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ABSTRAK

Agus Syahriadi. 2017. “Analisis perkembangan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin”. (Dibimbing oleh Dahlan dan Nur Pratiwi).

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui perkembangan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin. Objek penelitian diambil dari laporan keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin periode 2011-2016 yang telah diaudit oleh auditor independen. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis deskriptif kuantitatif. Analisis Trend digunakan untuk mengetahui perkembangan kinerja penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada Tahun 2011-2015 nilai penjualan mengalami kenaikan karena posisi outlet PT.Trans Coffee Bean sangat strategis yaitu pertengahan antara gate (1, 2 dan 3) dengan gate (4, 5 dan 6) dimana lokasi itu merupakan lokasi yang strategis karena posisi pas di depan tangga atau excalator keberangkatan jadi ketika penumpang naik atau lewat, outlet Coffee Bean langsung di lihat oleh pelanggan, sedangkan pada tahun 2016 omzet penjualan mengalami penurunan disebabkan karena posisi outlet yang tidak strategis.

Kata Kunci: Analisis tren, laporan keuangan, nilai penjualan, 





















ABSTRACT

Agus Syahriadi. 2017. "Analysis of the development of sales value at PT.Trans Coffee Bean Sultan Hasanudin Airport". (Guided by Dahlan and Nur Pratiwi).

The purpose of this study is to determine the development of sales value at PT.Trans Coffee Bean Sultan Hasanudin Airport. The research object is taken from the financial report of PT.Trans Coffee Bean Sultan Hasanudin Airport period 2011-2016 which has been audited by independent auditor. Data analysis technique used in this research is quantitative descriptive analysis technique. Trend analysis is used to determine the development of sales performance PT.Trans Coffee Bean Sultan Hasanudin Airport Period 2011-2016.
The result of the research shows that in the period of 2011-2015, the value of sales has increased because the position of PT.Trans Coffee Bean outlet is very strategic between the gates (1, 2 and 3) with the gates (4, 5 and 6) where the location is a strategic location Because the position fits in front of the ladder or excalator departure so when passengers ride or pass, Coffee Bean outlet directly seen by the customer, while in 2016 sales turnover decreased due to the position of outlets that are not strategic.

Keywords: Trend analysis, financial report, sales value,
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BAB I
PENDAHULUAN

1. Latar Belakang 
Perkembangan usaha dewasa ini telah diwarnai dengan berbagai macam persaingan disegala bidang. Melihat kondisi tersebut menyebabkan pebisnis semakin dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat dalam memenuhi target penjualan. Mengingat perkembangan teknologi yang makin dinamis, manusia dituntut dengan cepat dan tepat untuk bertindak agar tidak kalah bersaing. Dalam meningkatkan persaingan, masing-masing perusahaan harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan berubah-ubah (Musdilawati, 2011) dalam Nanang (2013).
Bisnis kedai kopi dan teh di Indonesia mulai marak di Indonesia sejak masuknya kedai kopi asal Seattle, Amerika yaitu The Coffee Bean. Kemunculan The Coffee Bean mampu membawa fenomena baru, kini kita melihat franchisor lain yang ikut meramaikan pasar kedai kopi di Indonesia. Seakan terinspirasi dari fenomena ini, kepekaan para pelaku usaha pun dapat dilihat dengan munculnya kedai-kedai kopi atau coffee shop di Indonesia. Tidak terkecuali di kota Makassar, bisnis kedai kopi dan teh mulai menjamur, 
Dengan ketatnya persaingan yang ada diantara bisnis, The Coffee Bean & Tea Leaf berusaha memberikan kuatitas pelayanan yang terbalk dlsamping menyajikan secangkir kopi dan teh dengan kualitas nomor satu. Hal tersebut dilakukan dengan selalu memberikan sapaan kepada pelanggannya yang datang dan yang melakukan transaksi.
The Coffee Bean & Tea Leaf masuk ke Indonesia sejak tahun 2001. Dikelola langsung oleh Trans Corp melalui PT. Trans Coffee. Perusahaan Transcorp adalah konglomerat Indonesia terbesar yang sukses dalam berbagai sektor konsumen seperti media, hiburan, fashion, retail, makanan dan minuman di bawah kepemimpinan Chairul Tanjung. Salah satu tujuan dari unit bisnis PT. Trans Coffee adalah untuk menjadi pemimpin dalam industri makanan dan minuman di Indonesia.
Berbekal pengalaman selama 50 tahun dalam industri kopi dan teh, The Coffee Bean & Tea Leaf telah memiliki reputasi yang terkenal dengan kopi dan teh kualitas terbaik. Setiap biji kopi yang disajikan telah melalui proses seleksi yang panjang sehingga hanya biji kopi terbaik lah yang sampai ke tangan pelanggan. The Coffee Bean selalu menjaga kualitas setiap produknya dengan melakukan training yang intensif dan berkesinambungan. Hal ini dilakukan untuk menjamin bahwa seluruh minuman yang disajikan memenuhi standar kualitas yang sudah ditetapkan. Kemampuan barista The Coffee Bean juga diujikan dalam berbagai kompetisi barista, baik dalam skala nasional maupun international. Keberhasilan The Coffee Bean Indonesia sebagai Barista Champion tingkat Asia Pacific pada tahun 2007 telah menjadi bukti tingkat kualitas barista Indonesia yang prima. Demi kenyamanan konsumen, PT Trans Coffee, selaku pemegang lisensi tunggal The Coffee Bean & Tea Leaf di Indonesia. 
The Coffee Bean & Tea Leaf meluncurkan banyak varian minuman teh dan kopi yang dapat disajikan dalam keadaan panas maupun dingin yang cocok untuk diminum kapan saja. Menu-menu yang disajikan sangat beragam, yang bisa dikonsumsi ketika sarapan maupun untuk menemani hang-out para pelanggan bersama teman-temannya di sore atau malam hari yang dapat memulihkan dari kepenatan aktifitas sehari-hari.
Coffee Bean merupakan salah satu perusahaan asing dibidang penjualan minuman kopi yang kepemilikan sahamnya di Indonesia dipegang oleh PT Transcoffee sebagai anak perusahaan dari PT Trans Corp. Indonesia. Kebanyakan pemilihan lokasi kedai The Coffee Bean & Tea Leaf berada di kawasan-kawasan bisnis yang strategis dengan suasana yang nyaman. Hal tersebut dimaksudkan agar The Coffee Bean & Tea Leaf menjadi pilihan yang tepat untuk memulai aktifitas para pelanggan sambil menyantap sarapan pagi. Perusahaan ini mempunyai beberapa outlet yang tersebar di Indonesia, salah satunya yang berada di bandara internasional Hasanuddin Makassar untuk menemani para konsumen saat akan melakukan perjalanan.
Sejak awal berdirinya The Coffee Bean & Tea Leaf bandara internasional Hasanuddin PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin selalu berusaha untuk memenuhi kegemaran dan kebutuhan sebagian orang dalam menikmati kopi dan teh. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin sering menyelenggarakan kegiatan-kegiatan yang melibatkan pihak internal maupun eksternal sembari melakukan kegiatan promosi dan menjalankan fungsi sosialnya terhadap lingkungan. Kegiatan-kegiatan tersebut diharapkan dapat membentuk sebuah komunitas yang pada akhirnya akan terbentuk loyalitas konsumen.
Mengingat tingkat persaingan terus meningkat, maka pihak PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin harus meningkatkan kinerja perusahaan termasuk peningkatan pelayanan, untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggannya atau calon pelanggan lain. Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran maka salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan strategi, sehingga peningkatan penjualannya terus meningkat
Menurut Schiffan (2005: 118), volume penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah). Menurut Basu Swasta (2002: 29) penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Istilah volume penjualan telah mengalami perubahan-perubahan selama beberapa tahun
Berdasarkan pengamatan dan wawancara yang dilakukan penulis, untuk mengetahui gambaran yang dihadapi oleh PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dalam hal minat beli konsumen, dapat dilihat dari beberapa fenomena sebagai berikut:
Realisasi penjualan produk di PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin telah mengalami penurunan hasil penjualan pada empat bulan terakhir yaitu pada bulan Agustus, September, Oktober, November sampai Desember Tahun 2016. Seperti pada tabel 1.1 dibawah ini:
Tabel 1.1 Data Penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin (Rupiah)
	No.
	Bulan
	Penjualan

	1
	Agustus
	255.512.000,00

	2
	September
	250.125.000,00

	3
	Oktober
	263.120.000,00

	4
	November
	255.000.000,00

	5
	Desember
	231.000.000,00


Sumber: PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin, 2016
Menurut Tabel 1.1 pada periode bulan Agustus tahun 2016 dan periode September 2016 penjualan mengalami penurunan dari Rp 255.512.000,00 menjadi Rp 250.125.000,00, meskipun pada periode Oktober penjualan perusahaan mengalami kenaikan menjadi Rp 263.120.000,00 dan pada periode November penjualan perusahaan turun menjadi Rp 255.000.000,00 begitu pula pada periode Desember 2016 penjualan turun menjadi 231.000.000,00.
Penulis mengira bahwa hal ini disebabkan oleh :
1. Banyaknya perusahaan yang menjual produk sejenis dengan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin seperti : Mcdonald’s, Dunkin Donuts, Starbucks Coffee, Excelso, J co, D’espresso, Ngopi doeloe, Roemah Kopi, dan Kedai Kopi sehingga konsumen menjadi banyak pilihan tempat bersantai dan membeli produk.
2. Semakin banyaknya produk kopi dan makanan lain yang dijual dengan harga jauh lebih murah dibandingkan dengan produk PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin.
3. Banyaknya pesaing Coffee shop, adapun pesaing yang menjual produk sejenis dengan produk PT.Trans Coffee.
Berkaitan dengan pentingnya akan perkembangan nilai penjualan, maka hal ini perlu diperhatikan oleh PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin, dalam upaya untuk mengantisipasi persaingan yang semakin ketat dengan perusahaan jasa coffee shop lainnya, serta untuk lebih meningkatkan penjualannya, maka PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin selalu melakukan evaluasi-evaluasi untuk meningkatkan penjualannya.
Salah satu tujuan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin adalah memperoleh keuntungan. Agar tujuan perusahaan tercapai, maka pihak perusahaan harus menjaga dan memelihara kinerja keuangan perusahaannya. Kinerja keuangan perusahaan dapat dilihat dari efektivitas manajemen yang tercermin pada kemampuan perusahaan untuk menghasilkan keuntungan melalui peningkatan nilai penjualan. Kinerja keuangan juga dapat dilihat dari aktivitas yang dilakukan perusahaan dalam menjalankan operasinya baik dalam kegiatan pembelian, penjualan, maupun pada kegiatan lainnya. Oleh karena itu, diperlukan analisis rasio untuk mengukur kinerja keuangan perusahaan, analisis trend juga sangat diperlukan untuk mengukur kinerja suatu perusahaan. Analisis trend untuk mengukur kinerja perusahaan tersebut. 
Dalam kaitannya dengan uraian tersebut di atas, maka hal inilah yang membuat penulis untuk membahas lebih jauh tema ini dengan memilih judul: “Analisis perkembangan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin”.

1. Rumusan Masalah 
Dari uraian sebelumnya, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: Bagaimana perkembangan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin?

1. Tujuan Penelitian
Tujuan utama yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: Untuk mengetahui perkembangan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin.

1. Kegunaan Penelitian 
Manfaat penelitian dapat di bagi menjadi dua, yaitu :
0. Teoritis (Keilmuan)
Hasil penelitian diharapkan dapat berguna sebagai informasi dan bahan evaluasi atas terhadap pekembangan nilai penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin.

0. Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi kepada manajemen perusahaan untuk dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam meningkatkan nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dimasa yang akan datang.




















BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

A. Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu aspek penting bagi perusahaan untuk menjalankan operasional perusahaannya. Kegiatan pemasaran mempunyai peran yang sangat menentukan dalam perusahaan karena pemasaran mempunyai kedudukan sebagai perantara antara produsen dan konsumen. Dengan demikian perusahaan dalam menjalankan usahanya perlu memperhatikan dan mengembangkan sistem pemasarannya.
Kotler (2005:98) mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial yang dengan proses itu individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. Definisi manajerial pemasaran sering digambarkan sebagai seni menjual produk.
Kotler (2005:99) juga menjelaskan bahwa konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai sasaran organisasi adalah perusahaan harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih. Konsep pemasaran berdiri di atas empat pilar yaitu pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, pemasaran terintegrasi, dan kemampuan menghasilkan laba. Konsep pemasaran mempunyai perspektif dari luar dan dalam. Konsep itu dimulai dari pasar yang didefinisikan dengan baik, berfokus pada kebutuhan pelanggan, mengkoordinasikan semua aktivitas yang mempengaruhi pelanggan dan menghasilkan laba dengan memuaskan pelanggan.
[image: sales vs marketing (1)]
Gambar 2.1 Konsep Pemasaran
Sumber : Kotler (2005)
Kotler (2005:101) menjelaskan bahwa strategi pemasaran dapat dirumuskan dengan menganalisis bauran pemasarannya. Formulasi strategi pada bauran Pasar Kebutuhan Pemasaran Laba Sasaran Pelanggan terintegrasi Kepuasan Pelanggan pemasaran nantinya dapat digunakan sebagai program pemasaran bagi perusahaan. 

1.  Bauran Pemasaran
Menururt Kotler & Amstrong (2006: 72) “bauran pemasaran terdiri atas segala sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya”. Kemungkinan-kemungkinan itu dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang dikenal dengan 4P yaitu, produk, harga, lokasi, dan promosi.
a. Produk 
menurut Essinger & Wylie (2003: 126) membagi produk (khususnya masakan) dalam beberapa kategori dan penjelasan singkat, yaitu : 
1) Kualitas dalam hal rasa Kualitas rasa yang dijaga dengan baik sesuai dengan cita rasa yang diinginkan konsumen. 
2) Kuantitas atau porsi Kuantitas porsi masakan yang sesuai dengan keinginan konsumen. 
3) Variasi menu masakan yang ditawarkan Banyak variasi menu masakan yang disajikan dari bermacam-macam jenis masakan dan variasi jenis masakan yang beraneka ragam. 
4) Higienitas atau kebersihan Higienitas makanan yang selalu dijaga sebelum dan saat disajikan.
5) Inovasi Inovasi masakan yang baru membuat konsumen tidak bosan dengan produk yang itu-itu saja, sehingga konsumen memiliki banyak pilihan produk. 
b. Harga 
Harga menurut Kotler (2003: 430) adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat melakukan pembelian. Sedangkan menurut Payne (2000: 171) harga memainkan bagian yang sangat penting dalam bauran pemasaran jasa, karena penetapan harga memberikan penghasilan bagi bisnis.
c. Lokasi 
Menurut Kotler (2003: 37) berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia bagi konsumen sasaran. 
d. Promosi 
Menurut Simamora (2002: 285) promosi adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan untuk menginformasikan (to infom), membujuk (to persuade) atau mengingatkan orang-orang tentang produk yang dihasilkan organisasi, individu, ataupun rumah tangga. Program ini memberikan semacam ‘penghargaan’ (rewards) khusus (seperti bonus, diskon, voucher, dan hadiah yang dikaitkan dengan frekuensi pembelian atau pemakaian produk/jasa perusahaan) kepada pelanggan rutin agar tetap loyal pada produk dari perusahaan yang bersangkutan.
Menurut Schiffman & Kanuk (2008, p.485) keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan atau lebih. Dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Perilaku pembelian adalah tindakan yang langsung terlibat untuk mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini (Simamora, 2002: 1). Ketika konsumen telah menggunakan sebuah produk, mereka mengevaluasi kinerja didasarkan pada harapan mereka. Ada tiga kemungkinan: pertama jika kinerja sebenarnya sama dengan yang diharapkan maka terjadi neutral feelings, kedua ketika kinerja melebihi harapan menyebabkan kepuasan dan ketika kinerja dibawah harapan terjadi ketidakpuasan (Schiffman & Kanuk, 2008: 570).
Perasaan-perasaan itu akan membedakan apakah konsumen akan membeli kembali produk tersebut dan membicarakan hal-hal yang menguntungkan atau tidak menguntungkan tentang produk tersebut kepada orang lain (Kotler, 2003: 208).
Kegiatan pemasaran menjadi tolak ukur suatu perusahaan dalam proses penyampaian produk kepada pelanggan serta pencapaian tujuan perusahaan berupa penjualan produk yang optimal. Sebelum meluncurkan produknya perusahaan harus mampu melihat atau mengetahui apa yang dibutuhkan oleh konsumen. Sehingga sudah sewajarnya jika segala kegiatan perusahaan harus selalu dicurahkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan kemudian konsumen akan memutuskan membeli produk tersebut. Dan pada akhirnya tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba akan tercapai.
Promosi sebagai salah satu cakupan bauran pemasaran yang penting dalam memasaran barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan dan juga sebagai suatu cara memberikan informasi kepada masyarakat tentang barang atau jasa yang dihasilkan perusahaan. Promosi merupakan suatu bentuk dari komunikasi pemasaran, yaitu aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar konsumen bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produknya yang ditawarkan perusahaan (Tjiptono, 2002). Dengan promosi penjualan, perusahaan dapat mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. Jadi promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah fikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut.
Harga merupakan sebuah atribut diantara beberapa atribut lain dalam pengambilan keputusan konsumen. Hal ini akan mengakibatkan terjadinya persaingan harga dari berbagai merek yang tersedia di pasar, sehingga konsumen yang sensitif terhadap perubahan harga cenderung akan beralih ke merek lain yang lebih murah. Namun konsumen yang loyal terhadap merek yang disukainya mungkin tidak akan beralih ke merek yang lain.

B. Penjualan
Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mempertahankan hidupnya untuk berkembang dan mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan. Perlu diingat bahwa penjualan bukan hanya sekedar melaksanakan penjualan mencakup fungsi perencanaan penjualan dengan melakukan berbagai teknik termasuk pengecekan, apakah teknik yang digunakan dapat dipertanggung jawabkan atau tidak, dengan mengumpulkan, menganalisa, data historis serta menginterprestasikan pada peristiwa-peristiwa yang akan datang.
Istilah penjualan sering disamakan dengan pemasaran. Padahal pemasaran mempunyai kegiatan dan ruang lingkupnya yang luas, sedangkan penjualan merupakan suatu kegiatan dari pada pemasaran. Kedua hal tersebut mempunyai ruang lingkup yang berbeda, yaitu pemasaran meliputi kegiatan yang luas sedangkan penjualan hanyalah suatu kegiatan saja didalam perusahaan. Penjualan menekankan bahwa kita memiliki produk yang perlu dijual sedangkan pemasaran menekankan bahwa pasar mempunyai kebutuhan yang dapat kita atur untuk dipenuhi. Dimana dalam memenangkan persaingan mencapai target penjualan dan menghasilkan pendapatan yang diperlukan untuk dapat memenuhi rencana tahunan (Sowter, 2003 : 19).
Dalam penjualan, penjual dituntut memiliki bakat seni serta keahlian untuk memikat konsumen. Bakat ini lah yang tidak mudah dimiliki yaitu mengarahkan kemauan pembeli dengan cara mengemukakan alasan serta pendapatnya. 
Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari pembelian, untuk memungkinkan terjadinya teransaksi. Jadi kegiatan pembelian dan penjualan merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak dan transaksi (Febriawan, 2014: 9).
Penjualan adalah satu bagian dari promosi, dan promosi adalah satu bagian dari program pemasaran secara keseluruhan (Swasta, 2002:9).
Menurut Rudianto (2009:104), penjualan merupakan sebuah aktivitas yang mengakibatkan arus barang keluar perusahaan sehingga perusahaan memperoleh penerimaan uang dari pelanggan. Penjualan untuk perusahaan jasa, adalah jasa yang dijual perusahaan tersebut. Untuk perusahaan dagang, adalah barang yang diperjualbelikan perusahaan tersebut. Sedangkan untuk perusahaan manufaktur, penjualan adalah barang yang diproduksi dan dijual perusahaan tersebut.
Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut (Mulyadi dalam Sondy Damanik, 2014:44). Menurut Basu Swastha dalam Sahaja (2014:23), penjualan adalah suatu proses pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli.
Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting. Oleh karena itu wajarlah sekiranya penjualan diberi perhatian yang lebih, Karena berhasil tidaknya operasi bisnis tergantung pada keberhasilan penjualan yang dilakukan. Penjualan juga merupakan kegiatan yang dilakukan oleh individu atau kelompok orang dalam upaya untuk menawarkan barang atau jasa kepada pihak lain dengan cara-cara tertentu.
Tujuan yang ingin dicapai perusahaan tersebut dapat terealisir apabila penjualan dapat terlaksana sesuai dengan perencanaan yang telah dibuat perusahaan. Adapun tujuan-tujuan utama yang dilakukan perusahaan adalah sebagai berikut (Siswanto, 2009:58):
a. Mencapai volume penjualan. 
b. Mendapat laba tertentu. 
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan.
Jadi dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan barang kebutuhan yang telah dihasilkan kepada mereka yang membutuhkan yang telah ditentukan atas tujuan bersama.
Dengan adanya penjualan yang dilakukan oleh PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin maka akan tercipta suatu proses pertukaran barang dan jasa antara pembeli dan penjual yang pada akhirnya akan mendapatkan laba yang diinginkan sesuai dengan perencanaan.
Pada prakteknya dari waktu ke waktu tidaklah tetap, akan tetapi selalu berfluktuasi yang mana sangat dipengaruhi oleh permintaan pasar terhadap barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
1.   Konsep Penjualan 
Konsep penjualan adalah konsep yang pada dasarnya menekankan bahwa konsumen tidak akan mengkonsumsi dari suatu perusahaan tertentu, kecuali jika perusahaan melakukan usaha promosi dan penjualan yang agresif untuk mencapai penjualan yang sebanyak-banyaknya. (Kismono, 2001 : 297).
Konsep penjualan yaitu gagasan bahwa konsumen tidak akan membeli cukup banyak produk perusahaan kecuali jika perusahaan tersebut melakukan usaha penjualan dan promosi dalam skala besar. (Kotler dan Amstrong, 2001 : 22).

2.  Strategi Penjualan 
Kegiatan penjualan merupakan salah satu bagian dari pemasaran untuk mengadakan pertukaran suatu produk dari produsen guna mencapai keuntungan laba. Suatu perusahaan akan mendapatkan keuntungan yang optimal apabila perusahaan tersebut mampu menjual seluruh hasil produknya dimana dengan mendapatkan keuntungan maka perusahaan harus mampu bertahan dan berkembang.
Adapun tujuan dari penjualan dapat dikelompokkan menjadi empat bagian yaitu : (Chandra, 2002 : 225).
a. Tujuan distriburor-support, yaitu tujuan yang mengarah pada upaya menjalin kerjasama dengan para distributor grosir maupun eceran dalam rangka menerapkan strategi penjualan. 
b. Tujuan account-maitenence, yaitu tujuan yang dirancang untuk mempertahankan posisi penjualan yang efektif melalui kunjungan penjualan reguler dalam rangka menyediakan informasi lainnya kepada distributor. 
c. Tujuan account-penetration, yaitu tujuan yang dirancang untuk volume penjualan total produk-produk yang lebih menguntungkan dan produk komplementer lainnya kepada distributor.

3.   Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan
Keberhasilan suatu perusahaan dapat dipengaruhi oleh faktor intern dan faktor ekstern. Adapun faktor intern yaitu faktor yang berasal dari dalam perusahaan, sedangkan faktor ekstern adalah faktor yang berasal dari luar perusahaan dan sulit untuk dikontrol oleh perusahaan karena berada diluar jangkauan peruasahaan.
Menurut (Nitisemito, 2003: 211) Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi perkembangan penjualan adalah: 
a. Kualitas produksi. Turunnya kualitas produk akan menimbulkan kekecewaan dari pembeli dan pada umumnya kekecewaan ini akan diceritakan kepada konsumen lain. Hal ini merupakan reklame gratis yang mengurangi kepercayaan konsumen terhadap barang produksinya. 
b. Kebijakan harga jual. Apabila suatu perusahaan telah mengetahui faktor-faktor yang memepengaruhi penjualan, maka perusahaan dapat menetapkan cara yang paling tepat untuk mengatasinya. 
c. Situasi Persaingan Besar kecilnya persaingan dipasar akan mempengaruhi kedudukan barang dan jasa pada masing-masing perusahaan yang bersaing.
Sedangkan manurut (Swasta dan Irawan, 2000: 406) Adapun faktor-faktor yang memepengaruhi penjualan antara lain : 
a. Kondisi dan kemampuan penjualan
Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas barang dan jasa pada prinsipnya melibatkan dua pihak yaitu penjual dan pembeli. Disini penjual harus meyakini pembeli agar dapat mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. 
b. Pasar 
Pasar sebagai sasaran dalam penjualan mempunyai faktor yang harus diperhatikan, diantaranya:
1) Jenis pasarnya apakah pasar konsumen, industri, pasar pemerintah atau pasar Internasional. 
2) Frekuensi penjualan. 
3) Daya belinya. 
4) Keinginan kebutuhannya. 
5) Kelompok pembeli atau segmen pasar. 
c. Modal 
Akan lebih sulit bagi perusahaan untuk menjual barangnya kepada calon pembeli atau sipemakai jasa barang yang dijual belum dipakai oleh calon pembeli atau apabila lokasi penjualan sangat jauh dari tempat penjualan. Dalam keadaan seperti ini perusahaan harus memperkenalkan kepada calon pembeli. Untuk itu perusahaan harus memerlukan sejumlah dana atau modal dalam mngatasi kondisi organisasi perusahaan.
Dari beberapa faktor diatas, menurut penulis yang paling mempengaruhi penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin adalah kualitas produk, harga dan persaingan. Sedangkan faktor yang lain hanyalah sebagai pendukung dari penelitian yang dilakukan.

4.    Hubungan Promosi dengan Penjualan
Strategi promosi merupakan kegiatan bauran pemasaran yang terakhir. Dalam menghadapi persaingan perusahaan memerlukan strategi promosi untuk dapat memperkenalkan produknya dan menarik perhatian konsumen. Promosi sangat penting untuk keberhasilan pemasaran.
Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan. Kegiatan promosi setiap perusahaan membutuhkan biaya yang berbeda-beda. Besarnya biaya promosi tergantung pada strategi promosi yang diterapkan dalam suatu perusahaan. Maka dari itu dapat ditarik kesimpulan bahwa besarnya biaya promosi mempengaruhi volume penjualan suatu perusahaan. 
Besarnya biaya promosi akan mempengaruhi volume penjualan perusahaan. Biaya promosi merupakan pengorbanan perusahaan dalam rangka mengkonsumsikan informasi dari penjual kepada pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi pembeli dan tetap mengingat produk perusahaan.
Ignasius dan Farah (2013). Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa biaya promosi memiliki pengaruh yang positif terhadap volume penjualan Coffee Shop Chez Moka. Selain itu, uji korelasi menunjukkan bahwa biaya promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Coffee Shop Chez Moka. Dengan demikian, diharapkan agar Chez Moka dapat melakukan perincian terhadap setiap pengeluaran yang dilakukan untuk promosi.
Musdilawati (2011). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan metode verifikasi. Teknik sampling yang digunakan adalah purposive sampling dengan jumlah sampel dari 50 untuk 10 tahun. Uji statistik yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda, analisis korelasi, dan uji T koefisien determinasi menggunakan SPSS 16.0 for Windows. Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa: biaya promosi dan tren berpengaruh signifikan positif terhadap volume penjualan dengan kriteria hubungan yang kuat, itu menunjukkan ada faktor lain yang memiliki pengaruh lebih kuat terhadap volume penjualan seperti produk, kualitas dan saluran distribusi.

C. Nilai Penjualan
Hasil kerja dalam penjualan diukur dari volume penjualan yang dihasilkan dan bukan dari laba pemasaran. Perusahaan yang berorientasi pada penjualan ini menganut sebuah konsep yang disebut konsep penjualan. Menurut M. Suyanto (2007:14), konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen akan membeli produk ke perusahaan jika perusahaan melakukan promosi dan penjualan yang menonjol.
Pada setiap perusahaan tujuan yang hendak dicapai adalah memaksimumkan profit disamping perusahaan ingin tetap berkembang. Realisasi dari tujuan ini adalah melalui peningkatan nilai penjualan. Nilai penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah) (Schiffan dalam Ervin Reynaldi, 2013). Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan perusahaan (Swastha, 2007:17).
Menurut Freddy Rangkuti dalam Ericson Damanik (2013:87), volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk.
Dalam kegiatan pemasaran kenaikan volume penjualan merupakan ukuran efisiensi, meskipun tidak setiap kenaikan volume penjualan diikuti dengan kenaikan laba. Jadi dapat diartikan bahwa volume penjualan adalah jumlah dari kegiatan penjualan suatu produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan dalam suatu ukuran waktu tertentu.
Menurut Kotler dalam Hakim Simanjuntak (2013), faktor-faktor yang memepengaruhi nilai penjualan adalah sebagai berikut: 
1. Harga jual 
Faktor harga jual merupakan hal-hal yang sangat penting dan mempengaruhi penjualan atas barang atau jasa yang dihasilkan. Apakah barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dapat dijangkau oleh konsumen sasaran. 
2. Produk 
Produk salah satu faktor yang mempengaruhi tingkat volume penjualan sebagai barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan apakah sesuai dengan tingkat kebutuhan para konsumen. 
3. Biaya promosi 
Biaya promosi adalah akktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang dirancang untuk memberikan informasi-informasi membujuk pihaklain tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa yang ditawarkan. 
4. Saluran Distribusi 
Merupakan aktivitas perusahaan untuk menyampaikan dana menyalurkan barang yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen yang diujinya. 
5. Mutu 
Mutu dan kualitas barnag merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi volume penjualan. Dengan mutu yang baik maka konsumen akan tetap loyal terhadap produk dari perusahaan tesebut, begitu pula sebaliknya apabila mutu produk yang ditawarkan tidak bagus maka konsumen akan berpaling kepada produk lain.




D. Analisis Trend
Analisis trend merupakan model trend umum untuk data time series dan untuk meramalkan. Analisis trend adalah analisis yang digunakan untuk mengamati kecenderungan data secara menyeluruh pada suatu kurun waktu yang cukup panjang.
Menurut Mahmudi (2010: 89) mendefinisikan analisis trend adalah analisis yang dilakukan untuk mengetahui kecenderungan baik berupa kenaikan atau penurunan kinerja selama kurun waktu tertentu.
Sementara itu, Sofyan Safri Harahap (2010: 244) mendefinisikan analisis trend bertujuan untuk mengetahui tendensi atau kecenderungan keadaan keuangan suatu perusahaan di masa yang akan datang baik kecenderungan naik, turun maupun tetap.
Dalam analisis trend perbandingan analisis dapat dilakukan dengan menggunakan analisis horizontal atau dinamis. Data yang digunakan umumnya dua atau tiga periode, karena jika hanya satu periode mengakibatkan data sulit untuk di analisis. Jika data yang digunakan lebih dari dua atau tiga periode, metode yang digunakan adalah angka indeks. Dengan menggunakan angka indeks akan dapat diketahui kecenderungan atau trend dari posisi keuangan, apakah meningkat, menurun atau tetap. Hasil analisis trend biasanya dihitung dalam persentase.
Berdasarkan pendapat di atas, dapat disimpulkan bahwa analisis trend dalam kinerja keuangan adalah analisis yang berguna untuk mengetahui perkembangan kinerja keuangan dengan cara membandingkan rasio-rasio keuangan perusahaan dari tahun ke tahun.

E. Penelitian Terdahulu
Adapun penelitian terdahulu yang relevan dengan peneitian ini adalah:
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
	No.
	Nama dan Tahun
	Judul
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	1.
	Ajeng Musdilawati. 2011.

	Pengaruh Harga Jual Dan Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus Pada PT Kertas Padalarang Persero).
	Harga Jual, Biaya Promosi dan Volume Penjualan.
	1) Harga jual dan tren berpengaruh signifikan positif terhadap volume penjualan dengan kriteria hubungan rendah, 2) biaya promosi dan tren berpengaruh signifikan positif terhadap volume penjualan dengan kriteria hubungan yang kuat, itu menunjukkan ada faktor lain yang memiliki pengaruh lebih kuat terhadap volume penjualan seperti produk, kualitas dan saluran distribusi.

	2.
	Endang Sulistya Rini. 2013. 

	Peran Pengembangan Produk Dalam Meningkatkan Penjualan
	Pengembangan Produk dan peningkatan Penjualan
	Dengan melakukan pengembangan produk maka peluang perusahaan untuk mendapatkan pelanggan baru akan semakin besar. Bila pelanggan bertambah maka penjualan akan semakin meningkat.

	3.
	Ignasius Yenglie Moy dan Farah Alfanur. 2013

	Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Chez Moka Coffee Shop. Universitas Telkom

	Biaya Promosi dan Volume Penjualan.

	Biaya promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Coffee Shop Chez Moka. Dengan demikian, diharapkan agar Chez Moka dapat melakukan perincian terhadap setiap pengeluaran yang dilakukan untuk promosi, karena hal ini akan dapat membantu Chez Moka dapat menentukan strategi pemasaran khususnya dalam mempromosikan produk mereka.

	4.
	Febriawan Adi Sucahyo. 2014.

	Analisis Harga Dan Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Toko Olahraga Sport Smart Fik Uny
	Harga, Promosi dan Volume Penjualan.
	Analisis harga dan promosi pada toko Sport Smart dapat dikatakan berhasil. Hal ini terbukti dengan meningkatnya penjualan pada Juni sebesar 10% dan pada bulan Juli sebesar 7,9 %.

	5.
	R. Gulla., S. G. Oroh., F. Roring. 2015. 

	Analisis Harga, Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen Pada Hotel Manado Grace Inn.
	Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan dan Kepuasan Konsumen.
	secara simultan harga, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. Secara parsial harga dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen sementara variabel promosi berpengaruh namun tidak signifikan terhadap kepuasan konsumen.


Sumber: Penelitian Terdahulu

F. Kerangka Pikir
Fenomena perubahan kebutuhan dan gaya hidup yang disebabkan perkembangan zaman ini memacu perusahaan selaku produsen untuk terus berinovasi. Produk-produk lama secara terus menerus dirancang kembali, dan produk-produk baru tiada henti-hentinya dikembangkan (Handoko, 2000:32). Perusahaan berupaya menawarkan produknya agar konsumen tertarik dan melakukan pembelian. Dengan demikian, perusahaan harus bersaing dengan menguasai teknologi untuk mempersiapkan diri menciptakan inovasi produk. 
Konsumen akan membuat keputusan untuk membeli suatu produk apabila produk tersebut memiliki nilai lebih dibandingkan produk lainnya. Untuk menciptakan produk yang memiliki nilai jual dan daya saing yang tinggi, dalam proses inovasinya perusahaan harus dapat menciptakan strategi bisnis yang tepat. Oleh karena itu, perusahaan perlu memanfaatkan sumber dayanya dengan optimal dan melakukan kegiatan promosi dan penentuan harga untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan.
Terdapat banyak pesaing seperti Mcdonald’s, Dunkin Donuts, Starbucks Coffee, Excelso, Black Canyon Coffee, dan lain-lain yang juga menyediakan kopi dan makanan lain seperti yang dijual PT Transcoffee bandara internasional Hasanuddin Makassar, sehingga kalau perusahaan tidak dapat menanggulangi masalah ini maka perusahaan akan kehilangan banyak konsumen yang dapat menurunkan omset perusahaan dan efeknya perusahaan akan mengalami kerugian.
Kinerja keuangan suatu perusahaan dapat dilihat dari laporan keuangan yang diterbitkan oleh perusahaan tersebut. Akan tetapi, laporan keuangan belum memberikan informasi mengenai kinerja keuangan perusahaan dan perlu dianalisis lebih lanjut dengan alat analisis keuangan. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis trend. Analisis trend bertujuan untuk mengetahui perkembangan rasio penjualan perusahaan. 
Kaitannya dengan penelitian ini, penulis mencoba menganalisis perkembangan nilai penjualan PT Transcoffee bandara internasional Hasanuddin Makassar selama tahun 2011-2016. Adapun data yang diperoleh merupakan data jumlah miuman kopi yang terjual dan nilai penjualan PT Transcoffee selama tahun 2011-2016. Dengan melihat data tersebut dapat terungkap. 
Berdasarkan uraian di atas, maka dapat lebih lanjut dituangkan dalam bentuk bagan atau gambar berikut ini: 
PT Transcoffee bandara internasional Hasanuddin Makassar
Laporan Keuangan Periode 2011-2016, 
Data Penjualan PT Transcoffee bandara internasional Hasanuddin Makassar Periode Tahun 2011-2016


Analisis Trend
Hasil Penjualan 











	Gambar 2.2. Kerangka Pikir


BAB III
METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Desain Penelitian 
Dalam melakukan suatu penelitian sangat perlu dilakukan perencanaan dan perancangan penelitian, agar penelitian dapat berjalan dengan baik dan sistematis. Desain penelitian adalah rancangan penelitian yang digunakan sebagai pedoman dalam melakukan proses penelitian. Desain penelitian akan berguna bagi semua pihak yang terlibat dalam proses penelitian.
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis deskriptif kuantitatif yang dapat menggambarkan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai data yang telah dianalisis dan berupa angka-angka yang telah diperhitungkan. “Metode penelitian deskriptif merupakan penelitian yang ditujukan untuk menyelidiki secara terperinci aktivitas dan pekerjaan manusia dan hasil penelitian tersebut dapat memberikan rekomendasi-rekomendasi untuk keperluan masa yang akan datang”.  Nazir (2003:71).
Analisis Trend digunakan untuk mengetahui perkembangan kinerja penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016. Berdasarkan trend angka-angka rasio tertentu, dapat diperoleh gambaran mengenai naik, turun, atau konstan rasio-rasio tersebut. Dengan demikian dapat dideteksi masalah-masalah yang dihadapi perusahaan dan dapat dilihat baik buruknya pengelolaan keuangan perusahaan khususnya pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin. Jalan Airport No.1, Baji Mandai, Makassar, Kabupaten Maros, Sulawesi Selatan, Indonesia. Waktu penelitian ini adalah mulai dari bulan Februari 2017 sampai dengan Juni 2017 dengan tahapan sebagai berikut : pencarian data, penyelesaian proposal, bimbingan dan perbaikan proposal, seminar proposal, pengumpulan dan pengolahan data, analisis data, bimbingan skripsi dan penyelesaian skripsi ini.

C. Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang dipergunakan dalam penelitian ini ada dua, yaitu
1. Data Kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dari perusahaan berupa data yang dapat dihitung atau angka yang diperoleh dari dokumen atau laporan-laporan, misalnya data nilai penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin. 
2. Data Kualitatif, yaitu data yang berbentuk informasi merupakan interprestasi dari hasil wawancara baik secara lisan maupun tulisan. 
Sumber data yang dimaksud penelitian ini adalah menyangkut sumber informasi yang dapat memperkaya dan memperluas informasi tentang hal yang menjadi pusat perhatian peneliti. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh dari pengamatan (observation) dan wawancara (interview) 
2. Data Sekunder, Data sekunder yaitu data yang telah dikumpulkan untuk maksud selain menyelesaikan masalah yang sedang dihadapi. Data ini dapat ditemukan dengan cepat. Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data sekunder adalah literatur, artikel, jurnal  serta situs di internet yang berkenaan dengan penelitian yang dilakukan dan melalui studi dokumentasi, berupa gambaran umum perusahaan dan laporan keuangan. Data penelitian yang dilakukan meliputi gambaran umum perusahaan dan laporan laba rugi. Sumber data yang digunakan peneliti dalam melakukan penelitian ini adalah berupa laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin (Data sekunder) yang menjadi sumber pertama dalam penelitian. Data ini merupakan data laporan laba rugi perusahaan tahun 2011 – 2016 yang telah diolah dari pihak lain.

D. Metode Pengumpulan Data
Mengumpulkan data merupakan pekerjaan yang penting dalam penelitian mengingat pentingnya arti data dalam penelitian maka dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan sebagai adalah sebagai berikut:

1. Observasi.
Observasi adalah cara pengumpulan data dengan datang dan melihat langsung pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin, bagaimana aktivitas-aktivitas yang terjadi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dalam penulisan laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin. 
2. Wawancara. 
Yaitu mengadakan tanya jawab dengan pihak-pihak tertentu dalam hal ini adalah manager, karyawan atau pegawai pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin yang bertugas dalam penyusunan laporan laba rugi 
3. Dokumentasi
Dokumentasi adalah alat pengumpulan data yang berupa dokumen dan laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin periode 2011 hingga 2016. Teknik ini dilakukan dengan mencatat data, dokumen lembaga terkait dengan penelitian ini. Teknik dokumentasi, teknik ini digunakan untuk memperoleh sejumlah data melalui dokumen tertulis tentang hal-hal yang relevan dengan kebutuhan penulis dalam penulisan ini. Seperti data tentang struktur organisasi, data personalia, laporan keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dan sebagainya.



E. Subjek dan Objek Penelitian
Subjek penelitian adalah pihak yang memberikan informasi mengenai laporan keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin ialah Manajer Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin. Objek penelitian diambil dari laporan keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin periode 2011-2016 yang telah diaudit oleh auditor independen.

F. Metode Analisis 
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis deskriptif kuantitatif yang dapat menggambarkan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai data yang telah dianalisis dan berupa angka-angka yang telah diperhitungkan. Analisis Trend digunakan untuk mengetahui perkembangan kinerja penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016. Berdasarkan trend angka-angka rasio tertentu, dapat diperoleh gambaran mengenai naik, turun, atau konstan rasio-rasio tersebut. Dengan demikian dapat dideteksi masalah-masalah yang dihadapi perusahaan dan dapat dilihat baik buruknya pengelolaan keuangan perusahaan khususnya pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016.
Adapun metode analisis data dan pengujian data dilakukan melalui:
1. Editing, yaitu pemeriksaan kembali data-data tentang laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin yang diperoleh terutama dari segi kelengkapan, kejelasan data, keserasian dan keselarasan antara yang satu dengan yang lainnya, relevansi dan keseragaman baik satuan maupun kelompok. 
2. Organizing, yaitu menyusun dan mensistematika data laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin yang diperoleh dalam kerangka uraian yang telah direncanakan. 
3. Analizing, yaitu tahapan analisis data tentang laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dengan mengalisis perkembangan nilai penjualan laporan laba rugi pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dalam proses penyederhanaan ke dalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan.















BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah Perusahaan
PT. Trans Coffee (The Coffee Bean & Tea Leaf) merupakan perusahaan swasta yang bergerak di bidang Restaurant (Café) menjual Makanan dan Minuman, khususnya minuman Kopi dan Teh. Perusahaan ini berdiri pertama kali di Jakarta pada tahun 2006 dan masuk ke Makassar pada tahun 2009. PT Trans Coffee (The Coffee Bean & Tea Leaf) berkantor pusat di Jakarta dan sekarang sudah memiliki 100 gerai cabang yang tersebar di kota-kota besar di Indonesia.
PT. Trans Coffee adalah anak perusahaan dari Para Group yang merupakan induk dari semua perusahaan-perusahaan yang di miliki oleh Pengusaha/konglomerat Pribumi yaitu bapak Chairul Tanjung. Untuk di kota Makassar sendiri PT. Trans Coffee (The Coffee Bean & Tea Leaf) tepatnya berdiri pada tanggal 09 September 2009 dan memiliki lokasi strategis di dalam gedung Mall Trans Studio Makassar. Dan perlu diketahui bahwa Mall Trans Studio Makassar merupakan mall yang termegah dan termewah dikawasan Indonesia Timur yang juga milik bapak Chairul Tanjung. 
B. Visi dan Misi Perusahaan
		PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin percaya bahwa keberhasilan perusahaan sangat bergantung kepada seberapa kuat seluruh jajarannya mempedomani Visi dan Misi perusahaan. Adapun visi dan misi PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin yaitu: 
1. Visi 
Menjadi “Simply the Best” (Yang Terbaik) roaster and global retailer dari specialty coffee & tea karena sangat peduli untuk memberikan kepada para pelanggan Total Quality Experience (Pengalaman berkualitas yang menyeluruh): Quality Product, Service, and Environment.
2. Misi
Menciptakan semangat yang memberi inspirasi dengan menyajikan pelayanan bernilai :
a. Friendly (Ramah) terhadap segenap rekan kerja dan pelanggan
b. Respect (Penghormatan) atas pendapat dan nilai setiap orang 
c. Ownership (Rasa Memiliki) karena kita memperlakukan outlet kita seperti milik/tempat usaha kita sendiri 
d. Teamwork (Kerjasama Tim) karena kesuksesan bersama jauh lebih besar dan berarti dari yang bisa dihasilkan sendiri-sendiri.
e. Honesty karena kita bersikap dan bertindak jujur dan bisa dipercaya terhadap satu sama lain dan terhadap diri sendiri.

C.  Struktur Organisasi
		Struktur organisasi merupakan kerangka antar hubungan dari orang-orang atau unit-unit organisasi yang mesing-masing memiliki tugas dan tanggung jawab tertentu. Berikut ini adalah struktur organisasi PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin.
Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin
Area manager

Outlet manager
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		Sumber : PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin	
		Dari struktur organisasi diatas, dapat diketahui kedudukan serta tanggung jawab dari unit– nit organisasi PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin, yaitu terdiri dari  :
1. Area Manager
a. Melaksanakan program kerja area manager dan membuat laporan pertanggung jawaban tugas kepada kantor pusat.
b. Menyusun program kerja Outlet Manager dengan koordinasi dari kantor pusat.
c. Mengatur dan mengendalikan semua outlet manager dalam pelaksanaan tugasnya.
d. Mengadakan pengawasan dan monitoring di semua outlet pada area tugasnya dan bertanggung jawab atas outlet tersebut
e. Melaporkan pertanggung jawaban tiap-tiap outlet kepada kantor pusat secara berkala.
f. Melaksanakan urusan kepegawaian dengan persetujuan dari kantor pusat.
g. Membuat analisis keuntungan dan kerugian, kelebihan dan kekurangan, kekuatan dan kelemahan dengan tujuan membangun keberhasilan perusahaan.
2. Outlet Manager
a. Melaksanakan program kerja outlet manager dan membuat laporan pertanggung jawaban tugas kepada area manager.
b. Menyusun program kerja outlet dengan koordinasi area manager
c. Mengatur dan mengawasi jalannya operasional kerja seluruh staff outlet sesuai dengan Standar Operational Procedure (SOP). 
d. Mengatur dan mengelola keuangan perusahaan serta membuat laporan keuangannya.
e. Mengerjakan semua tugas administrasi penting yang menyangkut perusahaan.
f. Menjaga dan merawat asset-aset penting perusahaan.
g. Mengadakan suatu pelatihan dan evaluasi kerja kepada seluruh karyawan outlet.
h. Membuat analisis keuntungan dan kerugian, kelebihan dan kekurangan, kekuatan dan kelemahan dengan tujuan membangun keberhasilan perusahaan.
3. Assistant Outlet Manager
a. Membantu kerja outlet manager dalam melaksanakan program kerja.
b. Mengatur dan mengawasi jalannya operasional kerja staff outlet sesuai dengan Standar Operational Procedure (SOP).
c. Mengadakan koordinasi langsung dengan semua staff supervisor 
d. Menjaga dan merawat asset-aset penting perusahaan.
e. Menangani suplayer dan vendor-vendor yang bekerjasama dengan perusahaan.
f. Membantu outlet manager dalam mengerjakan semua tugas-tugas administrasi.
g. Bersama-sama dengan outlet manager mengatur dan mengelola keuangan perusahaan.
h. Turun langsung menagani masalah pelanggan complaint, pendisiplinan pegawai, kerusakan-kerusakan peralatan penting jika supervisor tidak mampu menyelesaikannya.

4. Supervisor
a. Mensosialisasikan cara pelaksanaan standard operational procedure (SOP) perusahaan.
b. Melakukan pengawasan langsung kepada teamnya akan jalannya operasional kerja.
c. Menangani dan menindak lanjuti masalah pelanggan complaint, pendisiplinan pegawai, kerusakan-kerusakan peralatan penting dan melaporkan hasilnya kepada assistant outlet manager.
d. Membuat jadwal kerja staff pada masing-masing department
e. Mengatur kenyamanan suasana outlet, seperti mengontrol suhu ruangan, suara musik, area smoking dan non smoking area.
f. Mengatur dan mengontrol keindahan dan kebersihan outlet, seperti mengatur letak kursi dan meja, letak tanaman, kebersihan lantai, kebersihan mesin dan peralatan yang digunakan.
g. Mengatur dan mengontrol grooming staffnya masing-masing, seperti kebersihan pakaian seragam, rambut, kuku, bau badan dan lain-lain.
5. Barista
a. Sebagai pembuat dan peracik semua minuman.
b. Bertangung jawab atas presentasi semua minuman yang di buat.
c. Melakukan maintenence area bar.
d. Melaksanakan daily inventory bar.
e. Bekerjasama dengan departemen lain untuk kelancaran operasional.
6. Cook
1. Sebagai pembuat dan peracik semua makanan.
2. Bertanggung jawab atas presentasi semua makanan yang di buat.
3. Melakukan maintenence area kitchen.
4. Melaksanakan daily inventory kitchen.
5. Bekerjasama dengan depertemen lain untuk kelancaran operasional.
7. Waiter/Waitress
a. Sebagai greater yang menyambut setiap customer yang dating dengan baik dan ramah.
b. Berperan penting sebagai customer service yang melayani dan memberikan informasi tentang produk-pruduk yang di jual.
c. Sebagai marketing yang menawarkan dan menjual produk-produk yang di jual perusahaan.
d. Menerima dan mengantarkan setiap orderan customer.






BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Penelitian
Penelitian ini menggunakan teknik analisis deskriptif kuantitatif yang dapat menggambarkan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai data yang telah dianalisis dan berupa angka-angka yang telah diperhitungkan.
Analisis Trend digunakan untuk mengetahui perkembangan kinerja penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Periode 2011-2016.   Adapun model yang dipergunakan adalah :
1. Analisis Deskriptif
PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin merupakan perusahaan swasta yang bergerak di bidang coffee shop yang kegiatannya menjual minuman, khususnya minuman Kopi dan Teh. Sebagai perusahaan yang bergerak dibidang jasa pelayanan restaurant, maka kegiatan pemasaran menjadi faktor yang paling penting peranannya dalam upaya pencapaian peningkatan penjualan minuman. Kondisi pasar yang semakin bersaing dalam industri ini menjadi kendala tersendiri bagi PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin. Untuk mengantisipasi persaingan pasar tersebut PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin menetapkan strategi pemasaran dengan unsur- unsur sebagai berikut:

a. Analisa Produk
Produk minuman yang ditawarkan oleh Coffee Bean terdiri dari beberapa jenis minuman kopi yaitu espresso, macchiato dan cappucino, aneka minuman teh, serta ice blended. Dari beberapa jenis minuman tersebut, produk yang memiliki daya saing dengan perusahaan sejenis seperti Starbucks Coffee adalah cappuccino. Coffee Bean menyajikan cappuccino dalam dua ukuran yaitu single dan double. Selain itu cappuccino dapat pula disajikan dalam keadaan panas maupun dingin sesuai dengan permintaan pelanggan dan paling banyak terjual pada segi minuman seperti ice blended, hot tea dan ice tea expresso latte dan ice blended, sedangan dari segi makanan cakes banana muffin, chicken roll dan sandwich.
b. Analisa Price (Harga)
Harga merupakan unsur penting dalam pemasaran produk. Produk yang berkualitas tentunya memiliki harga jual yang cukup tinggi. Hal ini yang menjadi pertimbangan Coffee Bean untuk menjaga kualitas produk maupun pelayanannya. Produk-produk yang ditawarkan oleh Coffee Bean mempunyai lisence resep dan cara penyajian yang sudah terstandarisasi. Jadi kualitas dan penyajian produknya tidak perlu diragukan lagi. Harga cappuccino ukuran single dibandrol dengan harga Rp.39.000 dan untuk ukuran double seharga Rp 42.000. Harga ini tentunya sebanding dengan cita rasa, pelayanan, dan kenyamanan yang ditawarkan pada outlet-outlet Coffee Bean.
c. Analisa Promotion (promosi)
Brand Coffee Bean merupakan brand yng terkenal dikalangan masyarakat menengah ke atas. Promosi yang dilakukan Coffee Bean pun cukup demgan pemasangan X-Banner di depan outlet-outlet Coffee Bean atau melalui brosur dan poster. Selain menawarkan produk di tempat, Coffee Bean juga melayani pesan kirim antar kota. Produk yang ditawarkan dalam layanan pesan kirim tersebut adalah 
Cake. 
d. Analisa Place (tempat)
Lokasi outlet Coffee Bean bandara Hasanuddin Makassar berada di dalam area keberangkatan bandara internasional terbesar dikawasan indonesia timur. Posisi seat Coffee Bean menghadap ke landasan pesawat. 
e. Analisa People (orang)
Sumber daya manusia yang dimiliki oleh Coffee Bean adalah sumber daya yang berbakat dan terlatih di bidang masing-masing. Hal ini sangat penting mengingat dalam menyajikan produk-produk Coffee Bean diperlukan tenaga yang ahli dan terampil dalam meracik minuman dan melayani pelanggan Coffee Bean yang merupakan kalangan masyarakat menengah ke atas. 
Untuk menjaga standarisasi penyajian minuman dan pelayanan, Coffee Bean secara berkala melakukan pelatihan dan evaluasi kerja kepada para staff nya.
2. Analisis Tren
Analisis trend merupakan model trend umum untuk data time series dan untuk meramalkan. Analisis trend adalah analisis yang digunakan untuk mengamati kecenderungan data secara menyeluruh pada suatu kurun waktu yang cukup panjang.
a. Penjualan 2011
Nilai penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk. Volume penjualan merupakan sesuatu yang menandakan naik turunnya penjualan dan dapat dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, ton atau liter (Rangkuti, 2009:239). Tabel 5.1 adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2011.
Tabel 5.1. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2011 (Rp)
	Bulan
	2011
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	222,543,609
	-
	-

	Februari
	230,171,010
	7,627,401
	3.43

	Maret
	243,102,920
	12,931,910
	5.62

	April
	242,538,370
	(564,550)
	(0.23)

	Mei
	332,625,272
	90,086,902
	37.14

	Juni
	222,191,817
	(110,433,455)
	(33.20)

	Juli
	230,938,243
	8,746,426
	3.94

	Agustus
	287,383,738
	56,445,495
	24.44

	September
	310,989,090
	23,605,352
	8.21

	Oktober
	355,542,928
	44,553,838
	14.33

	November
	301,918,190
	(53,624,738)
	(15.08)

	Desember
	352,426,257
	50,508,067
	16.73

	Total
	3,332,371,444
	 - 
	 - 


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2011, Data Diolah.
Pada Tabel 51 yakni penjualan pada tahun 2011 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan Mei sebesar 37,14% (mengalami kenaikan dari bulan April sebesar Rp242,538,370,00 menjadi Rp 332,625,272,00 pada bulan Mei karena posisi yang sangat strategis dimana posisi seat Coffee Bean menghadap ke landasan pesawat dan penurunan terbesar terjadi pada bulan Juni sebesar 33,20% (mengalami penurunan dari bulan Mei sebesar Rp. 332,625,272,00 menjadi Rp 222,191,817,00 pada bulan Juni) dan total penjualan selama Tahun 2011 sebesar Rp. 3,332,371,444,00, karena banyak kompetitor juga atau pesaing yang lokasinya strategis di banding Coffee Bean sehingga banyak kostumer yang lebih memilih berbelanja pada outlet lain.
b. Tahun 2012
Tabel 5.2. berikut adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2012.
Tabel 5.2. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2012 (Rp)
	Bulan
	2012
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	281,019,180
	-
	-

	Februari
	361,199,101
	80,179,921
	28.53

	Maret
	330,101,001
	(31,098,100)
	(8.61)

	April
	301,918,101
	(28,182,900)
	(8.54)

	Mei
	307,181,910
	5,263,809
	1.74

	Juni
	290,101,810
	(17,080,100)
	(5.56)

	Juli
	268,171,010
	(21,930,800)
	(7.56)

	Agustus
	290,181,010
	22,010,000
	8.21

	September
	281,019,100
	(9,161,910)
	(3.16)

	Oktober
	345,716,180
	64,697,080
	23.02

	November
	331,019,180
	(14,697,000)
	(4.25)

	Desember
	371,918,101
	40,898,921
	12.35

	Total
	3,759,545,684
	-
	-


Pada Tabel 5.2 yakni penjualan pada tahun 2012 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan Februari sebesar 28.53% (mengalami kenaikan dari bulan Februari sebesar Rp 281,019,180, 00 pada bulan Januari menjadi Rp 361,199,101,00 pada bulan Februari, Coffee Bean pada saat itu, juga melayani pesan kirim antar kota. Produk yang ditawarkan dalam layanan pesan kirim tersebut adalah Cake dan penurunan terbesar terjadi pada bulan Maret sebesar Rp (31,098,100) atau sebesar (8.61)% mengalami penurunan dari bulan Februari sebesar Rp. 361,199,101,00 menjadi Rp 330,101,001,00 pada bulan Maret disebabkan karena pelanggan yang sepi berbelanja.
c. Tahun 2013
Tabel 5.3. berikut adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2013.
Tabel 5.3. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2013 (Rp)
	 
	2013
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	328,272,620
	-
	-

	Februari
	362,527,299
	34,254,679
	10.43

	Maret
	298,101,801
	(64,425,498)
	(17.77)

	April
	281,918,101
	(16,183,700)
	(5.43)

	Mei
	301,918,191
	20,000,090
	7.09

	Juni
	281,019,181
	(20,899,010)
	(6.92)

	Juli
	251,019,910
	(29,999,271)
	(10.68)

	Agustus
	254,202,922
	3,183,012
	1.27

	September
	298,101,910
	43,898,988
	17.27

	Oktober
	362,726,280
	64,624,370
	1.68

	November
	371,819,181
	9,092,901
	2.51

	Desember
	441,510,181
	69,691,000
	18.74

	Total
	3,833,137,577
	-
	-


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2013, Data Diolah.
Pada Tabel 5.3 yakni penjualan pada tahun 2013 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan Desember sebesar 18.74% (mengalami kenaikan dari bulan Desember sebesar Rp 441,510,181,00 pada bulan November menjadi Rp 371,819,181,00 melakukan inovasi produk  Sumber daya manusia yang dimiliki oleh Coffee Bean adalah sumber daya yang berbakat dan terlatih di bidang masing-masing. Hal ini sangat penting mengingat dalam menyajikan produk-produk Coffee Bean diperlukan tenaga yang ahli dan terampil dalam meracik minuman dan melayani pelanggan Coffee Bean yang merupakan kalangan masyarakat menengah ke atas. dengan kenaikan penjualan sebesar Rp 69,691,000, 00 atau 18.74% dan penurunan terbesar terjadi pada bulan Maret sebesar Rp (64,425,498) atau sebesar (17.77%) (mengalami penurunan dari bulan Februari sebesar Rp. 362,527,299,00 menjadi Rp 298,101,801,00 pada bulan Maret, penurunan tersebut disebabkan tingkat persaingan yang semakin ketat pada outlet coffee shop lainnya.
d. Tahun 2014
Tabel 5.2. berikut adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2014.
Tabel 5.4. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2014 (Rp)
	Bulan
	2014
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	289,181,790
	-
	-

	Februari
	290,191,010
	1,009,220
	0.35

	Maret
	287,191,819
	(2,999,191)
	(1.30)

	April
	299,819,181
	12,627,362
	4.40

	Mei
	342,928,200
	43,109,019
	14.38

	Juni
	401,910,190
	58,981,990
	17.20

	Juli
	329,101,810
	(72,808,380)
	(18.12)

	Agustus
	328,910,100
	(191,710)
	(0.06)

	September
	267,189,181
	(61,720,919)
	(18.77)

	Oktober
	342,526,282
	75,337,101
	28.20

	November
	492,829,292
	150,303,010
	43.88

	Desember
	352,829,282
	(140,000,010)
	(28.41)

	Total
	4,024,608,137
	-
	-


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2014, Data Diolah.
Pada Tabel 5.4 yakni penjualan pada tahun 2014 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan November sebesar Rp 150,303,010,00 mayoritas penumpang dari dan ke kota besar seperti jakarta, surabaya, bali dan luar negeri yang merupakan regular costumer coffee bean dan pada tahun 2014 penurunan tertinggi terjadi  pada bulan Juli sebesar Rp 329,101,810,00, penumpang yang sepi dikarenakan ada banyak competitor  seperti Starbucks, Excelso, Dante Coffee dan kedai-kedai kopi yang menawarkan harga yang relatif murah.
e. Tahun 2015
Tabel 5.5. berikut adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2015.
Tabel 5.5. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2015 (Rp)
	Bulan
	2015
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	281,791,811
	-
	-

	Februari
	301,909,101
	20,117,290
	7.14

	Maret
	305,101,810
	3,192,709
	1.06

	April
	330,190,191
	25,088,381
	8.22

	Mei
	351,019,181
	20,828,990
	6.31

	Juni
	381,011,010
	29,991,829
	8.54

	Juli
	391,810,191
	10,799,181
	2.83

	Agustus
	401,918,100
	10,107,909
	2.58

	September
	399,910,191
	(2,007,909)
	(0.50)

	Oktober
	441,910,010
	41,999,819
	10.50

	November
	430,191,010
	(11,719,000)
	(2.65)

	Desember
	390,101,011
	(40,089,999)
	(9.32)

	Total
	4,406,863,617
	-
	-


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2015, Data Diolah.
Pada Tabel 5.5 yakni penjualan pada tahun 2015 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan April sebesar Rp 25,088,381,00 sebesar 8.22% posisi outlet pada saat itu masih strateis dan terjadi penurunan pada bulan Desember sebesar 9,32%  karena lokasi outlet yang kurang strategis, Seating area tersembunyi dan tidak terlihat dari depan.
f. Tahun 2016
Tabel 5.6. berikut adalah data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin Tahun 2016.
Tabel 5.6. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2016 (Rp)
	Bulan
	2016
	Kenaikan
	Persentase

	Januari
	240,817,696
	-
	-

	Februari
	285,250,530
	44,432,834
	18.45

	Maret
	237,996,444
	(47,254,086)
	(16.57)

	April
	271,644,616
	33,648,172
	14.14

	Mei
	317,675,074
	46,030,458
	16.95

	Juni
	307,223,711
	(10,451,363)
	(3.29)

	Juli
	230,938,247
	(76,285,464)
	(24.83)

	Agustus
	247,342,848
	16,404,601
	7.10

	September
	351,365,580
	104,022,732
	42.06

	Oktober
	336,138,382
	(15,227,198)
	(4.33)

	November
	269,729,981
	(66,408,401)
	(19.76)

	Desember
	287,581,136
	17,851,155
	6.62

	Total
	3,383,704,245
	-
	-


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2016, Data Diolah.
Pada Tabel 5.6 yakni penjualan pada tahun 2016 kenaikan tertinggi terjadi pada bulan Februari sebesar 18.45% pada Tahun 2016 terjadi penuruna omzet penjualan hal di sebabkan karena lokasi outlet yang kurang strategis, pada tahun 2016 ada perubahan renovasi atau tender ulang dari pihak angkasa pura sehingga tempatnya untuk sementara dipindahkan di depan gate 6 sampai mendapatkan tepat yang permanen seperti sebelumnya, dan penurunan omzet penjualan tertinggi terjadi pada bulan Juli sebesar (24.83) %. Lokasi outlet pada saat itu bukan area umum sehingga marketnya hanya sebatas penumpang pesawat dan karyawan bandara.
g. Penjualan Tahun 2011-2016
Penjualan adalah banyaknya barang yang diterima pembeli dengan jumlah uang yang diserahkan kepada penjual sesuai dengan kesepakatan bersama. Data mengenai jumlah penjualan pada PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin dapat dilihat pada Tabel 5.1.

Tabel 5.7. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Penjualan Tahun 2011-2016 (Rp)
	Tahun
	Penjualan
	Pertumbuhan
	Persentase
	Keterangan

	2011
	           3,332,371,444 
	 - 
	 - 
	 - 

	2012
	       3,759,545,684 
	427,174,240
	12.82
	penjualan naik

	2013
	           3,833,137,577 
	            73,591,893 
	1.96
	penjualan naik

	2014
	           4,024,608,137 
	          191,470,560 
	5.00
	penjualan naik

	2015
	           4,406,863,617 
	          382,255,480 
	9.50
	penjualan naik

	2016
	           3,383,704,245 
	     (1,023,159,372)
	-23.22
	penjualan turun


Sumber: Data Laporan Keuangan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin Tahun 2011-2016, Data Diolah.
Pada Tabel 5.7 Omzet penjualan dari tahun 2011-2005 terus menerus mengalami berfluktuasi. Kenaikan omzet penjualan tertinggi terjadi  pada  tahun 2015  sebesar  9.50%  (mengalami kenaikan dari tahun 2014 sebesar Rp 4,024,608,137,00 menjadi Rp 4,406,863,617 ,00 pada tahun 2015) dan akan tetapi padaa tahun 2016 omzet penjualan sangat mengalami penurunan yaitu dari penjualan sebesar Rp 4,406,863,617,00 pada tahun 2015 menjadi Rp 3,383,704,245,00 pada tahun 2016 dengan penurunan sebesar 23.22% yakni penurunan penjualan sebesar Rp 1,023,159,372,00. 
Pada Tahun 2011-2015 penjualan mengalami kenaikan karena posisi outlet PT.Trans Coffee Bean sangat strategis yaitu pertengahan antara gate (1, 2 dan 3) dengan gate (4, 5 dan 6) dimana lokasi itu merupakan lokasi yang strategis karena posisi pas di depan tangga atau excalator keberangkatan jadi ketika penumpang naik atau lewat, outlet Coffee Bean langsung di lihat oleh pelanggan, sedangkan pada tahun 2016 omzet penjualan mengalami penurunan disebabkan karena posisi outlet yang tidak strategis.
B. Pembahasan
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa analisis trend dalam kinerja keuangan adalah analisis yang berguna untuk mengetahui perkembangan kinerja keuangan dengan cara membandingkan rasio - rasio keuangan perusahaan dari tahun ke tahun.
Penilaian kinerja penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin selama Tahun 2011-2015 selalu mengalami peningkatan, akan tetapi penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin pada Tahun 2016 mengalami penurunan yang disebabkan karena perpindahan posisi outlet yang tidak strategis. Sehingga menyebabkan keuntungan yang diperolah pada Tahun 2016 sangat mengalami penurunan.
Data penjualan PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin menunjukkan bahwa Perkembangan penjuala PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin pada periode 2011-2016 dapat diketahui melalui analisis trend pada diagram berikut. Berikut penilaian dan perkembangan penjualan PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin selama Tahun 2011-2016:

Gambar 4.2. PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanudin selama Tahun 2011-2016
Pada Tahun 2011-2015 penjualan mengalami kenaikan karena posisi outlet PT.Trans Coffee Bean sangat strategis yaitu pertengahan antara gate (1, 2 dan 3) dengan gate (4, 5 dan 6) dimana lokasi itu merupakan lokasi yang strategis karena posisi pas di depan tangga atau excalator keberangkatan jadi ketika penumpang naik atau lewat, outlet Coffee Bean langsung di lihat oleh pelanggan, sedangkan pada tahun 2016 omzet penjualan mengalami penurunan disebabkan karena posisi outlet yang tidak strategis.
Pada tahun 2016 ada perubahan renovasi atau tender ulang dari pihak angkasa pura sehingga tempatnya untuk sementara dipindahkan di depan gate 6 sampai mendapatkan tepat yang permanen seperti sebelumnya, lokasinya kurang begitu strategis karena lokasinya yang di ujung dan tidak terlalu dilihat banyak penumpang. sehingga mereka menerapkan sistem pasang iklan yg berbasis pajangan di depan excalator kedatangan jadi ketika pelanggan naik bisa melihat tanda tersebut. 2016-2017 perkembangannya cuma sedikit karena belum mendapatkan tempat permanen dari pihak angkasa pura sehingga mereka menerapkkan sistem promosi beli coffee gratis banana muffin atau  beli muffin 2 pcs diskon 50 persen tetapi sistem tersebut belum terlalu mampu menyaingi jumlah omset di tahun 2011-2016 karena tempat yg terlalu jauh dari jangkauan pelanggan disamping itu juga banyak kompetitor atau pesaing yang lokasinya strategis dibanding Coffee Bean sehingga banyak kostumer yang lebih memilih berbelanja pada outlet yang  lebih dekat dengan gate keberangkatannya agar tidak terlambat.













BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa pada Tahun 2011-2015 nilai penjualan mengalami kenaikan karena posisi outlet PT.Trans Coffee Bean sangat strategis yaitu pertengahan antara gate (1, 2 dan 3) dengan gate (4, 5 dan 6) dimana lokasi itu merupakan lokasi yang strategis karena posisi pas di depan tangga atau excalator keberangkatan jadi ketika penumpang naik atau lewat, outlet Coffee Bean langsung di lihat oleh pelanggan, sedangkan pada tahun 2016 omzet penjualan mengalami penurunan disebabkan karena posisi outlet yang tidak strategis.
B. Saran
Saran penulis kepada PT. Trans coffee Bean Bandara  Sutan Hasanuddin Makassar diharapkan selalu dapat mempertahankan posisi yang stratgis, fasilitas yang memadai dan kualitas produk yang terjamin untuk meningkatkan perhatian para pelanggan yang merupakan penumpang pesawat agar membeli minuman di Coffee Bean dan mengadakan perubahan seating area secara berkala untuk mengetahui posisi seating area agar lebih terlihat dan menarik bagi pelanggan serta menawarkan produk-produk dengan utilitas dan harga yang bersaing dan mampu mempertahankan pelanggan setia dengan pelayanan yang maksimal agar tetap merasa aman dan nyaman sehingga mereka tidak terpengaruh dengan pelayanan yang ditawarkan dengan pesaing.
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DATA PENJUALAN PT. TRANS COFFEE BEAN BANDARA
SULTAN HASANUDDIN PERIODE 2011-2016

Bulan 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Januari 222,543,609 | 281,019,180 | 328,272,620 | 289,181,790 | 281,791,811 | 240,817,696

Februari | 230,171,010 | 361,199,101 | 362,527,299 | 290,191,010 | 301,909,101 | FEEPEIEED |

Maret 243,102,920 330,101,001 298,101,8!

287,191,819 | 305,101,810 | 237,996,444

April 242,538,370 281,918,101 | 299,819,181 OFCRREH | 271,644,616
Mei 6 307,181,910 | 301,918,191 | 342,928,200 | 351,019,181 | 317,675,074
Juni 290,101,810 | 281,019,181 | 401,910,190 | 381,011,010 | 307,223,711

Juli 230,938,243 | 268,171,010 | 251,019,910 391,810,191

Agustus 287,383,738 290,181,010 254,202,922 328,910,100 | 401,918,100 247,342,848

September | 310,989,090 | 281,019,100 | 298,101,910 | 267,189,181 | 399,910,191 | 351,365,580

Oktober 355,542,928 | 345,716,180 | 362,726,280 | 342,526,282 | 441,910,010 | 336,138,382

November | 301,918,190 331,019,180 | 371,819,181 492,829,

430,191,010 | 269,729,981

Desember | 352,426,257 | 371,918,101

352,829,282

287,581,136

Total 3,332,371,444 | 3,759,545,684 | 3,833,137,577 | 4,024,608,137 | 4,406,863,617 | 3,383,704,245
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Tempat

Dengan hormat,

Dalam rangka penyelesaian studi Mahasiswa STIM YAPIM Maros TA. 2016/2017, maka |

diharapkan kepada mahasiswa untuk melakukan penelitian pada perusahaan dan instansi yang |
dianggap solid dalam menerapkan fungsi-fungsi Manajemen, khususnya dalam bidang Manajemen |
Keuangan dan SDM. Olehnya itu, kami memohon ijin kesediaannya untuk menerima Mahasiswa kami j
yakni:

Nama : AGUS SYAHRIADI

NIM 11361201127

Program Studi : S1 Manajemen

Konsentrasi : Manajemen Keuangan

Tempat Penelitian  : Kantor PT. Trans Coffee Bean Bandara Sultan Hasanuddin

Judul : Analisis Perkembangan Nilai Penjualan pada PT. Trans Coffee Bean
Bandara Sultan Hasanuddin

Untuk melaksanakan penelitian di kantor yang Bapak/Ibu Pimpin.
Demikian kami sampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya kami ucapkan terima kasih.

Ketua,

Ir. Samsu, G
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TANDA PERSETUJUAN PERBAIKAN
UJIAN HASIL PENELITIAN/SKRIPSI
TAHUN AKADEMIK 2016-2017

Berdasarkan saran-saran perbaikan pada Ujian Hasil Penelitian/Skripsi mahasiswa;

Nama : AGUS SYAHRIADI

NIM : 1361201127

Program Studi  : MANAJEMEN

Jurusan : MANAJEMEN KEUANGAN

Judul Penelitian : ANALISIS PERKEMBANGAN NILAI PENJUALAN PADA PT. TRANS COFFEE
BEAN BANDARA SULTAN HASANUDDIN.

Kami penguji Ujian Hasil Penelitian/Skripsi, setelah memeriksa hasil perbaikan menyatakan

bahwa mahasiswa tersebut telah memperbaiki naskah seminar Hasil Penelitian/Skripsi sesuai

dengan saran-saran pada pelaksanaan ujian.

Nama Jabatan | Tanggal Perbaikan
Dr. H. Syahrir, S.E., M.M. Ketua | 6 —172- 2012 |

TTD
Abd. Asis Pata, S.E., M.Si. Anggota 7«’,} -1 =20} % 4
i
b

Muhammad Nurjaya, S.Sos., M.Si. Anggota | 27 - (v —loq,

Fitri, S.E., M.Ak. Anggota | 3 ~ (z-201F

Maros, 9 dege wn ber 2017

Mengetahui;
Ketua Program Studi Manajemen

Nurlaela, S.E. i
NIDN. 09210873p1
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PERNYATAAN KEASLIAN

Yang bertanda tangan dibawah ini :

Nama : AGUS SYAHRIADI
Tempat / Tanggal Lahir : 07 Agustus 1993
NIM 1 1361201127

Program Studi : llmu Manajemen
Konsentrasi . Manajemen Keuangan
Alamat . Bonto Kapetta | Maros

Menyatakan dengan sebenarnya bahwa skripsi dengan judul :

Analisis Perkembangan Nilai Penjualan pada PT. Trans Coffe Bean Sultan
Hasanuddin Makassar.

Adalah benar asli karya saya, dan bukan jiplakan ataupun plagiat dari karya orang
lain.

Jika dikemudian hari terbukti bahwa pernyataan saya ini tidak benar, maka saya
bersedia menerima sanksi akademik berupa batalnya gelar saya, maupun sanksi
pidana atas perbuatan saya tersebut.

Demikian pernyataan ini saya buat atas kesadaran saya sebagai civitas akademik
STIM YAPIM.

Maros, 11 Februari 2018

Mengetahui : % Yang membuat
Ketua STIM YAPIM % ’

b
[ (‘ —

Dr. Muhammad Na&\rum, SE., MM

Aqus Syahriadi
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

AGUS SYAHRIADI, Lahir di Makassar pada
tanggal 07 Agustus 1993, beralamat di Bonto

Kapetta | Maros. Penulis merupakan anak pertama

dari 5 (Lima) bersaudara dari pasangan Bapak

Syahril dan Ibu Naharia.

Penulis memulai pendidikan formalnya pada Sekolah Dasar di SD. 48
Bonto Kapetta pada tahun 2000 dan tamat pada tahun 2006. Kemudian
melanjutkan pendidikan ke Sekolah Menengah Pertama di SMPN 2
Maros pada tahun 2006 dan tamat pada tahun 2009. Pada tahun 2009
penulis melanjutkan pendidikan ke Sekolah Menegah Atas di SMK
Negeri 1 Maros dan tamat pada tahun 2012. Tahun 2012 penulis

terdaftar sebagai Mahasiswa Jurusan Manajemen Program Studi
Manajemen Keuangan dan Perbankan di sekolah Tinggi lImu Manajemen
Yayasan Perguruan Islam Maros dengan judul skripsi, “Analisis
Perkembangan Nilai Penjualan pada PT. Trans Coffe Bean Sultan
Hasanuddin Makassar” dan berhasil meraih gelar Sarjana Ekonomi pada

tahun 2017.
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HALAMAN PERSETUJUAN

| Skripsi dengan judul : “Analisis Perkembangan Nilai Penjualan pada
‘ PT.Trans Coffee Bean Bandara Sultan
Hasanudin”.

| Atas nama mahasiswa:

| Nama : Agus Syahriadi

INIM : 136.120.11.27

| Program Studi : Manajemen

| Konsetrasi : Manajemen Keuangan

untuk diujikan.

Maros, Juli 2017

Pembiﬁl, Pembimbing I,

Dr. Dahlan,.SE,.M.M Nur Pratiwi,.SE,.M.Sc

Mengetahui :
Ketua Sekolah Tinggi llmu Manajemen
Yayasan Perguruan Islam Maros
(STIM -YAPIM)





