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This study examines the sales forecast for PT XYZ's sterilized
milk products, recognizing the critical importance of accurate
forecasting in the dynamic and competitive fast-moving
consumer goods (FMCG) sector. Reliable forecasts are essential
for distributors to optimize demand planning and inventory
control. The Autoregressive Integrated Moving Average
(ARIMA) model was applied to historical monthly sales data
from 16 distributors in the Jakarta market covering the 2022-
2024 period. The ARIMA procedure included data collection
and visualization, stationarity testing (ADF, ACF, PACF),
differencing, model identification, parameter estimation, and
optimal model selection. The results reveal monthly sales
fluctuations with a clear downward trend toward the end of the
observation period, with the ARIMA (1,0,1) model emerging as
the best fit. Forecasts for 2025 indicate a continued decline in
sales value, underscoring the need for stronger collaboration
between PT XYZ and its distributors in promotional planning
and inventory management to adapt to market shifts and
capitalize on emerging opportunities.
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ABSTRAK

Penelitian ini mengkaji peramalan penjualan produk susu
steril PT XYZ, dengan menekankan pentingnya akurasi
peramalan dalam industri fast-moving consumer goods
(FMCG) yang dinamis dan kompetitif. Peramalan yang
andal sangat penting Dbagi distributor untuk
mengoptimalkan ~ perencanaan  permintaan  dan
pengendalian persediaan. Model Autoregressive Integrated
Moving Average (ARIMA) diterapkan pada data penjualan
bulanan historis dari 16 distributor di pasar Jakarta untuk
periode  2022-2024. Prosedur ARIMA  meliputi
pengumpulan dan visualisasi data, uji stasioneritas (ADF,
ACF, PACF), pembedaan (differencing), identifikasi
model, estimasi parameter, dan pemilihan model
optimal. Hasil penelitian menunjukkan adanya fluktuasi
penjualan bulanan dengan tren penurunan yang jelas
pada akhir periode pengamatan, dengan model ARIMA
(1,0,1) teridentifikasi sebagai model terbaik. Peramalan
untuk tahun 2025 mengindikasikan tren penurunan nilai
penjualan yang berlanjut, sehingga menegaskan perlunya
kolaborasi yang lebih kuat antara PT XYZ dan para
distributornya dalam perencanaan promosi serta
manajemen persediaan guna beradaptasi terhadap
dinamika pasar dan memanfaatkan peluang pasar yang
muncul.

Kata Kunci: ARIMA; FMCG; Peramalan Penjualan; Susu
Steril

1. Pendahuluan

Strategi peningkatan kualitas dan keamanan produk susu di Indonesia berjalan seiring
dengan pertumbuhan pesat industri fast-moving consumer goods (FMCG), khususnya pada sektor
produk susu. Meskipun konsumsi susu sapi nasional diproyeksikan terus meningkat hingga
tahun 2026 sebagaimana ditunjukkan pada Tabel 1, produksi domestik diperkirakan belum
mampu memenuhi kebutuhan tersebut, sehingga menimbulkan defisit yang signifikan. Kondisi
ini membuka peluang besar bagi perusahaan FMCG yang beroperasi di pasar dinamis dengan
persaingan ketat dan konsumen yang sensitif terhadap harga untuk mengisi kesenjangan
permintaan tersebut.
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Tabel 1. Proyeksi Konsumsi dan Produksi Susu Nasional 2022-2026

Tahun | Konsumsi (Ton) | Produksi (Ton) Selisih (Ton)
2022 989.154 926.348 62.806
2023 1.010.229 948.435 61.794
2024 1.031.305 932.664 98.641
2025 1.052.381 916.289 136.092
2026 1.073.457 949.733 123.725

Sumber: Pusat Data dan Sistem Informasi Pertanian (2022)

Industri FMCG, khususnya sektor produk susu di Indonesia, ditandai oleh dinamika pasar
yang tinggi, perubahan tren konsumen yang cepat, serta persaingan yang intens (Mahadira &
Purwanegara, 2014; Nuryani et al.,, 2022). Meningkatnya permintaan dan konsumsi susu
menjadi pendorong bagi industri untuk memenuhi kebutuhan masyarakat, yang juga terkait
dengan dinamika impor susu (Wulandari & Bowo, 2019). Produk susu bersifat elastis terhadap
harga (Ichdayati et al,, 2020), sehingga perusahaan perlu memprioritaskan penguatan citra
merek dan penyediaan produk berkualitas tinggi (Mahadira & Purwanegara, 2014; Nuryani et
al., 2022). Dalam konteks ini, proyeksi penjualan memegang peranan penting dalam
pengambilan keputusan strategis, mencakup perencanaan produksi, pengelolaan inventaris,
alokasi anggaran pemasaran, serta strategi distribusi (Juliamida et al., 2024).

PT XYZ, sebagai salah satu pemain utama dalam industri pengolahan susu di Indonesia,
menghadapi tantangan kompleks dalam mengelola rantai pasok yang luas, khususnya dalam
pendistribusian produk susu steril di wilayah Jabodetabek. Distribusi ke berbagai wilayah
seperti Bekasi, Jakarta, Tangerang, dan Bogor melalui banyak distributor meningkatkan risiko
dead stock akibat kesalahan proyeksi penjualan (Suwignjo et al., 2023). Hal ini menjadi krusial
mengingat pentingnya likuiditas persediaan, di mana keterlambatan perputaran stok dapat
langsung menghambat arus kas perusahaan (Sharma, 2023 dalam Suwignjo et al., 2023). Oleh
karena itu, akurasi proyeksi penjualan menjadi sangat penting bagi PT XYZ untuk
meminimalkan risiko kerugian finansial dan operasional, sekaligus memastikan ketersediaan
produk yang tepat di pasar.

Perencanaan permintaan dan proyeksi penjualan yang akurat merupakan fondasi bagi
rantai pasok yang efisien (Basson et al., 2019), terutama pada industri FMCG yang volatil.
Kegagalan proyeksi penjualan dapat mengakibatkan kekurangan atau kelebihan stok, yang
pada gilirannya berdampak negatif terhadap kepuasan pelanggan dan profitabilitas
perusahaan. Pemanfaatan analitik prediktif berbasis data historis untuk memperkirakan tren
masa depan (B et al., 2024) menawarkan solusi untuk meningkatkan akurasi proyeksi.

Penelitian ini bertujuan mengembangkan proyeksi penjualan PT XYZ untuk tahun 2025,
dengan harapan dapat membantu PT XYZ dan para distributornya dalam mempersiapkan
pasokan produk secara efektif. Upaya ini diharapkan dapat meningkatkan efisiensi operasional,
mengurangi risiko kerugian, dan pada akhirnya meningkatkan kepuasan pelanggan, baik dari
kalangan distributor maupun konsumen akhir.

2. Metodologi Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA)
sebagai alat utama untuk memproyeksikan valuasi penjualan produk susu steril. Pemilihan
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metode ARIMA didasarkan pada relevansinya dalam menganalisis data deret waktu (time
series), di mana data penjualan historis sering kali menunjukkan pola musiman dan tren
tertentu. Dengan kemampuannya mengintegrasikan data historis dan faktor eksternal yang
relevan, ARIMA memberikan wawasan yang bernilai bagi pengambil keputusan dalam
perencanaan strategis pada berbagai aplikasi, termasuk peramalan penjualan dan manajemen
persediaan (Selvakumar et al.,, 2024). Tahapan penerapan metode ARIMA diadaptasi dari
penelitian yang dilakukan oleh Tajrin et al. (2024), yang meliputi pengumpulan data penjualan
susu historis dan visualisasinya dalam bentuk grafik garis untuk mengamati pola dan tren;
pengujian stasioneritas data melalui pemeriksaan Autocorrelation Function (ACF) dan Partial
Autocorrelation Function (PACF); transformasi differencing apabila data tidak stasioner;
identifikasi awal model ARIMA berdasarkan pola ACF dan PACF setelah differencing; estimasi
parameter model menggunakan metode statistik untuk memperoleh koefisien terbaik;
pemilihan model optimal berdasarkan kriteria evaluasi statistik; serta peramalan penjualan
menggunakan model terbaik yang telah dipilih. Hasil peramalan kemudian diuji akurasinya
dengan Mean Absolute Percentage Error (MAPE) menggunakan rumus dari Heizer et al. (2017).

it0100|Aktual — Peramalan|/Aktual
n

MAPE =

Dalam pemodelan ARIMA, stasioneritas deret waktu dipastikan melalui visualisasi grafik
dan uji statistik seperti Augmented Dickey-Fuller (ADF). Apabila data bersifat nonstasioner,
dilakukan differencing hingga data menjadi stasioner, dengan jumlah differencing yang
diterapkan menentukan orde integrasi (D). Orde autoregresif (p) dan moving average (q)
ditentukan melalui analisis ACF dan PACF dari data yang telah stasioner. Model yang
dihasilkan dievaluasi dengan uji white noise pada residual, dan apabila tidak memenuhi kriteria,
dilakukan penyesuaian hingga diperoleh model optimal berdasarkan indikator seperti Akaike
Information Criterion (AIC), Bayesian Information Criterion (BIC/SBC), dan standard error (Fattah et
al., 2018; Ma et al., 2018). Analisis data dilakukan menggunakan perangkat lunak STATA 17
karena kemampuannya dalam melakukan analisis deret waktu. STATA merupakan perangkat
lunak statistik yang banyak digunakan dalam penelitian kuantitatif karena menyediakan alat
analisis yang komprehensif, termasuk regresi linier, analisis deret waktu, dan analisis data
panel (Tampubolon et al., 2024).

Penelitian ini dilaksanakan pada perusahaan distributor yang bermitra dengan PT XYZ
dalam memasarkan produk susu steril di Provinsi DKI Jakarta. Data yang digunakan berupa
time series bulanan dari Januari 2022 hingga Desember 2024 (36 bulan). Pemilihan periode 36
bulan didasarkan pada keterbatasan ketersediaan data serta pertimbangan bahwa rentang
tersebut telah mencukupi untuk menghasilkan proyeksi yang optimal sesuai praktik umum
dalam penerapan metode ARIMA (Khoiri, 2023). Data mencakup informasi sell-out produk susu
steril dari seluruh distributor PT XYZ di Jakarta kepada konsumen akhir. Sebanyak 16
distributor yang memasarkan produk susu steril PT XYZ di wilayah ini menjadi sampel
penelitian. Hasil akhir penelitian adalah proyeksi valuasi sell-out produk susu steril untuk
tahun 2025 dan 2026, yang akan digunakan sebagai dasar perencanaan permintaan oleh pihak
distributor.
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3. Hasil dan Pembahasan
3.1. Performa Valuasi Penjualan Susu Steril Distributor ke Konsumen

Produk susu steril PT XYZ merupakan salah satu merek susu steril yang mudah
ditemukan, baik di pasar modern maupun pasar tradisional. Jangkauan distribusi yang luas
memungkinkan produk ini tersebar secara merata hingga ke berbagai lapisan pasar. Dengan
tercapainya produk hingga konsumen akhir, potensi peningkatan valuasi penjualan pun
semakin besar. Performa penjualan produk susu steril tersebut dapat dilihat pada Gambar 1.

Tren Penjualan Susu Steril Distributor
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Gambar 1. Performa Valuasi Penjualan
Sumber: Data Penjualan, diolah (2025)

Berdasarkan Gambar 1, grafik tren penjualan susu steril oleh distributor menunjukkan
adanya fluktuasi valuasi penjualan bulanan selama periode Januari 2022 hingga Desember
2024. Secara umum, variasi penjualan yang cukup signifikan antarbulan mengindikasikan
adanya dinamika pasar dan kemungkinan faktor musiman yang memengaruhi permintaan.
Meskipun pada beberapa periode terjadi penurunan, khususnya sekitar Mei 2023, secara

keseluruhan valuasi penjualan menunjukkan kecenderungan meningkat menjelang akhir tahun
2024.

3.2. Peramalan Valuasi Penjualan Susu Steril Distributor ke Konsumen

Proses peramalan penjualan susu steril dilakukan dengan mengadaptasi tahapan penelitian
yang dikemukakan oleh Ma et al. (2018), Prasetyo et al. (2023), dan Tajrin et al. (2024). Tahap
awal dimulai dari pengecekan stasioneritas data deret waktu (time series) yang digunakan. Data
yang dianalisis merupakan valuasi penjualan distributor selama dua tahun, yaitu dari 2022
hingga 2024.

Langkah pertama dalam analisis deret waktu adalah memastikan apakah data bersifat
stasioner. Pengecekan dilakukan melalui visualisasi data menggunakan grafik garis dan plot
sebar, disertai analisis pola korelasi dengan fungsi autokorelasi (Autocorrelation Function/ACF)
dan fungsi autokorelasi parsial (Partial Autocorrelation Function/PACF). Selain itu, dilakukan

pula uji statistik formal menggunakan Augmented Dickey-Fuller (ADF) untuk menguji
kestabilan varians, tren, dan pola musiman dalam data.
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Hasil uji ADF disajikan pada Gambar 2.

Dickey-Fuller test for unit root Number of obs = 35
Variable: Valuasi Number of lags = ©
H@: Random walk without drift, d = @
Dickey-Fuller
Test critical value
statistic 1% 5% 10%
Z(t) -3.063 -3.682 -2.972 -2.618
MacKinnon approximate p-value for Z(t) = 0.0295.

Gambar 2. Hasil Uji ADF
Sumber: Hasil Output Stata 17

Berdasarkan Gambar 2, hasil pengujian ADF menunjukkan nilai p-value sebesar 0,0295,
yang lebih kecil daripada tingkat signifikansi a = 5% (0,05). Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa data yang digunakan telah bersifat stasioner.

Selanjutnya, hasil uji ACF dan PACF disajikan pada Gambar 3 dan Gambar 4. Fungsi
autokorelasi (ACF) berperan penting dalam analisis deret waktu karena mengukur korelasi
antara nilai saat ini dengan nilai pada periode sebelumnya (lag), sehingga membantu
mengidentifikasi potensi orde Moving Average (MA) dalam pemodelan ARIMA. Apabila pada
grafik ACF atau PACF ditemukan lima titik data signifikan (melebihi batas kepercayaan) pada
lag awal, maka data tersebut dianggap tidak memenuhi asumsi stasioneritas atau menunjukkan
pola autokorelasi kompleks sehingga kurang sesuai untuk dianalisis menggunakan metode
deret waktu standar (Regina & Jodiawan, 2021).

Sementara itu, autokorelasi parsial (PACF) mengukur korelasi langsung antara nilai saat ini
dengan Ilag tertentu setelah menghilangkan pengaruh lag di antaranya (Meher et al., 2021).
Berdasarkan hasil pada Gambar 3 dan Gambar 4, uji ACF dan PACF menunjukkan bahwa data
dapat dilanjutkan ke tahap berikutnya, yaitu proses trial and error untuk menentukan model
ARIMA yang paling sesuai.

L','
0.50

0.00
—_—
—e
—
—
— e
—_
—e
—e

Autocorrelations of Valuasi

-0.50

0 5 10 15
Lag
Bartlett's formula for MA(q) 95% confidence bands

Gambar 3. Autokorelasi (ACF)
Sumber: Hasil Output Stata 17
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Figure 4. Parsial Autokorelasi (PACF)
Sumber: Hasil Output Stata 17

Langkah selanjutnya dalam analisis data deret waktu yang telah bersifat stasioner adalah

melakukan pemilihan model estimasi menggunakan metode trial and error sebagaimana
dilakukan pada penelitian Prasetyo et al. (2023). Model ARIMA yang paling sesuai dalam
penelitian ini adalah ARIMA (1,0,1).

Hasil penghitungan menggunakan perangkat lunak Stata 17 ditampilkan pada Gambar 5

dan Gambar 6, dengan penjelasan rinci sebagai berikut:

1)

2)

Signifikansi Model - Model ARIMA (1,0,1) secara keseluruhan signifikan dalam
menjelaskan pergerakan data valuasi, yang ditunjukkan oleh nilai p-value uji Wald sebesar
0,0010 (lebih kecil dari 0,05).

Konstanta Signifikan, AR dan MA Tidak Signifikan - Konstanta (_cons) signifikan secara
statistik (p-value = 0,000), menunjukkan adanya rata-rata yang signifikan pada valuasi itu
sendiri. Namun, koefisien AR(1) (p-value = 0,399) dan MA(1) (p-value = 0,978) tidak
signifikan secara statistik.

Ketidakpastian Prediksi - Standar error residual (/sigma) sebesar 5,16 x 10° menunjukkan
tingkat penyebaran kesalahan prediksi model. Nilai yang cukup besar ini mengindikasikan
adanya tingkat ketidakpastian dalam hasil prediksi.

Gambar 6 memperlihatkan bahwa model ARIMA (1,0,1) yang diestimasi memiliki nilai
Akaike’s Information Criterion (AIC) sebesar 1720,723 dan Bayesian Information Criterion (BIC)
sebesar 1727,057. Pemilihan model ARIMA (1,0,1) didasarkan pada nilai AIC dan BIC yang
paling kecil, sesuai dengan prinsip pemilihan model ARIMA yang umum digunakan (Fattah et
al., 2018; Prasetyo et al., 2023).
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. arima Valuasi, arima(1,0,1) nolog
ARIMA regression
Sample: 2022m1 thru 2024m12 Number of obs = 36
Wald chi2(2) - 13.90
Log likelihood = -856.3613 Prob > chi2 = 9.0010
0PG
Valuasi | Coefficient std. err. z P>|z| [95% conf. interval]
Valuasi
_cons 3.16e+10  1.89e+09 16.73 0.000 2.79e+10 3.53e+10
ARMA
ar
L1. .5122394  .6075582 @.84 0.399 -.6785528 1.703032
ma
L1. -.020842 + 7653686 -8.83 0.978 -1.520937 1.479253
/sigma 5.16e+09 6.47e+08 7.98 0.000 3.90e+09 6.43e+09
Note: The test of the variance against zero is one sided, and the two-sided
confidence interval is truncated at zero.

Gambar 5. ARIMA (1,0,1) Output Stata 17
Sumber: Hasil Output Stata 17

. estat ic

Akaike's information criterion and Bayesian information criterion

Model N 11(null) 1l(model) df AIC BIC

36 . -856.3613 4 1720.723 1727.057

Note: BIC uses N = number of observations. See [R] BIC note.

Gambar 6. Akaike’s Information Criterion dan Bayesian Information Criterion
Sumber: Hasil Output Stata 17

Berdasarkan model ARIMA (1,0,1), dilakukan peramalan valuasi penjualan untuk periode 24
bulan ke depan. Hasil estimasi peramalan penjualan distributor di 16 lokasi pemasaran
disajikan pada Tabel 2.

Table 2. Peramalan Penjualan Distributor untuk 16 Lokasi Pemasaran

Tahun dan Bulan @ Valuasi (*1000.000)
1/1/2025 Rp 36.964
1/2/2025 Rp 34.361
1/3/2025 Rp 33.028
1/4/2025 Rp 32.344
1/5/2025 Rp 31.995
1/6/2025 Rp 31.815
1/7/2025 Rp 31.724
1/8/2025 Rp 31.677
1/9/2025 Rp 31.652

1/10/2025 Rp 31.640
1/11/2025 Rp 31.634
1/12/2025 Rp 31.631

Sumber: Data Primer diolah (2025)
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Selanjutnya dilakukan uji akurasi menggunakan Mean Absolute Percentage Error (MAPE).
MAPE digunakan untuk mengukur rata-rata persentase selisih absolut antara hasil prediksi
dengan nilai aktual, sehingga tidak terpengaruh secara berlebihan oleh satu nilai aktual yang
sangat besar (Heizer et al., 2017).

Rumus MAPE adalah:

Yi=0100|Aktual-Peramalan|/Aktual_120 _

MAPE = " 26 =

3.34%

Berdasarkan hasil perhitungan, MAPE diperoleh sebesar 3,34%, yang menunjukkan bahwa
tingkat kesalahan prediksi relatif rendah dibandingkan nilai aktual.

Strategi promosi yang diterapkan saat ini difokuskan pada dua segmen utama, yaitu
distributor dan konsumen akhir. Upaya membangun loyalitas pelanggan telah
diimplementasikan melalui program khusus. Selain itu, insentif berupa diskon pembelian
dengan volume tertentu diberikan kepada para pedagang yang memasarkan produk susu
steril. Secara spesifik, PT XYZ mendukung para distributor melalui mekanisme rabat dan
inisiatif perluasan jangkauan distribusi ke berbagai outlet. Dengan demikian, pendekatan
promosi yang diterapkan bersifat multidimensi, melibatkan berbagai tingkatan dalam rantai
pasok, serta berorientasi pada peningkatan penjualan dan penguatan posisi merek di pasar.

Tabel 2 menyajikan proyeksi valuasi penjualan (dalam jutaan rupiah) untuk suatu produk
dari Januari 2025 hingga Desember 2025. Data tersebut menunjukkan tren penurunan valuasi
penjualan selama tahun 2025. Penurunan ini mengindikasikan adanya perlambatan
pertumbuhan penjualan susu steril yang diproyeksikan dalam periode satu tahun tersebut.
Kondisi ini menjadi perhatian karena, berdasarkan data Pusat Data dan Sistem Informasi
Pertanian (2022), terdapat selisih negatif antara produksi dan konsumsi susu nasional, yang
menunjukkan masih adanya peluang pemenuhan kebutuhan pasar. Bahkan, penelitian
Henchion et al. (2021) memprediksi adanya peningkatan konsumsi susu di kawasan Asia
Tenggara.

Oleh karena itu, baik PT XYZ maupun distributor perlu melakukan pendekatan promosi
yang lebih intensif untuk meningkatkan penjualan susu steril, terutama dengan berfokus pada
pembentukan konsumen yang loyal melalui kepuasan terhadap produk dan layanan. Target
utama pemenuhan kebutuhan pasar adalah menciptakan kepuasan pelanggan, yang pada
gilirannya akan membentuk loyalitas terhadap produk.

Promosi yang intensif menjadi penting karena lingkungan pasar yang kompetitif dapat
memengaruhi keputusan pembelian, termasuk tingkat distribusi produk baru. Pembeli
mempertimbangkan faktor seperti pangsa pasar, citra merek, permintaan, dan siklus penjualan.
Oleh sebab itu, penetrasi pasar hingga tingkat ritel kecil sangat diperlukan (Trihatmoko &
Mulyani, 2018). Peran distributor dan PT XYZ dalam menyiapkan strategi promosi dan
penetapan harga yang tepat merupakan indikator penting untuk mempercepat distribusi dan
penjualan (Trihatmoko et al., 2018).

PT XYZ dapat melakukan penetrasi pasar secara cepat dan tepat dengan meningkatkan
promosi penjualan guna mendorong daya beli konsumen. Salah satu langkah yang dapat
dilakukan adalah memberikan informasi mengenai promosi yang akan datang. Pengetahuan
tentang promosi ritel mendatang terbukti meningkatkan efektivitas keputusan pemesanan.
Sebaliknya, informasi detail mengenai besaran diskon promosi tidak memberikan dampak
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signifikan pada keputusan pembelian. Oleh karena itu, menyembunyikan detail diskon
disarankan untuk menghindari kebingungan dan beban kognitif.

Selain itu, durasi pengiriman memengaruhi keputusan pemesanan, di mana waktu
pengiriman yang lebih lama berisiko menimbulkan kekurangan stok dan meningkatkan biaya
pemesanan. Ketidaktahuan akan adanya promosi mendorong pengambil keputusan untuk
menambah persediaan setelah promosi berakhir sebagai langkah antisipasi terhadap lonjakan
permintaan berikutnya, sekaligus mencegah Bullwhip Effect (Perera & Fahimnia, 2024).

Strategi lain yang dapat digunakan untuk mempenetrasi pasar adalah berfokus pada satu
produk dengan kontribusi penjualan terbesar. Diversifikasi produk yang berlebihan justru
dapat berdampak negatif terhadap kinerja penjualan (Santos et al., 2020). Salah satu opsi
strategi pemasaran adalah mencari pertumbuhan dengan memasarkan produk ke instansi
pemerintah, perusahaan untuk kebutuhan karyawan, serta rumah sakit.

Batasan penelitian ini adalah penggunaan data penjualan bulanan dari tahun 2022 hingga
2024. Data tersebut digunakan karena proses peramalan permintaan konsumen memerlukan
riwayat penjualan. Namun, banyak faktor lain, baik internal maupun eksternal (seperti acara
khusus dan taktik promosi), juga memengaruhi angka penjualan. Oleh karena itu, keterlibatan
manusia dalam proses peramalan menjadi penting, karena faktor-faktor tersebut sering kali
sulit diukur atau dimasukkan ke dalam model statistik secara langsung (Tahirov, 2024).

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis Mean Absolute Percent Error (MAPE) sebesar 3,34%, tingkat
kesalahan prediksi terhadap nilai penjualan sebenarnya tergolong rendah. Proyeksi valuasi
penjualan susu steril menunjukkan tren penurunan pada tahun 2025. Kondisi ini menunjukkan
bahwa PT XYZ bersama para distributornya perlu melaksanakan strategi promosi yang lebih
intensif untuk meningkatkan penjualan. Implikasi strategis bagi PT XYZ dan distributor adalah
perlunya penguatan koordinasi guna mengantisipasi penurunan permintaan pasar, serta
mempertimbangkan strategi penetrasi pasar yang efektif melalui penyampaian informasi
promosi yang akan datang dan pengembangan potensi pemasaran ke segmen institusi. Batasan
penelitian ini terletak pada periode data historis yang relatif singkat (2022-2024), sehingga
perlu menjadi pertimbangan dalam melakukan interpretasi jangka panjang.
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