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ABSTRAK  

 

Penelitian ini bertujuan untuk: (1) mengetahui perkembangan penjualan laptop pada It 

Komp tahun 2016 sampai 2020, (2) mengetahui upaya peningkatan penjualan laptop pada It 

Komp yang dianalisis menggunakan SWOT, (3) mengetahui prediksi penjualan laptop pada It 

Komp tahun 2021 sampai 2023.  

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian kuantitatif deskriptif, teknik analisis data 

menggunakan analisis angka indeks berantai, analisis SWOT dan metode peramalan trend least 

square.  

Hasil penelitian menunjukan perkembangan penjualan laptop pada It Komp untuk tahun 

2016 sampai dengan 2020 telah mengalami peningkatan dan penurunan. Prediksi penjualan 

laptop pada It Komp tahun 2021 sampai 2023 terus mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. 

Penjualan laptop pada It Komp sudah cukup baik dilihat dari data penjualan yang semakin 

meningkat setiap tahunnya. Tetapi untuk memaksimalkan pencapaian target It Komp dapat 

melakukan beberapa upaya. Upaya-upaya yang harus dilakukan untuk meningkatkan penjualan 

laptop yaitu dengan memperluas kerjasama dengan toko lain, memperbanyak merk laptop yang 

dijual untuk mengantisipasi stok kosong pada merk tertentu dan memperluas pasar dengan 

menggunakan aplikasi e-commerce serta memberikan penjelasan kepada konsumen mengenai 

produk dengan garansi resmi dan tidak.  

 

Kata Kunci : Peningkatan, Prediksi Penjualan 

ABSTRACT 

 

This study aims to: (1) find out the development of laptop sales at It Komp from 2016 to 

2020, (2) find out efforts to increase laptop sales on It Komp which was analyzed using SWOT, 

(3) find out predictions of laptop sales at It Komp in 2021 to 2023 . 

This study uses a descriptive quantitative research design, data analysis techniques using 

chain index number analysis, SWOT analysis and the least squares trend forecasting method. 

The results of the study show that the development of laptop sales at It Komp for 2016 to 

2020 has increased and decreased. The prediction of laptop sales at It Komp from 2021 to 2023 

continues to increase from year to year.Laptop sales at It Komp are quite good, as seen from the 

sales data, which is increasing every year. But to maximize the achievement of the target It 
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Komp can make several efforts. Efforts must be made to increase laptop sales, namely by 

expanding cooperation with other stores, increasing laptop brands sold to anticipate empty stock 

on certain brands and expanding the market by using e-commerce applications and providing 

explanations to consumers about products with official and unwarranted guarantees. 
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PENDAHULUAN  

Pada era modern seperti saat ini 

kebutuhan akan teknologi berbasis komputer 

menjadi kebutuhan utama masyarakat, 

kebutuhan akan pengelolaan data yang cepat 

dan tepat serta media dalam pencarian 

informasi yang mudah menuntut produsen 

teknologi untuk menyediakan atau selalu 

meningkatkan kualitas dan manfaat 

produknya. Salah satu perangkat keras 

berbasis komputer yang banyak digunakan 

masyarakat saat ini adalah laptop. Saat ini 

laptop tidak hanya untuk pengelolaan data 

saja tetapi digunakan pula sebagai sarana 

bisnis.  

Bisnis komputer saat ini sangatlah 

menjanjikan. Hal ini dapat dilihat dari 

kemampuan teknologi dari waktu ke waktu. 

Banyaknya bisnis toko komputer 

menjadikan persaingan semakin ketat dalam 

menarik konsumen. Hal ini dikarenakan 

jumlah toko komputer yang semakin 

banyak, maka setiap toko berusaha untuk 

menarik pembeli. Semakin ketatnya 

persaingan, menuntut perusahaan 

melaksanakan bisnisnya dengan melakukan 

strategi yang kompetitif.  

Menurut Basu Swastha DH (2010) 

penjualan adalah interaksi antara individu 

saling bertemu muka yang ditujukan untuk 

menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 

mempertahankan hubungan pertukaran 

sehingga menguntungkan bagi pihak lain. 

Penjualan dapat diartikan juga sebagai usaha 

yang dilakukan manusia untuk 

menyampaikan barang bagi mereka yang 

memerlukan dengan imbalan uang menurut 

harga yang telah ditentukan atas persetujuan 

bersama. Setiap perusahaan selalu membuat 

rencana kerja untuk menentukan strategi 

penjualan. Rencana kerja perusahaan 

menentukan target penjualan yang ingin 



dicapai dengan memperhatikan kondisi dan 

keadaan di masa lampau. Dari target 

penjualan yang ditetapkan kemudian 

menghasilkan strategi penjualan. Titik awal 

dari penentuan rencana kerja perusahaan 

adalah seperti yang dijelaskan di awal 

adalah penentuan target. Penentuan target 

penjualan berarti perusahaan berusaha untuk 

meramalkan penjualan kedepan dengan 

memperhatikan kondisi ke depan dan 

kondisi masa lampau. 

Peramalan atau forecasting merupakan 

cara untuk menentukan jumlah pada waktu 

yang akan datang dengan baik, maka 

kegiatan dalam perusahaan akan menjadi 

lebih baik. Perusahaan yang melakukan 

kegiatan peramalan harus menentukan 

metode-metode peramalan. Selain itu, 

perencanaan juga digunakan untuk proses 

pengambilan keputusan dalam hal pemilihan 

proses, pengembangan, penetapan suatu 

tindakan dan pemecahan masalah yang 

kemudian akan terjadi.  

Melakukan suatu perencanaan 

merupakan faktor penentu bagi para manajer 

untuk menentukan bagaimana yang 

seharusnya dilakukan untuk menjalankan 

setiap aktivitas perusahaan dengan baik 

untuk melihat efektivitas dan efisiensi 

perusahaan dalam mencapai tujuan 

perusahaan. Perencanaan penjualan 

merupakan bagian penting dari perusahaan 

karena menyediakan dasar bagi keputusan 

manajemen tentang pemasaran dan 

berdasarkan keputusan tersebut merupakan 

pendekatan terorganisir untuk pembuatan 

rencana penjualan secara menyeluruh.  

Penyusunan perencanaan penjualan 

memerlukan peramalan dengan metode 

peramalan yang tepat dan faktor-faktor yang 

sesuai dengan metode yang diterapkan. 

Tingkat penjualan produk berhubungan 

dengan masalah permintaan konsumen 

terhadap produk, daya beli dan prediksi 

jumlah produk yang akan terjual, oleh 

karena itu objek dalam penelitian ini adalah 

It Komp Banjarbaru untuk mengetahui 

target penjualan yang harus dicapai pada 

periode berikutnya.  

 



Metode Penelitian  

Metode penelitian adalah salah satu teknik 

dan cara mencari, memperoleh, 

mengumpulkan dan mencatat data, baik 

berupa primer maupun sekunder yang 

digunakan untuk keperluan menyusun suatu 

karya ilmiah. Jenis penelitian yang 

digunakan adalah bersifat deskriptif, dengan 

pendekatan peramalan kuantitatif. Dimana 

metode peramalan kuantitatif melakukan 

kegiatan peramalan dengan menggunakan 

angka-angka sebagai dasar untuk 

memprakirakan kondisi yang akan datang 

(Kosasih, 2010:74).  

Teknik Analisis Data  

Dalam menganalisis data penulis 

menggunakan teknik analisis kuantitatif dan 

kualitatif. Berdasarkan rumusan masalah 

maka penulis menggunakan analisis indeks 

berantai, analisis SWOT dan menggunakan 

perhitungan peramalan dengan analisis 

Trend Metode Last Square.  

1. Analisis angka indeks  

Angka indeks adalah angka yang dipakai 

sebagai alat perbandingan dua atau lebih 

kegiatan yang sama untuk kurun waktu yang 

berbeda. Angka indeks memiliki satuan 

persen (%), namun dalam prakteknya jarang 

atau hampir tidak pernah disertakan. 

2. Analisis SWOT  

Analisis SWOT adalah metode analisis 

perencanaan strategis yang digunakan untuk 

memonitor dan mengevaluasi lingkungan 

perusahaan baik lingkungan eksternal dan 

internal untuk suatu tujuan bisnis tertentu.  

Adapun unsur-unsur yang digunakan 

yaitu:  

1) Strenght (kekuatan)  

Analisis untuk mengetahui kekuatan 

atau keunggulan dari It Komp dalam 

penjualan laptop.  

2) Weaknes (kelemahan) 

Analisis untuk mengetahui 

kekurangan-kekurangan It Komp 

dalam penjualan laptop.  

3) Opportunity (kesempatan) 

Merupakan kesempatan atau peluang 

yang dapat memungkinkan 

peningkatan penjualan laptop pada It 

Komp.  



4) Threat (ancaman)  

Merupakan kemungkinan yang dapat 

terjadi dan menghambat peningkatan 

penjualan laptop pada It Komp.  

 

3. Analisis Trend Metode Least Square 

Metode Trend Metode Least Square 

adalah suatu metode analisis yang 

ditujukan untuk melakukan suatu 

estimasi atau peramalan pada masa yang 

akan datang.  

Persamaan garis trend yang digunakan 

yaitu: Y
1
=a+bX 

Hasil dan Pembahasan  

Analisis Data 

1. Perkembangan penjualan laptop 

tahun 2016 sampai dengan 2020 

1) Untuk mengetahui 

perkembangan penjualan laptop 

dengan menggunakan angka 

indeks. Angka indeks berfungsi 

sebagai angka perbandingan 

yang perubahan relatifnya 

dinyatakan dalam bentuk 

presentase terhadap yan Angka 

indeks tahun 2016  

Angka indeks untuk tahun 2016 

sebesar 100% menunjukan 

bahwa tahun 2016 diasumsikan 

dalam keadaan normal, sehingga 

dijadikan sebagai tahun dasar 

untuk membandingkan 

penjualan laptop di tahun 

berikutnya.  

2) Angka indeks tahun 2017 

Angka indeks untuk tahun 2017 

sebesar 152% menunjukan 

bahwa terjadi peningkatan 

penjualan laptop sebesar 52% 

dari tahun sebelumnya yaitu 

tahun 2016.  

3) Angka indeks tahun 2018 

Angka indeks untuk tahun 2018 

sebesar 153% menunjukan 

bahwa terjadi peningkatan 

penjualan laptop sebesar 1% dari 

tahun sebelumnya yaitu tahun 

2017.  

4) Angka indeks tahun 2019 



Angka indeks untuk tahun 2019 

sebesar 140% menunjukan 

bahwa terjadi penurunan 

penjualan laptop sebesar 13% 

dari tahun sebelumnya yaitu 

tahun 2018. 

5) Angka indeks tahun 2020  

Angka indeks untuk tahun 2020 

sebesar 115% menunjukan 

bahwa terjadi penurunan 

penjualan laptop sebesar 25% 

dari tahun sebelumnya yaitu 

tahun 2019.g lain, dengan 

memilih tahun 2016 sebagai 

tahun dasar.  

2. Upaya yang dilakukan untuk 

meningkatkan penjualan laptop 

pada It Komp Banjarbaru dengan 

analisis SWOT  

Penjualan merupakan sumber 

hidup suatu perusahaan, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta 

suatu usaha memikat konsumen 

yang diusahakan untuk mengetahui 

daya tarik mereka sehingga dapat 

mengetahui hasil produk yang 

dihasilkan.  

Untuk mengetahui upaya 

peningkatan penjualan laptop 

menggunakan analisis SWOT 

(Strenght, Weaknes, Opportunity, 

dan Threat). Adapun faktor-faktor 

yang digunakan, yaitu:  

1) Strenght ( Kekuatan)  

It Komp mendapatkan barang 

langsung dari pabrik resmi setiap 

brand. Jadi produk yang dijual di 

It Komp adalah barang resmi 

dengan harga yang terjangkau. 

Tidak pernah menjual barang 

BM (Black Market), serta letak 

toko yang strategis dekat dengan 

balai kota. 

2) Weaknes (Kelemahan)  

Dikarenakan It Komp hanya 

mengambil barang dari pabrik 

resmi, hal tersebut membuat stok 

laptop di It Komp sering kosong 

dan kurangnya pilihan produk. 

Selain itu It Komp juga tidak 



maksimal dalam memanfaatkan 

media sosial untuk pemasaran.  

3) Opportunity (Kesempatan)  

Manajer It Komp dapat 

melakukan peningkatan dalam 

penjualan dengan cara mengajak 

toko lain bekerjasama untuk mau 

menjadi reseler dan 

mendapatkan harga khusus.  

4) Threat (Ancaman)  

Banyak masyarakat yang tidak 

tahu mengenai barang resmi dak 

tidak. Hal tersebut menyebabkan 

harga di It Komp terlihat mahal 

bagi masyarakat yang kurang 

paham mengenai garansi resmi 

dan tidak. 

 

3. Prediksi penjualan laptop pada It 

Komp Banjarbaru tahun 2021 

sampai dengan 2023 

Untuk dapat mengetahui 

penjualan laptop tahun 2021 sampai 

dengan 2023 di It Komp maka akan 

digunakan perhitungan peramalan 

analisis trend dengan metode Least 

Square, dengan persamaan trend 

yang digunakan adalah Y = a + Bx.  

Pembahasan 

Perkembangan penjualan laptop pada 

It Komp Banjarbaru tahun 2016 sampai 

dengan 2020. Penjualan laptop pada It 

Komp Banjarbaru mengalami peningkatan 

dari tahun 2016 sampai dengan tahun 2018. 

Pada tahun 2017 penjualan laptop 

meningkat 52% dan tahun 2018 m3ningkat 

sebesar 53%. Namun pada tahun 2019 

penjualan laptop mengalami penurunan 

sebesar 13% dan pada tahun 2020 juga 

mengalami penurunan sebesar 25% dari 

tahun sebelumnya. 

Upaya yang dilakukan untuk 

meningkatkan penjualan laptop pada It 

Komp Banjarbaru dengan analisis SWOT, 

memperluas kerjasama dengan toko lain 

untuk menjadi reseller, memperbanyak merk 

laptop yang akan dijual untuk 

mengantisipasi stok kosong pada merk 

tertentu, memperluas pasar dengan 

menggunakan aplikasi e-commerce, 



menjelaskan kepada konsumen mengenai 

barang resmi dan tidak, agar konsumen tidak 

tergiur oleh harga yang lebih murah ditoko 

lain karena garansinya tidak resmi.  

Prediksi penjualan laptop pada It 

Komp Banjarbaru tahun 2021 sampai 

dengan 2023  

Jumlah penjualan laptop pada It Komp 

Banjarbaru mengalami peningkatan dari 

tahun ke tahun, sehingga It Komp bisa 

mendapatkan laba yang lebih besar. Dengan 

asumsi yang digunakan untuk meningkatkan 

penjualan laptop yaitu memperluas pasar 

dan memberikan pelayanan yang lebih baik 

untuk memuaskan konsumen.  

Kesimpulan  

Berdasarkan analisis dan 

pembahasan yang telah dilakukan 

pada bab sebelumnya, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut:  

1. Perkembangan penjualan laptop 

pada It Komp Banjarbaru untuk 

tahun 2016 sampai dengan tahun 

2020 telah mengalami peningkatan 

dan penurunan. Pada hasil analisis 

angka indeks penjualan meningkat 

pada tahun 2017 dan 2018, 

sedangkan pada tahun 2019 dan 

2020 mengalami penurunan.  

2. Hasil dari metode trend least square 

prediksi penjualan laptop pada It 

Komp pada tahun 2021 sampai 

dengan tahun 2023 terus 

mengalami peningkatan dari tahun 

ke tahun.  

3. Upaya-upaya yang harus dilakukan 

untuk meningkatkan penjualan 

laptop pada It Komp Banjarbaru 

yaitu memperluas kerjasama 

dengan toko lain untuk menjadi 

reseller, memperbanyak merk 

laptop yang akan dijual untuk 

mengantisipasi stok kosong pada 

merk tertentu, memperluas pasar 

dengan menggunakan aplikasi e-

commerce dan menjelaskan kepada 

konsumen mengenai barang resmi 

dan tidak resmi serta barang Black 

Market.  



4. It Komp sudah bagus dalam 

penjualan laptop, dapat dilihat pada 

data penjualan laptop yang 

meningkat setiap tahunnya 

walaupun setelah di analisis 

ternyata peningkatannya 

mengalami penurunan beberapa 

persen dalam 2 tahun terakhir.  
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