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ABSTRAK 

 

Penelitian ini membahas tentang membangun model prediksi penjualan produk olahan 

ayam, yaitu Hatchik. Model prediksi penjualan sangat penting ditengah ketidakpastian 

kondisi. Pertama, persaingan olahan ayam di Yogyakarta yang pesat sehingga 

mendorong strategi penjualan. Kedua, mulai bulan Februari kondisi penjualan 

mengalami penurunan ditengah covid-19. Artinya ada ketidakpastian kondisi penjualan 

untuk bulan berikutnya. Maka model prediksi sangat diperlukan untuk perusahaan 

membuat strategi penjualan. Model prediksi penjualan menggunakan Naïve Bayes 

Classifier, yaitu metode klasifikasi yang menggunakan pendekatan probabilitas peluang 

sehingga dapat mengenali data baru yang belum pernah dipelajari sebelumnya. Data 

yang digunakan unntuk membangun model adala 60. Dalam aturan bayes, data dibagi 

menjadi 2 yaitu train data sebanyak 2/3 dari data sebanyak 40 data dan tes data 1/3 dari 

data yaitu 20 data. Train data untuk membangun model dan tes data untuk validasi data. 

Penelitian ini menghasilkan model prediksi penjualan dengan akurasi ketepatan 50%.  

Model prediksi berupa tree diagram (diagram pohon) sehingga penggunaan lebih 

mudah. Setelah mendapatkan model prediksi, langkash selanjutnya yaitu menentukan 

strategi blue ocean menggunakan model canvass dengan membandingkan pesaing 

sejenis. Hasilnya, Hatchick memberi inovasi penjualan yaitu membuat konsep mainan 

anak – anak di outliet, ruang diskusi dan pertemuan dimana konsep ini tidak dimiliki 

pesaing lain. 
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ABSTRACT 

 

The research discusses about developing prediction model sales in chicken food 

product, which is Hatchik. Sales prediction model is very important in the uncertainty 

condition. First, the tight competition of chicken food product in Yogyakarta, so it 

encourages sales strategy. Second, starting February, sales has been decreasing in the 

middle of Covid-19. It means there are uncertainty sales in the next month. Thus, sales 

prediction model is required to make sales strategy. Sales prediction model uses Naive 

Bayes Classifier, which is classification model uses chance probability approach, so 

that, it can identify new data that has not studied yet. Data used to build model is 60. In 

Bayes rules, data must be divided into two, which are train data: 2/3 or as much as 40 

data, and 1/3 or as much as 20 data. Train data to build model and data test to validate 

data. The research creates sales prediction model and data test for data validation. The 

research creates sales prediction model with 50% accuracy. Prediction model in the 

form of tree diagram, so the usage is easier. After gaining prediction model, the next 

step is to determine ocean blue strategy using canvas model by comparing similar 

competitor. The result is, Hatchik gives sales innovation such as: making children toys 

concept in the store, discussion room and meeting whereas the concept has not been 

thinking by other competitors.     
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