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ABSTRAK

PT Telkom Indonesia adalah perusahaan penyedia layanan internet, dengan produk IndiBiz yang
fokus pada segmentasi B2B, meliputi sektor UMKM, pendidikan, pemerintahan, dan lainnya.
Penjualan layanan internet di segmen-segmen ini mengalami perubahan signifikan dari waktu ke
waktu, yang berdampak pada ketidakstabilan pendapatan perusahaan. Beberapa faktor, seperti siklus
bisnis, kondisi ekonomi umum, kebijakan internal perusahaan, dan perubahan preferensi pelanggan,
berkontribusi terhadap ketidakpastian dalam penjualan. Ketidakpastian ini menjadi tantangan utama
dalam merencanakan proyeksi penjualan yang akurat serta merancang strategi pemasaran yang
efektif. Banyak perusahaan, termasuk PT Telkom, masih mengandalkan pendekatan subjektif dan
intuisi dalam memprediksi penjualan, yang mengakibatkan rendahnya akurasi dalam perencanaan
dan pelaksanaan strategi pemasaran.Tujuan penelitian ini adalah menganalisis penerapan metode
Regresi Linier berganda untuk memprediksi penjualan layanan internet di PT Telkom Indonesia area
Kuningan, Jawa Barat, berdasarkan data yang diperoleh dari periode 2023-2024. Dari hasil analisis,
model Regresi Linier berganda menunjukkan nilai Mean Squared Error (MSE) sebesar 6.1391 dan
R-squared (R?) sebesar 0.2259, yang menunjukkan akurasi model yang cukup, meskipun masih ada
ruang untuk perbaikan. Prediksi penjualan untuk minggu ke-27 tahun 2024 memperkirakan
penjualan sebanyak 4 unit internet, yang memberikan dasar bagi perencanaan strategi pemasaran
yang lebih efektif.

Kata Kunci: Prediksi Penjualan Regresi Linier Berganda, Seleksi Fitur, Machine Learning
Segmentasi, Prediksi, Python.

ABSTRACT

PT Telkom Indonesia is a telecommunications company that provides internet services, including
the IndiBiz product, which targets the B2B segment such as SMEs, education, government, and other
sectors. Sales in these segments have shown significant fluctuations over time, affecting the stability
of the company's revenue. Several factors including business cycles, general economic conditions,
internal company policies, and shifts in customer preferences contribute to the uncertainty in sales
performance. This uncertainty presents a major challenge in accurately forecasting sales and
designing effective marketing strategies. Many companies, including PT Telkom, still rely on
subjective approaches and intuition in sales forecasting, often resulting in low accuracy in planning
and execution. This study aims to analyze the application of the multiple linear regression method
to predict internet service sales at PT Telkom Indonesia in the Kuningan area of West Java, based
on data collected from the 2023-2024 period. The analysis shows that the multiple linear regression
model achieved a Mean Squared Error (MSE) of 6.1391 and an R-squared (R?) value of 0.2259,
indicating moderate model accuracy, though with room for improvement. The sales forecast for the
27th week of 2024 estimates sales of 4 internet units, providing a foundation for more effective
marketing strategy planning.

Keywords: Machine Learning Sales Prediction; Multiple Linear Regression; Feature Selection.

PENDAHULUAN

Perkembangan era digital yang semakin pesat telah menjadikan layanan internet
sebagai kebutuhan utama bagi berbagai sektor bisnis, terutama pada segmen Business to
Business (B2B). PT Telkom Indonesia Tbk melalui produk IndiBiz berfokus menyediakan
layanan internet bagi sektor UMKM, pendidikan, pemerintahan, dan sektor lainya. Namun,
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penjualan layanan IndiBiz menunjukkan fluktuasi yang cukup signifikan dari waktu ke
waktu, yang berdampak pada ketidakstabilan pendapatan perusahaan. Kondisi ini
dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti siklus bisnis, kondisi ekonomi, kebijakan internal,
serta perubahan preferensi pelanggan [1].

Dalam praktiknya, proyeksi penjualan pada banyak perusahaan masih dilakukan
berdasarkan intuisi dan pendekatan subjektif, sehingga akurasinya relatif rendah [2]. Untuk
mengatasi hal tersebut, dibutuhkan pendekatan berbasis data yang mampu memberikan
hasil prediksi yang lebih objektif dan terukur. Regresi Linier Berganda adalah salah satu
metode yang dapat digunakan, yaitu analisis statistik yang mengidentifikasi hubungan
antara beberapa variabel independen terhadap satu variabel dependen, serta mampu
menggambarkan tingkat pengaruh masing-masing variabel secara matematis [3].

Penggunaan Regresi Linier Berganda secara luas diakui sebagai alat yang efektif
untuk peramalan, karena kemampuannya memodelkan hubungan kausalitas dan
memberikan estimasi yang terukur [4]. Metode ini tidak hanya membantu memprediksi nilai
penjualan di masa depan, tetapi juga memungkinkan perusahaan untuk menganalisis
kontribusi spesifik setiap variabel independen, seperti yang ditunjukkan dalam studi kasus
di sektor penjualan digital dan e-commerce [5]. Penelitian terdahulu, misalnya, telah
membuktikan keakuratannya dalam memprediksi omzet dengan mengolah data historis
transaksi (Karina & Dermawan, 2024). Secara spesifik, metode ini efektif digunakan dalam
menganalisis dan memprediksi data penjualan pada berbagai kasus penerapan, dengan hasil
yang cukup akurat [6].

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menerapkan metode Regresi
Linier Berganda dalam memprediksi penjualan layanan internet IndiBiz pada segmen B2B
di PT Telkom Indonesia area Kuningan, Jawa Barat, menggunakan data penjualan periode
2023-2024.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan dasar bagi perusahaan dalam
pengambilan keputusan berbasis data, membantu perencanaan strategi pemasaran yang
lebih efektif, serta meningkatkan efisiensi dan akurasi proyeksi penjualan di masa
mendatang.

METODOLOGI
Tahapan Penelitian

Penelitian Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode Regresi
Linier Berganda untuk memprediksi penjualan layanan IndiBiz pada segmen Business to
Business (B2B) di PT Telkom Indonesia area Kuningan, Jawa Barat. Metode ini dipilih
karena mampu menjelaskan hubungan antara beberapa variabel independen terhadap
variabel dependen secara matematis dan terukur [7]. Mengkaji teori dan penelitian terdahulu
mengenai prediksi penjualan berbasis data dengan metode regresi linier berganda serta
penerapan algoritma machine learning dalam peramalan

Tahapan penelitian dilakukan secara sistematis agar hasil yang diperoleh dapat
dipertanggungjawabkan secara ilmiah Data penelitian diperoleh dari laporan penjualan
IndiBiz periode Juli 2023—-Juni 2024 serta hasil wawancara dan observasi terhadap tim sales
dan customer care PT Telkom Indonesia area Kuningan Jawa Barat. Data kemudian melalui
proses data preprocessing untuk menghapus nilai kosong, duplikat, serta menyesuaikan
format datetime agar pola data dapat dikenali dengan akurat [8]. Selanjutnya, data diubah
ke dalam format numerik menggunakan teknik encoding agar dapat diproses dalam model
regresi, di mana variabel kategori seperti segmen UMKM, pendidikan, dan pemerintahan
dikonversi menjadi dummy variables [9].
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Model Regresi Linier Berganda dibangun menggunakan bahasa pemrograman Python
dengan pustaka Scikit-Learn. Variabel dependen berupa jumlah penjualan, sedangkan
variabel independen meliputi jumlah pelanggan, status pesanan, dan segmen pelanggan
[10]. Data dibagi menjadi 80% data latih dan 20% data uji menggunakan fungsi
train_test_split, untuk memastikan model tidak mengalami overfitting dan dapat diuji secara
objektif [11].

Model kemudian dievaluasi menggunakan Mean Squared Error (MSE) dan R-Squared
(R?) untuk mengukur akurasi serta kemampuan model dalam menjelaskan variasi data [12].
Setelah model tervalidasi, hasilnya digunakan untuk memprediksi jumlah penjualan layanan
IndiBiz pada minggu ke-27 tahun 2024 sebagai dasar dalam perencanaan strategi pemasaran
berbasis data [13].

Tahapan-tahapan tersebut divisualisasikan dalam Gambar 1, yang menunjukkan alur
kerja penelitian dari pengumpulan data hingga evaluasi hasil.

Pengumpulan H Preprocessing Data
data =
Modifikasi data

- . Penerapan model
| Pelatihan model . Regresi Linear Berganda

Evaluasi dan Optimasi Prediksi I

Gambar 1. Alur penelitian
Parameter Penelitian, Perhitungan, dan Evaluasi
Penelitian ini menggunakan variabel dependen (YY) berupa jumlah penjualan layanan
IndiBiz (unit), serta beberapa variabel independen (X), yaitu:
Y=atbh 1 X 1+b 2 X 2+b _n X n+e

Keterangan:

Y= variabel dependen (penjualan)

X 1,X 2....X n=variabel independen

a= konstanta

b 1,b 2....,b n=koefisien regresi

e= error (kesalahan residual)

Berdasarkan metrik evaluasi model, penelitian ini menggunakan Mean Squared Error
(MSE), yang berfungsi untuk mengukur seberapa jauh hasil prediksi model dari nilai aktual;
semakin kecil nilai MSE, semakin baik performa model [13]. Selain itu, metrik R*2 (R-
Squared) juga digunakan untuk menunjukkan seberapa besar variabel independen mampu
menjelaskan variasi pada variabel dependen, di mana nilai R"2 yang mendekati 1
menandakan model memiliki akurasi tinggi [14]. Seluruh proses analisis ini dilaksanakan
menggunakan perangkat lunak Python dengan pustaka Pandas, NumPy, dan Scikit-Learn di
platform Google Colab, karena platform berbasis cloud tersebut menyediakan lingkungan
pengembangan gratis, akses ke sumber daya komputasi yang kuat, dan dukungan pustaka
machine learning yang terintegrasi [15].
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
1. Hasil Preprocessing Data
Proses data preprocessing dilakukan untuk memastikan data penjualan layanan
IndiBiz pada segmen B2B tidak memiliki nilai kosong (missing value) maupun duplikat.
Hasil pembersihan data menunjukkan bahwa seluruh data valid dan dapat digunakan untuk
tahap analisis selanjutnya. Hal ini memastikan kualitas data yang baik serta meminimalkan
potensi bias pada model prediksi [16].
a. Hasil Modifikasi Data
Setelah proses preprocessing, data dimodifikasi dengan mengelompokkan variabel
independen yang terdiri dari Pemerintahan (X1), Pendidikan (X2), dan UMKM (X3)
terhadap variabel dependen yaitu penjualan internet IndiBiz. Total penjualan dihitung per
minggu selama periode minggu ke-26 tahun 2023 hingga minggu ke-27 tahun 2024, untuk
memperoleh pola tren penjualan di tiap segmen.

-Zv Tahun Minggu Lainnya(Y) Pemerintahan(X1) Pendidikan(X2) UMKM(X3)
2023 27 1 E 2 7

28 28

29 37

E 36

28

8 2
2 1
3 E
3 E

5
E
38 L]
31 4

Gambar 1 Hasil Modifikasi
Hasil Pengujian
1. Hasil Preprocessing Data
Evaluasi dilakukan menggunakan dua metrik utama, yaitu Mean Squared Error (MSE)
dan Koefisien Determinasi (R?). Hasil pengujian menunjukkan bahwa:
a. MSE =6.1391
b. R2=0.2259

Mean Squared Error (MSE): 6.167282729317865
R-squared (R*): ©.22520886073924802

Gambar 2 Hasil Pengujian

Nilai MSE yang relatif kecil menunjukkan bahwa model memiliki tingkat kesalahan
yang moderat dalam memprediksi data aktual. Sementara itu, nilai R? sebesar 22,59%
menunjukkan bahwa variabel independen (Pemerintahan, Pendidikan, UMKM) mampu
menjelaskan sekitar seperlima variasi penjualan IndiBiz. Meskipun hasil ini belum optimal,
model telah memberikan gambaran yang cukup baik mengenai hubungan antarvariabel [17].
2. Hasil Prediksi Penjualan

Model kemudian digunakan untuk melakukan prediksi penjualan pada minggu ke-27
tahun 2024. Berdasarkan rata-rata nilai variabel independen, hasil prediksi menunjukkan
potensi penjualan sebanyak 4 unit layanan IndiBiz. Hasil ini memberikan indikasi tren
positif terhadap permintaan layanan internet B2B, khususnya pada segmen UMKM dan
Pemerintahan yang memiliki kontribusi signifikan terhadap peningkatan penjualan.

Nilai rata-rata X1 (Pemerintahan): 2.42
Nilai rata-rata X2 (Pendidikan): 3.86

Nilai rata-rata X3 (UMKM): 12.84
Prediksi Lainnya(Y) minggu ke-27 tahun 2824: 4.93

Gambar 3 Hasil Prediksi Penjualan

Pembahasan

Berdasarkan hasil analisis, metode Regresi Linier Berganda terbukti dapat digunakan
untuk memprediksi penjualan layanan IndiBiz. Nilai MSE dan R2? yang diperoleh
menunjukkan bahwa meskipun model masih dapat dioptimalkan, pendekatan ini efektif
untuk memetakan pengaruh antarvariabel dalam konteks bisnis digital PT Telkom
Indonesia. Temuan ini konsisten dengan penelitian sebelumnya [18]. yang menunjukkan
bahwa regresi linier berganda memiliki tingkat akurasi tinggi dalam memprediksi penjualan
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berbasis faktor harga dan segmentasi pasar.Hasil prediksi pada penelitian ini memberikan
wawasan penting bagi manajemen PT Telkom Indonesia dalam merancang strategi berbasis
data, seperti optimalisasi promosi pada segmen UMKM dan instansi pemerintahan yang
memiliki potensi penjualan terbesar.

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk memprediksi penjualan layanan IndiBiz pada segmen
Business to Business (B2B) di PT Telkom Indonesia area Kuningan, Jawa Barat, dengan
menggunakan metode Regresi Linier Berganda. Berdasarkan hasil analisis data penjualan
periode Juli 2023 hingga Juni 2024, diperoleh nilai Mean Squared Error (MSE) sebesar
6.1391 dan R-Squared (R?) sebesar 0.2259. Nilai tersebut menunjukkan bahwa variabel
independen yang digunakan dalam penelitian mampu menjelaskan sekitar 22,59% variasi
data penjualan layanan IndiBiz.

Hasil prediksi menunjukkan bahwa penjualan pada minggu ke-27 tahun 2024
diperkirakan mencapai 4 unit layanan IndiBiz, dengan kontribusi terbesar berasal dari
segmen UMKM dan Pemerintahan. Model regresi linier berganda terbukti cukup efektif
dalam memberikan gambaran awal tren penjualan dan dapat digunakan sebagai dasar
pengambilan keputusan strategis oleh manajemen perusahaan. Untuk penelitian selanjutnya,
disarankan melakukan pengembangan model menggunakan pendekatan machine learning
lain seperti Random Forest atau Gradient Boosting, agar tingkat akurasi prediksi dapat
meningkat.
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