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Abstrak 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis penjualan minuman Thai Tea 

pada Toko IL.Shop 18 di Sangatta.  Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif deskriptif 

yang menggambarkan data kuantitatif yang diperoleh menyangkut keadaan subyek atau 

fenomena dari populasinya. Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

nonprobability sampling dengan sampel penelitian seluruh populasinya, yaitu  data 

penjualan IL.Shop18 periode Januari 2019 – Desember 2020. Data penjualan Thai Tea yang 

diteliti meliputi tiga varian, yakni thai tea original, thai tea milo, dan thai green tea. Hasil 

penelitian menunjukkan  bahwa, volume penjualan yang terbanyak disetiap periode yaitu 

varian thai tea original sedangkan omset penjualan tertinggi disetiap periode yaitu thai tea 

milo. Harga yang terjangkau dibandingkan dengan varian rasa yang lain, menjadikan varian 

thai tea original memiliki total penjualan terbanyak. Penetapan harga yang cukup tinggi 

diiringi dengan cita rasa yang sesuai cukup diminati, menjadikan varian thai tea milo 

memperoleh omset penjualan tertinggi. Minuman thai tea bukan sebagai kebutuhan pokok, 

maka penjualan cenderung fluktuatif karena masyarakat lebih memilih untuk memenuhi 

kebutuhan primernya terlebih dahulu. 

 

Kata kunci : penjualan, pertumbuhan penjualan, total penjualan 

 

 

PENDAHULUAN 

Salah satu jenis UMKM yang berkembang cukup pesat adalah bisnis minuman, bisnis 

minuman merupakan salah satu bisnis yang menjadikan di era sekarang. Banyak masyarakat 

yang berburu minuman yang menarik dan terlihat enak. Perkembangan industri minuman saat 

ini sudah sangat berkembang pesat sehingga para pelaku UMKM harus pandai dalam 

memikat hati para konsumen. Pertumbuhan industri makanan dan minuman juga berdampak 

pada semakin ketatnya persaingan usaha. Setiap pelaku usaha harus berusaha memperoleh 

pangsa pasar yang meluas dan harus dapat mempertahankan pangsa pasar yang sudah 

dimilikinya. Selain itu pelaku usaha harus memiliki strategi pemasaran yang tepat untuk tetap 

dapat mencapai target penjualan produknya. Penjualan merupakan tahap dimana memperoleh 

atau mendapatkan seseorang untuk membeli produk baik secara promosi atau secara langsung 

(Dunan, dkk., 2020). 

Perubahan gaya hidup di kota besar yang sering beraktivitas telah mengubah cara 

konsumsi masyarakat. Saat ini, orang menginginkan segala sesuatu yang praktis, termasuk 
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makanan atau minuman. Konsumen tidak perlu lagi menghabiskan banyak waktu untuk 

memesan makanan dan minuman, mereka bisa makan langsung dengan mudah dan cepat. 

Peluang ini telah dimanfaatkan oleh para pelaku bisnis di bidang kuliner, khususnya 

pengusaha minuman cepat saji. 

Seperti yang diketahui, sekarang ini tidak sedikit produsen yang membuka bisnis 

minuman seperti halnya di kota Sangatta, salah satunya industri minuman asal Thailand yaitu 

thai tea. Kota Sangatta menjadi salah satu kota yang mengikuti perkembangan usaha 

minuman yang sedang kekinian. Di era milenial, menikmati minuman dengan berbagai varian 

dan jenis ini sudah tidak bisa dipisahkan dengan gaya hidup. Dengan kondisi seperti ini, 

tentunya hal ini menjadi peluang yang cukup besar bagi pelaku usaha untuk mengembangkan 

berbagai varian minuman dan mengembangkan secara terus menerus. Para pelaku usaha yang 

ingin membuka usaha ini pun tergolong mudah dan dengan modal yang rendah, cocok bagi 

pelaku usaha yang baru ingin merintis usaha tapi tidak dengan modal yang cukup. 

Salah satu produk makanan dan minuman yang kini memiliki peluang usaha tinggi 

yaitu berupa minuman kekinian, minuman kekinian ini diantaranya yaitu ada thai tea original, 

thai tea milo, dan thai green tea. Teh Thailand adalah teh rasa vanila yang dicampur dengan 

gula dan susu kental manis. Teh yang digunakan untuk membuat teh Thailand ini awalnya 

hanya teh yang didatangkan dari Inggris Raya dan hanya digunakan di kalangan atas. Warga 

Thailand kelas bawah yang ingin minum teh hanya akan mendapat teh yang sudah tidak 

berasa lagi. Selain itu, orang Thailand mulai menambahkan pewarna dan perasa berupa susu, 

yang akhirnya disebut thai tea. Kelebihan dari thai tea tersebut yaitu, mencegah berbagai 

penyakit kronis, meningkatkan kesehatan jantung dan arteri, meningkatkan stamina, 

menurunkan berat badan, mencegah pertumbuhan bakteri, sedangkan kelemahan dari thai tea 

tersebut membuat insomnia, tubuh mengalami dehidrasi, dan perut menjadi seperti kembung. 

Salah satu toko yang menjual minuman thai tea di kota Sangatta adalah toko 

IL.Shop18. Toko IL.shop18 memunculkan ide untuk membuat sebuah produk minuman yang 

sangat aman dikonsumsi baik untuk orang dewasa maupun anak kecil, yang terbuat dari daun 

teh yang berkualitas dan dipadukan dengan rempah-rempah, sehingga menghasilkan 

perpaduan minuman yang memberikan rasa khas. Telah diketahui bahwasanya IL.Shop18 ini 

telah bediri kurang lebih selama 3 tahun. Minuman thai tea yang ditawarkan juga masih fresh 

(hanya dibuat pada saat ada konsumen yang ingin membeli). Berdasarkan data yang 

diperoleh, penjualan minuman thai tea masih cenderung fluktuatif. Fluktuatif adalah sebuah 
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kondisi atau keadaan yang tidak stabil, yang menunjukkan penjualan yang tidak tetap dan 

selalu berubah-ubah. 

KAJIAN TEORI 

Penjualan 

Penjualan dianggap sebagai salah satu fungsi pemasaran yang menentukan usaha untuk 

pencapaian tujuan perusahaan. Penjualan juga dianggap sebagai sumber utama aliran kas 

yang masuk dalam perusahaan. Kotler menganggap penjualan sebagai suatu kegiatan yang 

ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi dan memberikan petunjuk agar pembeli 

dapat menyesuaikan kebutuhan dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian 

terkait dengan harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak (dalam Alvonco, 

2014:235).  

Penjualan adalah pengalihan hak milik atas barang dengan imbalan uang sebagai ganti 

dengan persetujuan untuk menyerahkan barang kepada pihak lain dengan menerima 

pembayaran. Keberhasilan penjualan dilihat dari volume penjualan yang diperoleh. Volume 

penjualan merupakan pencapaian penjualan yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik 

atau volume atau unit suatu produk. Suatu usaha dapat dianggap memperoleh laba atau tidak, 

sangat tergantung pada keberhasilan penjualan yang dilakukan (Rangkuti, 2014:207).  

 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

 Pada prakteknya, terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan, antara lain 

(Hadiyati, 2014) :  

a. Faktor Kondisi dan Kemampuan Penjual 

 Seorang penjual harus memiliki kemampuan tinggi dalam meyakinkan calon pembeli 

sehingga pembeli tersebut bersedia untuk melakukan pembelian pada produk atau jasa 

yang ditawarkan. Terkait demikian, ada beberapa hal yang perlu diperhatikan yaitu : 

1) Jenis dan karakteristik produk yang akan ditawarkan 

2) Harga jual produk atau jasa 

3) Syarat-syarat penjualan 

b. Faktor Keadaan Pasar 

 Keadaan pasar menggambarkan kemampuan pembeli atau calon pembeli serta kekuatan 

daya beli calon pembeli. Kondisi tersebut perlu untuk diperhatikan karena secara 

langsung akan memberikan pengaruh pada keberhasilan penjualan. Selain itu, terdapat 

beberapa hal yang harus diperhatikan yaitu : 
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1) Jenis pasar 

2) Kelompok pembeli 

3) Frekuensi pembelian kebutuhan 

4) Keinginan pembeli 

c. Faktor Finansial 

 Tiap-tiap aktivitas yang dilakukan pasti membutuhkan modal. Modal tersebut nantinya 

akan digunakan untuk menggerakkan kegiatan. Dalam pemasaran industri, modal 

dimanfaatkan untuk memperkenalkan produk kepada calon pembeli. Perusahaan perlu 

untuk memperkenalkan produk kepada calon pembeli sehingga dapat menarik minat 

calon pembeli tersebut dan kesempatan ini pasti dimanfaatkan oleh perusahaan untuk 

menyampaikan terkait dengan kualitas produk dan kelebihan-kelebihan produk. Pada 

sisi lain, penjual akan mengalami kesulitan apabila barang yang dijual belum dikenal 

oleh calon pembeli. 

d. Faktor Organisasi Perusahaan 

 Organisasi perusahaan dianggap memberikan pengaruh pada penjualan. Organisasi 

yang baik dapat meningkatkan efisiensi dan dapat menaikkan produktivitas. Pada 

perusahaan industri besar, penjualan dan adanya permasalahan khusus akan ditangani 

oleh bagian tertentu sehingga dapat mencari alternatif dalam meningkatkan penjualan. 

e. Faktor-faktor lain 

 Faktor-faktor yang dianggap mempengaruhi penjualan yaitu periklanan, kampanye, 

pemberian hadiah atau diskon. 

 

Pertumbuhan Penjualan 

Pertumbuhan penjualan mencerminkan keberhasilan investasi periode masa lalu dan 

dapat dijadikan sebagai prediksi pertumbuhan masa yang akan datang. Pertumbuhan 

penjualan merupakan indikator permintaan dan daya saing perusahaan dalam suatu industri. 

Pertumbuhan penjualan tinggi, maka akan mencerminkan pendapatan perusahaan yang juga 

meningkat. Laju pertumbuhan suatu perusahaan akan mempengaruhi kemampuan 

mempertahankan keuntungan dalam menandai kesempatan-kesempatan yang akan datang. 

Pertumbuhan penjualan tinggi maka mencerminkan pendapatan meningkat sehingga beban 

pajak meningkat. Pertumbuhan penjualan dapat dilihat dari perubahan penjualan tahun 

sebelum dan tahun periode selanjutnya. Suatu perusahaan dapat dikatakan mengalami 

pertumbuhan ke arah yang lebih baik jika terdapat peningkatan yang konsisten dalam 
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aktivitas utama operasinya. Perhitungan tingkat penjualan perusahaan dibandingkan pada 

akhir periode dengan penjualan yang dijadikan periode dasar. Apabila nilai perbandingannya 

semakin besar, maka dapat dikatakan bahwa tingkat pertumbuhan penjualan semakin baik. 

Menurut (Kasmir, 2016:107), pertumbuhan penjualan menunjukan sejauh mana 

perusahaan dapat meningkatkan penjualannya dibandingkan dengan total penjualan secara 

keseluruhan. Pertumbuhan penjualan dianggap sebagai tingkat stabilitas pertumbuhan 

penjualan yang dilakukan oleh perusahaan untuk setiap periode tahun buku. Perusahaan yang 

memiliki angka penjualan stabil dianggap aman untuk memperoleh pinjaman dan 

menanggung beban tetap yang lebih tinggi apabila dibandingkan dengan perusahaan yang 

memiliki angka penjualan tidak stabil. 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi 

Menurut Yusuf (2017:144), populasi adalah keseluruhan atribut yang dapat berupa 

manusia, objek, atau kejadian yang menjadi fokus penelitian. Dalam penelitian ini populasi 

yang digunakan adalah data penjualan IL.Shop18 pada periode Januari 2019 sampai 

denganDesember 2020. Populasi yang diteliti adalah data penjualan produk IL.Shop18 yaitu 

thai tea original, thai green tea, dan thai milo.  

 

Teknik Pengumpulan Data 

Adapaun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

dokumentasi. Pengambilan data dalam penelitian ini berupa dokumentasi. Menurut  Arikunto 

(2010:274), metode dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 

berupa catatan transkip, buku, majalah, dokumen, peraturan-peraturan, notulen rapat, catatan 

harian dan sebagainya. Teknik dokumentasi dalam penelitian ini berupa data penjualan thai 

tea yang terdiri dari beberapa varian rasa, diantaranya thai tea original, thai green tea, dan thai 

choco tea di IL.Shop18 Sangatta selama periode Januari 2019 sampai dengan Desember 

2020. Data penjualan diperoleh dari pengelola IL.Shop18 Sangatta. 

 

Analisis Data 

Analisis data pada penelitian ini adalah dengan menggunakan analisis statistik 

deskriptif. Menurut Ghozali (2011:19), statistik deskriptif memberikan gambaran atau 

deskripsi suatu data yang dilihat dari nilai rata-rata (mean), standar deviasi, varian, 
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maksimum, minimum, sum, range, kurtosis dan skewness (kemencengan distribusi). 

Pemilihan teknik analisis dalam penelitian ini mengacu pada tujuan penelitian yang untuk 

mengetahui penjualan thai tea adalah toko IL.Shop18 di kota Sangatta. Teknik analisis data 

dalam penelitian ini menggunakan bantuan program Statistical Package for the Social 

Sciences (SPSS) versi 25. Pengolahan dan analisis data, pada tahap ini dilakukan 

penyederhanaan agar lebih mudah dipahami dan diinterprestasikan. Analisis deskriptif 

dimaksudkan untuk memberikan informasi mengenai data yang diamati agar bermakna dan 

komunikatif. Analisis deskriptif dalam penelitian ini berupa perhitungan rata-rata (mean), 

maksimum, minimum dan pertumbuhan penjualan.  

 Analisis data lain yang digunakan yaitu dengan trend linier. Trend merupakan suatu 

gerakan atau juga kecenderungan naik turunnya dalam jangka panjang, yang dapat diperoleh 

dari rata-rata perubahan dari waktu ke waktu (Maryati, 2010:129). Rata-rata perubahan dari 

waktu ke waktu dapat bertambah maupun berkurang. Dimana jika rata-rata perubahan terjadi 

pengurangan menunjukkan terjadinya trend negatif atau trend kecenderungan menurun. 

Trend garis lurus (linier) adalah suatu trend yang diramalkan naik atau turun secara garis 

lurus. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan gambaran atau deskripsi suatu data yang 

dilihat dari nilai rata-rata (mean), standar deviasi, varian, maksimum, minimum. Berikut hasil 

uji statistik deskriptif dalam penelitian ini : 

Tabel 1 

Hasil Uji Statistik Deskriptif Data Penjualan IL.Shop18 Sangatta 

Periode 2019 - 2020 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation Variance 

Original 24 43.00 156.00 119.4583 27.60589 762.085 

Milo 24 51.00 131.00 93.6250 18.05983 326.158 

Green Tea 24 51.00 127.00 96.1667 17.37231 301.797 

Valid N  24      

Sumber : Output SPSS 25, 2021 

Penjelasan tabel di atas : 

1. Varian Thai Tea Original 

 Berdasarkan 24 data penjualan selama Januari 2019 sampai dengan Desember 2020, 

diperoleh nilai minimum sebesar 43, nilai maksimum sebesar 156, nilai rata-rata (mean) 
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sebesar 119,46, nila standart deviasi sebesar 27,61 dan nilai variance sebesar 762,08. 

Penjualan terendah diterjadi sebesar 43 cup pada periode Januari 2019, sedangkan 

penjualan tertinggi sebesar 156 cup pada periode Agustus 2020. 

 

2. Varian Thai Tea Milo 

 Berdasarkan 24 data penjualan selama Januari 2019 sampai dengan Desember 2020, 

diperoleh nilai minimum sebesar 51, nilai maksimum sebesar 131, nilai rata-rata (mean) 

sebesar 93,63, nilai standart deviasi sebesar 18,06 dan nilai variance sebesar 326,16. 

Penjualan terendah diterjadi sebesar 51 cup pada periode Februari 2019, sedangkan 

penjualan tertinggi sebesar 131 cup pada periode Nopember 2020. 

3. Varian Thai Green Tea 

 Berdasarkan 24 data penjualan selama Januari 2019 sampai dengan Desember 2020, 

diperoleh nilai minimum sebesar 51, nilai maksimum sebesar 127, nilai rata-rata (mean) 

sebesar 96,17, nilai standart deviasi sebesar 17,37 dan nilai variance sebesar 301,80. 

Penjualan terendah diterjadi sebesar 51 cup pada periode Januari 2019, sedangkan 

penjualan tertinggi sebesar 127 cup pada periode Desember 2020. 

Tabel 2 

Sales Growth Thai Tea Original Periode 2019 - 2020 

2019 Original Sales Growth 2020 Original Sales Growth 

Januari 43 
 

Januari 145   

Februari 68 58,1%  Februari 121 (16,6)% 

Maret 102 50,0%  Maret 129 6,6%  

April 95 (6,9) % April 152 17,8%  

Mei 112 17,9%  Mei 130 (14,5) % 

Juni 118 5,4%  Juni 129 (0,8) % 

Juli 124 5,1%  Juli 144 11.6%  

Agustus 134 8,1%  Agustus 156 8,3%  

September 121 (9,7) % September 133 (14,7) % 

Oktober 96 (20,7) % Oktober 141 6.0%  

November 84 (12,5) % November 131 (7,1) % 

Desember 106 26,2%  Desember 153 16,8%  

Rata-

rata/bulan 
100,25 11% 

Rata-

rata/bulan 
138,67 1,2% 

      Sumber: Hasil Perhitungan Excel, 2021 

Gambar 1 

Grafik Sales Growth Thai Tea Original Periode 2019 
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  Sumber : Data diolah, 2021 

Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth thai tea original perode 2019, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode Februari sebesar 58,1%, dan tertinggi selanjutnya 

pada periode Maret sebesar 50%. Adapun penurunan sales growth terendah sebesar minus 

20,7% pada periode Oktober.  Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata sales 

growth sebesar 11%, dengan nilai rata-rata penjualan sebesar 100,25 cup. 

Data pertumbuhan penjualan thai tea original untuk periode 2020, peneliti sajikan pada 

grafik sebagai berikut : 

Gambar 2 

Grafik Sales Growth Thai Tea Original Periode 2020 

 
     Sumber : Data diolah, 2021 

Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth thai tea original periode 2020, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode April sebesar 17,8%, dan tertinggi selanjutnya 

pada periode Desember sebesar 16,8%. Adapun penurunan sales growth terendah sebesar 

minus 16,6% pada periode Februari. Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata 

sales growth sebesar 1,2%, dengan nilai rata-rata penjualan sebesar 138,67 cup. 

Tabel 3 

Sales Growth Thai Tea Milo Periode 2019-2020 

2019 
Milo 

Sales 

Growth 
2020 

Milo 

 Sales 

Growth  

Januari 68 
 

Januari 89   

Februari 51  (25,0) % Februari 92 3,4%  

Maret 82 60,8%  Maret 100 8,7%  

April 78  (4,9) % April 91 (9,0) % 

Mei 91 16,7%  Mei 102 12,1%  

Juni 109 19,8%  Juni 91 (10,8) % 

Juli 113 3,7%  Juli 104 14,3%  

Agustus 111  (1,8) % Agustus 102 (1,9) % 

September 103  (7,2) % September 96 (5,9) % 

Oktober 81  (21,4) % Oktober 96 0,0%  

November 63  (22,2) % November 131 36,5%  

Desember 83 31,7%  Desember 120 (8,4) % 

Rata-

rata/bulan 
86,08 4,6% 

Rata-

rata/bulan 
101,17 3,5% 

 Sumber: Hasil Perhitungan Excel, 2021 

(50.0)

0.0

50.0
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Data pertumbuhan penjualan thai tea milo untuk periode 2019, peneliti sajikan pada 

grafik sebagai berikut: 

 

 

 

Gambar 3 

Grafik Sales Growth Thai Tea Milo Periode 2019 

 
       Sumber : Data diolah, 2021 

Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth thai tea milo periode 2019, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode Maret sebesar 60,8%, dan tertinggi selanjutnya 

pada periode Desember sebesar 31,7%. Adapun penurunan sales growth terendah sebesar 

minus 25% pada periode Februari.  Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata 

sales growth sebesar 4,6%, dengan nilai rata-rata penjualan sebesar 86,08 cup. 

Data pertumbuhan penjualan thai tea milo untuk periode 2020, peneliti sajikan pada 

grafik sebagai berikut : 

Gambar 4 

Grafik Sales Growth Thai Tea Milo Periode 2020 

 
                      Sumber : Data diolah, 2021 

Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth thai tea milo perode 2020, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode Nopember sebesar 36,5%, dan tertinggi 

selanjutnya pada periode Juli sebesar 14,3%. Adapun penurunan sales growth terendah 

sebesar minus 10,8% pada periode Juni. Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-

rata sales growth sebesar 3,5%, dengan nilai rata-rata penjualan sebesar 101,17 cup. 

Tabel 4 

Sales Growth Thai Green Tea Periode 2019 - 2020 

2019 
Green 

Tea 

Sales 

Growth 
2020 

Green 

Tea 

Sales 

Growth 

Januari 51 
 

Januari 112   
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2019 
Green 

Tea 

Sales 

Growth 
2020 

Green 

Tea 

Sales 

Growth 

Februari 62 21,6%  Februari 102 (8,9) % 

Maret 95 53,2%  Maret 91 (10,8) % 

April 103 8,4%  April 108 18,7%  

Mei 109 5,8%  Mei 110 1,9%  

Juni 112 2,8%  Juni 109 (0,9) % 

Juli 97  (13,4) % Juli 97 (11,0) % 

Agustus 111 14,4%  Agustus 90 (7,2) % 

September 103  (7,2) % September 81 (10,0) % 

Oktober 70  (32,0) % Oktober 102 25,9%  

November 81 15,7%  Nopember 93 (8,8) % 

Desember 92 13,6%  Desember 127 36,6%  

Rata-

rata/bulan 
90,50 7,5% 

Rata-

rata/bulan 
101,83 2,3% 

 Sumber: Hasil Perhitungan Excel, 2021 

Data pertumbuhan penjualan Thai Green Tea untuk periode 2019, peneliti sajikan pada 

grafik sebagai berikut : 

Gambar 5 

Grafik Sales Growth Thai Green Tea Periode 2019 

 
     Sumber : Data diolah, 2021 

Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth Thai Green Tea periode 2019, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode Maret sebesar 53,2%, dan tertinggi selanjutnya 

pada periode Januari sebesar 21,6%. Adapun penurunan sales growth terendah sebesar minus 

32% pada periode Oktober.  Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata sales 

growth sebesar 7,5%, dengan nilai rata-rata penjualan sebesar 90,5 cup. 

Data pertumbuhan penjualan Thai Green Tea untuk periode 2020, peneliti sajikan pada 

grafik sebagai berikut : 

Gambar 6 

Grafik Sales Growth Thai Green Tea Periode 2020 

 
       Sumber : Data diolah, 2021 
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Berdasarkan hasil perhitungan dan grafik sales growth Thai Green Tea periode 2020, 

pertumbuhan tertinggi terjadi pada periode Desember sebesar 36,6%, dan tertinggi 

selanjutnya pada periode Oktober sebesar 25,9%. Adapun penurunan sales growth terendah 

sebesar minus 11% pada periode Juli. Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata 

sales growth sebesar 2,3%, dengan nilai rarata penjualan sebesar 101,83cup. 

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan pada analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka diperoleh 

kesimpulan dalam penelitian sebagai berikut : 

1. Volume penjualan yang terbanyak disetiap periode yaitu varian thai tea original 

sedangkan omset penjualan tertinggi disetiap periode yaitu thai tea milo. Harga yang 

terjangkau dibandingkan dengan varian rasa yang lain, menjadikan varian thai tea 

original memiliki total penjualan terbanyak. Penetapan harga yang cukup tinggi diiringi 

dengan cita rasa yang sesuai cukup diminati, menjadikan varian thai tea milo 

memperoleh omset penjualan tertinggi. Mengingat minuman thai tea bukan sebagai 

kebutuhan pokok, maka penjualan cenderung fluktuatif karena masyarakat lebih 

memilih untuk memenuhi kebutuhan primernya terlebih dahulu. 

2. Penjualan IL.Shop18 Sangatta untuk masing-masing varian diperoleh kesimpulan : 

a. Varian thai tea original untuk periode 2019 mengalami pertumbuhan signifkan pada 

bulan Maret sedangkan penurunan terendah terjadi pada bulan April. Untuk 

pertumbuhan penjualan pada tahun 2020, diketahui ada penurunan penjualan yang 

cukup signifikan terjadi pada bulan Mei dan September. 

b. Varian thai tea milo periode 2019 mengalami pertumbuhan signifikan pada bulan 

Februari, namun terjadi penurunan bulan April. Adapun untuk periode 2020, penjualan 

thai tea milo terjadi peningkatan yang cukup signifikan pada bulan November. 

c. Varian thai green tea periode 2019 terjadi penurunan yang signifikan pada Oktober. 

Adapun untuk periode 2020 terjadi peningkatan yang cukup signifikan pada periode 

Oktober dan Desember. 

 

Saran 
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Dari hasil penelitian dan evaluasi, maka peneliti membuat saran penelitian sebagai 

berikut : 

1. Bagi pengelola IL.Shop18 Sangatta disarankan untuk tetap mengevaluasi penetapan 

harga terutama untuk thai tea original. Penetapan harga yang lebih tinggi dari harga 

sekarang, akan memberikan keuntungan bagi manajemen, mengingat penjualan thai tea 

original memiliki penjualan yang cukup tinggi dibandingkan dengan varian lainnya. 

2. Bagi pengelola IL.Shop18 Sangatta disarankan untuk melakukan evaluasi menurunkan 

harga thai tea milo, mengingat harga yang relatif tinggi akan menjadi pertimbangan 

konsumen dalam pengambilan keputusan. 

3. Bagi pegelola IL.Shop18 Sangatta disarankan untuk lebih sering dalam melakukan 

promo-promo, mengingat dari hasil analisis adanya promo dapat menunjang penjualan 

thai tea. Promo pembelian 10 cup bonus 1 cup sudah pernah dilakukan dan memiliki 

kontribusi pada pertumbuhan penjualan, sehingga disarankan untuk lebih inten dalam 

memerapkan promosi. 
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