengelolaan
data dan juga dukungan dari teknologi informasi yang baik, salah satunya dengan forecasting.
Dengan adanya Forecasting ini, diharapkan dapat membantu perusahaan mengontrol proses
produksi dan persiapan inventory, sehingga segmentasi dan pengalokasian personil produksi dan
penyusunan strategi marketing-sales bisa lebih akurat.

Dengan memonitor proses produksi dan penyerapan sales, maka perusahaan akan
mampu membuat forecasting dengan lebih akurat. Meramalkan penjualan di masa mendatang
berarti menentukan estimasi besarnya volume penjualan, bahkan bisa menentukan potensi
penjualan dan luas pasar yang dikuasai di masa yang akan datang [10]. Dengan itu, perusahaan
bisa menyiapkan bahan baku dan pengalokasian segmentasi produksi dengan lebih baik dan tepat
sasaran. Sebagaimana penelitian yang dilakukan oleh Charles Jhony Mantho Sianturi, Elsi Ardini,
dan Nita Sari Br Sembiring pada tahun 2020 menyatakan bahwa sales forecasting dapat
membantu menentukan atas perkiraan mengenai penjualan untuk waktu berikutnya dengan
mengumpulkan data-data penjualan tahun sebelumnya yang dianalisis menggunakan least square
[11]. Disisi lain, Karina Auliasari, Mariza Kertaningtyas, dan Mawan kriswantono pada tahun
2019 pun menyebutkan hasil yang sama hanya saja dilakukan pada tempat yang berbeda, dimana
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hasil penelitiannya menyebutkan bahwa adanya forecasting atau peramalan dapat digunakan
untuk memberikan informasi atas akurasi penjualan konsumen [12]. Peneliti menggunakan
Metode Time Series guna untuk memprediksi penjualan.

Berdasarkan pemaparan di atas maka peneliti ingin melakukan penelitian mengenai
penerapan forecasting menggunakan metode time series untuk menentukan proyeksi sales
perbulan pada tahun berikutnya di perusahaan manufacturing furniture. Tujuan dari penelitian ini
ialah untuk mengatasi beragam permasalahan yang terjadi di perusahaan manufacturing furniture
seperti untuk menyusun forecasting penjualan yang akan dijadikan pedoman produksi sehingga
stock finishgood dan pengagendakan produksi dapat diselenggarakan dengan terus memantau
jalannya para supplier bahan sesuai dengan kapasitas produk yang akan dibuat. Selain itu juga
digunakan sebagai salah satu dasar untuk menghitung kapasitas yang diperlukan sehingga
penempatan personil dapat sesuai dengan kebutuhan, dijadikan sebagai guidance buffer stock
sehingga adanya keterlambatan dapat diminimalisir dengan baik..

2. METODE PENELITIAN

2.1. Tahapan Penelitian

Pada penelitian mengenai forecasting penjualan ini menggunakan metode time series
terdapat beberapa tahapan yang harus dilakukan. Tahapan tersebut terdiri dari perumusan
masalah, pemutusan mengenai jenis informasi yang diperlukan, prosedur pengumpulan data,
pengolahan informasi, dan tahapan terakhir adalah pembuatan kesimpulan. Tahapan ini
merupakan tahapan dasar yang sudah umum dilakukan pada penelitian yang menggunakan
metode kualitatif. Tahapan ini dipilih sebab secara sistematis dianggap sesuai dengan tujuan
penelitian. Adapun model pengembangan yang digunakan untuk forecasting penjualan ini adalah
model pengembangan 4D yang terdiri dari Define (pendefinisian), Design (perancangan),
Develop (Pengembangan), dan Disseminate (Penyebaran)..

2.1.1. Define (Pendefinisian)

Pendefinisian dimulai dengan melakukan analisis terhadap kebutuhan penelitian. Analisis
kebutuhan dilakukan sebagai landasan dasar pentingnya forecasting penjualan agar perusahaan
dapat menentukan proyeksi penjualan untuk tahun depan.

2.1.2. Design (Perancangan)

Tahap berikutnya ialah perancangan dimulai dengan pembuatan framework untuk
forecasting. Pelaksanaan forecasting membutuhkan cukup banyak data pendukung seperti capaian
tahun sebelumnya serta gambaran kondisi perekonomian di tahun yang akan datang. Oleh karena
itu diperlukan tahap perancangan agar forecasting yang dilakukan merupakan peramalan yang
akurat dan menggunakan metode yang tepat. Pada tahap perancangan semua data pendukung
forecasting sudah dikumpulkan sehingga dapat ditentukan metode yang tepat untuk melakukan
forecasting

2.1.3. Development (Pengembangan)

Tahap selanjutnya ialah tahap pengembangan. Pembuatan aplikasi ini menggunakan uji
MAD, MSE, dan MAPE. Uji tersebut digunakan untuk menguji akurasi dari hasil forecasting.
Forcasting sebelumnya sudah dilakukan dengan metode penghitungan forecasting. Namun untuk
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akurasi penghitungan diperlukan uji MAD, MSE, dan MAPE. Hasil dari uji MAD, MSE, dan
MAPE dapat digunakan sebagai acuan proyeksi penjualan manufaktur di masa depan.

2.1.4. Disseminate (Penyebaran)

Tahap ini dapat dikatakan sudah memasuki tahap uji coba oleh peneliti. Tahapan ini dapat

diurutkan pada beberapa tahapan berikut:

1.

Tahap Pre-Processing Data
Pada tahapan ini, kita akan melakukan pemilihan data yang dibutuhkan dan
mengelompokkan data tersebut menjadi perkategori produk dan pertahun penjualan serta
mengeliminasi data yang tidak dibutuhkan.
Tahap penghitungan variabel X dan Y
Penghitungan ini dilakukan untuk mendapatkan variabel yang merupakan persilangan
antara rentang waktu penjualan dan kemampuan penjualan. Sebab fluktuasi penjualan
merupakan dasar dilakukannya forecasting. Hasil perkalian antara waktu penjualan dan
banyaknya produk yang dijual merupakan data yang akan digunakan untuk melakukan
persamaan regresi.
Tahap penghitungan variabel A dan B
Variabel A dan B merupakan angka yang diperoleh dari hasil hitungan variabel X dan Y.
Variabel A dan B merupakan koefisien yang akan digunakan pada persamaan regresi
Tahap menghitung persamaan regresi linier
Pada tahapan ini variabel yang sudah didapatkan dimasukkan pada regresi linier. Regresi
linier umum digunakan untuk mengetahui besarnya perubahan suatu variabel yang
disebabkan oleh adanya perubahan pada variabel lain yang berhubungan.
Tahap penghitungan peramalan
Penghitungan peramalan dilakukan dengan memprediksi penjualan di tahun yang akan
datang menggunakan time series dan menjelaskan bahwa penjualan pada tahun ini adalah
sebesar Y atau 34,377 ditambahkan dengan 3,176 kemudian dikalikan dengan X periode
waktunya selama 1 tahun yang merupakan trend penjualan school series pada perusahaan
manufacture sampai dengan tahun selanjutnya.
Tahap Trial & Error
Tahap ini merupakan tahap uji hasil forescating atau hasil peramalan. Tahap ini menguji
tingkat akurasi hasil peramalan melalui uji MAD, MSE, dan MAPE. Hasil uji yang
memiliki nilai paling baik akan digunakan sebagai alat untuk melakukan proyeksi
penjualan di tahun yang akan datang.
Tahapan analisis data yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. Melakukan pemilihan data
b. Mengelompokkan data per kategori produk dan penjualan per tahun
c. Melakukan kalkulasi variabel silang dengan melakukan perkalian antara variabel
X yang merupakan tahun penjualan dan variabel Y yang merupakan jumlah
produk yang dijual. Hasil perkalian menghasilkan variabel XX dan XY.
d. Melakukan penghitungan variabel A dan B yang akan digunakan sebagai
koefisien pada persamaan regresi dengan rumus berikut:

A = YYIX2-YX YXY
n Y X*-(XX)?

B. = YYYX2-¥YXYXY
n Y X2 - (2X)2
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e. Melakukan penghitungan persamaan regresi linier berganda dimana Y= a + pX

f.  Melakukan peramalan dengan menggunakan time series dan menjelaskan bahwa
penjualan pada tahun 2023 adalah sebesar Y ditambahkan dengan 3,176
kemudian dikalikan dengan X periode waktunya selama 1 tahun.

g. Melakukan trial and error dengan menguji akurasi melalui uji MAD, MSE,
MAPE.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Sebelum membahas lebih lanjut mengenai hasil penelitian ini, maka dapat dipahami
terlebih dahulu mengenai beberapa hal berikut ini,

Pertama, forecasting. Forecasting dapat pula diartikan sebagai peramalan atas suatu
keadaan atau kejadian pada waktu berikutnya [13]. Peramalan ini sering digunakan oleh
perusahaan untuk membuat suatu kebijakan atas produksi produk di perusahaan manufaktur
sebagainupaya meminimalisir terjaidnyankerugian yang disebabkan oleh banyak faktor salah
satunya kepuasan pelanggan.

Forecasting dilakukan dengan Melakukan pengumpukan data di tahun sebelumnyanyang
kemudian dilakukan analisis mendalam untuk diketahui hasil peramalanbya. Hasil peramalan
dapat membantu untuk mengetahui mengenai produk best seller, waktu pembuatan, prosedur
pembuatan produk yang efektif dan efisien, memperkirakan model terbaru yang kira-kira akan
menjadi trend yang disukai atau digandrungi masyarakat, dan lain sebagainya [14].

Kedua, proyeksi sales dapat diartikan sebagai ramalan atas penjualannyang akan
dipeorleh perushaan dimana hal ini diukur melalui harga jual dan harga modal yang dikeluarkan
[15] dalam memproduksi suatu barang sehingga perkiraan mengenai hasil penjualan yang
diperoleh perusahaan dapat diperkirakan ([16], [17]. Perlu diketahui dalam membuat perkiraan
volume penjualan dan produk harus dilakukan secara teliti supaya menghasilkan data yang akurat
supaya tidak terlalu melenceng dari kenyataan.

Ketiga, perusahaan manufaktur bidang furniture. Perusahaan manufaktur merupakan
perusahaan yang beroperasional pada pembuatan barang jadi atau setengah jadi [18]. Sedangkan
furniture lebih dekat dengan barang-barang yang digunakan untuk peralatan rumah tangga.
Produk yang dibuat oleh perusahaan manufaktur disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat
supaya tidak terjadi penumpukan stock sehingga setiap perusahaan harus mau dan mampu terbuka
dengan perkembangan zaman untuk menghasilkan produk yang berkualitas dan terjangkau.

Setelah dilakukan analisis data, diketahui hasil sebagai berikut:

3.1. Pre-processing data

Pada tahapan ini, kita akan melakukan pemilihan data yang dibutuhkan dan
mengelompokkan data tersebut menjadi perkategori produk dan pertahun penjualan serta
mengeliminasi data yang tidak dibutuhkan. Pada table 3.1 menunjukkan penjualan perbulan untuk
penjualan di local market yang telah dikelompokkan dari penjualan beberapa business model dan
dari data penjualan harian.

Tabel 3.1 data penjualan local market selama 12 bulan tahun 2022.

Bulan Penjualan (Y)
Januari 44.224
Februari 42.341
Maret 61.878
April 31.784
Mei 26.001
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Juni 55.328
Juli 62.617
Agustus 51.155
September 64.691
Oktober 77.482
November 75.511
Desember 67.255

Data di atas menunjukkan bahwa penjualan local market dalam tahun 2022 mengalami
fluktuatif dimana hasil penjuaan terbesar terjadi pada bulan Oktober dan penjualan terendah
terjadi pada bulan Mei. Setelah ditelisik lebih lanjut adanya perubahan volume penjualan
disebabkan oleh beberapa faktor yaitu produk yang dibuat tidak sesuai dengan trend terkini, harga
terlalu mahal karena perusahaan memperoleh modal bahan yang bernilai terlalu tinggi sehingga
tidak sesuai dengan kemampuan pembayaran masyarakat atau karena keterlambatan datangnya
bahan yang sudah dipesan masyarakat sehingga ada yang melakukan cancel order.

3.2.Pembahasan Variable X&Y Calcullation

Perhitungan variable X dan Y dilakukan untuk mendapatkan variable XY dan variable
XX. Variable X adalah tahun penjualan. Berikut bisa dilihat dari table 3.2 mengenai perhitungan
Variable X dan Variable Y.

Table 3.2 perhitungan Variable X&Y

Bulan X Penjualan(Y) XY XX

Januari 1 44.224 11.22484.682 1

Februari 2 42.341 185.634 4

Maret 3 61.878 127.136 9
April 4 31.784 130.005 16
Mei 5 26.001 331.968 25
Juni 6 55.328 438.319 36
Juli 7 62.617 409.319 49
Agustus 8 51.155 409.2409 64
September 9 64.691 582.219 81
Oktober 10 77.482 771.820 100
November 11 75.511 830.621 121
Desember 12 67.255 807.060 144
78 660267 4745928 650

3.3.Variable A&B Calcullation

Tahapan selanjutnya adalah menghitung nilai A&B yang merupakan koefisien dalam
membentuk persamaan regresi untuk kemudian digunakan pada proses forecasting dengan
perhitungan sebagai berikut :

@ =YYYX2-YXYXY = 429,173,550 — 370,182,384
n Y X2 (TX)? 7800 — 6,084
= 34,377
b= p¥YXY-YXYY= 56,951,136 51,500,826
n Y X2 (TX)? 7800 — 6,084
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= 3,176

3.4.Linear regression Similarity

Metode ini menjadi salah satu metode yang dipergunakan dalam melakukan peramalan
atau prediksi tentang karakteristik kualitas maupun kuantitas . Hal ini dikarenakan dengan
memperkirakan berbagai kombinasi produk di perusahaan.

Metode ini merupakan metode statistik yang memprediksi dengan menggunakan
pengembangan hubungan matematis antara variable dependen (Y) dengan variabel independen
(X) [1]. Variabel dependen adalah variabel akibat atau variabel yang dipengaruhi, sedangkan
variabel independen adalah variabel sebab atau variabel yang mempengaruhi [17]. Prediksi
variabel dependen dapat dilakukan jika variabel independennya diketahui [14]. Umumnya
penjualan produk dinyatakan sebagai variabel dependen yang nilainya dipengaruhi oleh variabel
independen [18].

Penerapan Rumus Linear Regression adalah sebagai berikut :

Y = o+ bX

= 34,377 + 3,176 X

3.5. Forecasting Time Series

Kemudian dari persamaan tersebut akan digunakan untuk memprediksi dengan
menggunakan time series dan menjelaskan bahwa penjualan pada tahun 2023 adalah sebesar Y
atau 34,377 ditambahkan dengan 3,176 kemudian dikalikan dengan X periode waktunya selama
1 tahun seperti terlihat pada tabel 3.5 trend penjualan school series pada perusahaan manufacture
sampai dengan tahun 2024.

Table 3.5 hasil perhitungan forecasting time series tahun 2023

Bulan (2023) X a b bX Penjualan
Januari 13 | 34.377 | 3.176 | 41.288 75.665
Februari 14 | 34.377 | 3.176 | 44.464 78.841

Maret 15 | 34.377 | 3.176 | 47.640 82.017
April 16 | 34.377 | 3.176 | 50.816 85.193
Mei 17 | 34.377 | 3.176 | 53.992 88.369
Juni 18 | 34.377 | 3.176 | 57.168 91.545
Juli 19 | 34.377 | 3.176 | 60.344 94.721

Agustus 20 | 34.377 | 3.176 | 63.520 97.897
September 21 | 34.377 | 3.176 | 66.696 101.073
Oktober 22 | 34.377 | 3.176 | 69.872 104.249
November 23 | 34.377 | 3.176 | 73.048 107.425
Desember 24 | 34377 | 3.176 | 76.224 110.601
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Ini adalah tahapan terakhir untuk menguji tingkat akurasih; forecasting dengan metode
time series diatas. Pengujian dilakukan menggunakan tiga teknik pengujian diantaranya uji
MAD,MSE dan MAPE.

Untuk menghitung tingkat akurasi digunakan table penghitungan selisih actual dan
forecast seperti pada tabel 3.6 sebagai berikut :
Tabel 3. 6 Data trial and Error.

Bulan (2023) Actual Forecast (AF) 1 A-F | (A-F)n2 | A-F | / Actual
Januari 44.224 75.665 |- 31.441 31441 988.536.481 71%
Februari 42.341 78.841 |- 36.500 36500 1.332.250.000 86%
Maret 61.878 82.017 |- 20.139 20139 405.579.321 33%
April 31.784 85.193 |- 53.409 53409 2.852.521.281 168%
Mei 26.001 88.369 |- 62.368 62368 3.889.767.424 240%
Juni 55.328 91.545 |- 36.217 36217 1.311.671.089 65%
Juli 62.617 94.721 |- 32.104 32104 1.030.666.816 51%
Agustus 51.155 97.897 |- 46.742 46742 2.184.814.564 91%
September 64.691 101.073 |- 36.382 36382 1.323.649.924 56%
Oktober 77.482 104.249 |- 26.767 26767 716.472.289 35%
Navember 75.511 107.425 |- 31.914 31914 1.018.503.396 42%
Desember 67.255 110.601 |- 43.346 43346 1.878.875.716 64%

660.267 1.117.596 |- 457.329 | 457.329 18.933.308.301 69%

Dari tabel tersebut maka didapat hasil sebagai berikut :

MAD = > | Actual — Forecast | =457,329/12 = 38,111
Y
MSE = > ( Actual — Forecast )2 = 18.933.308.301 / 11 =
1.721.209.846
p-1
MAPE = > ( Actual — Forecast )2 =69/12= 0,06.

Berdasarkan data di atas maka diketahui nilai MAD adakag 38.111, MSE 1.721.209.846
dan MAPE 0.06. Artinya, nilai MAPE 0.06 maka forecasting tersbeut sangat baik untuk dijadikan
sebagai pedoman atau acuan dalam membuat kebijakan berikutnya pada perusahaan
manufacturing furniture.

4. KESIMPULAN

Setiap perusahaan ingin memperoleh volume penjualan yang meningkat dan minim dari
risiko kerugian, setelah dilakukan forecasting dengan metode time series atau peramalan pada
perusahaan manufacturing furniture dengan mengacu pada data tahun 2022 diketahui bahwa hasil
ramalan dapat digunakan untuk dijadikan sebagai acuan dalam membuat kebijakan berikutnya
dengan nilai MAPE 0,06. Oleh karena itu, perusahaan manufacturing furniture sebaiknya
membuat peramalan untuk mengetahui perkiraan proyeksi sales pada bulan di tahun berikutnya
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sehingga meminilisir adanya kerugian dan terus meningkatkan eksistensinya melalui peningkatan
volume penjualan.

Perhitungan forecasting dengan metode times series penjualan furniture menggunakan
regresi linear bisa digunakan dengan hasil perhitungan yang cukup baik. berdasarkan pada hasil
uji MAD, MSE, dan MAPE terhadap penjualan perbulan yang masih cukup memenuhi standar.
Namun, hasil prediksi ini dapat diperoleh dengan data yang tidak mengalami lonjakan signifikan
atau pun penurunan secara drastis. Selain itu faktor kondisi alam dimana pada tahun 2022 pun
masih dalam tahapan endemic setelah melewati badai pandemic COVID 109.

Oleh karena itu, peneliti berharap bahwa hasil penelitian ini dapat memberikan
sumbangan pemikiran bagi para pengusaha dalam menjalankan perusahannya supaya dapat terus
survive ditengah persaingan yang tiada henti mengingat perusahaan pada bidang manufacturing
furniture juga cukup banyak. Dengan adanya peramalan atau perkiraan ini maka perusahaan dapat
bergerak lebih cepat dan tepat untuk membuat kebijakan berikutnya guna memajukan perusahaan.
Selain itu, peneliti juga ingin menegaskan bahwa pembuatan forecatsing harus dilaksanakan
dengan hati-hati dan teliti supaya tidak memberikan hasil yang justru merugikan perusahaan
karena adanya salah perhitungan. Disisi lain peneliti juga berharap bahwa hasil peneilitian ini
juga dapat dijadikan sebagai sumber pemikiran atau dasar informasi bagi para peneliti berikutnya
dan bagi para pembaca dalam meningkatkan wawasannya.

Semoga dengan penerapan forecasting pada perusahaan furniture ini dengan
menggunakan metode regresi linear bisa mencapai target tujuan pada riset ini dan juga membantu
perusahaan bisa lebih maju dan berkembang sehingga akan mampu memberikan dampak positif
pada kehidupan sosial di lingkungan sekitar perusahaan.
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