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ABSTRAK 

 
Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif, perusahaan harus memiliki tim penjualan 

yang efektif dan strategi penjualan yang baik untuk tetap bersaing. Terdapat beberapa faktor 

yang mempengaruhi penjualan, antara lain dengan strategi penjualan, yaitu perusahaan 

perlu mengembangkan strategi penjualan yang efektif untuk mencapai tujuan penjualan. 

Perlunya inovasi disebabkan selera konsumen yang telah berubah dan adanya rasa bosan 

terhadap produk lama, sehingga pengembangan produk yang berupa jenis produk, ukuran 

produk dan kemasan produk perlu dilakukan untuk menjaga kesetiaan konsumen. Salah satu 

pemain utama dalam industri teh di Indonesia adalah PT Sinar Sosro, produsen teh kemasan 

terbesar di Indonesia. Untuk dapat bersaing di pasar yang dinamis, PT Sinar Sosroperlu 

mengelola persediaannya dengan baik, termasuk menetapkan buffer stock yang optimal. 

Sehingga, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Formulasi Buffer Stock di tinjau 

dari bentuk kemasan, ukuran (ml), dan varian rasa produk teh pada PT Sinar SosroDenpasar. 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif. Penulis mengumpulkan 

data dengan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis deskriptif 

kualitatif yaitu pengumpulan data, reduksi data, penyajian data dan langkah terakhir adalah 

penarikan kesimpulan.. Data diambil dari PT Sinar Sosro Denpasar. Hasil dari penelitian ini 

adalah formulasi buffer stock di PT Sinar Sosro Denpasar untuk produk teh dengan berbagai 

jenis kemasan produk,ukuran produk dan varian rasa adalah strategi yang pentingdalam 

memastikan ketersediaan produk, mengelola risiko, dan menjaga kepuasan pelanggan 

dalam lingkungan bisnis yang dinamis. PT Sinar Sosro harus fokus pada bagaimana buffer 

stok mempengaruhi efisiensi operasional perusahaan dalam konteks industri terntentu, 

membentuk dan mempertahankan kualitas produk dari teh botol sosro, serta perusahaan juga 

perlu melakukan pemilihan dari bentuk kemasan produk, ukuran kemasan dan varian rasa 

yang tepat. 

 

 
Kata Kunci : Buffer Stock, kemasan produk, ukuran kemasan, varian rasa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

viii 

 

 

ABSTRACT 

 

In a competitive business environment, companies must have an effective sales team and 

a good sales strategy to stay competitive. There are several factors that influence sales, 

including sales strategy, namely the company needs to develop an effective sales strategy to 

achieve sales goals. The need for innovation is due to changing consumer tastes and 

boredom with old products, resulting in product development in the form of product types, 

sizes. products and product packaging need to be done to maintain consumer loyalty. One 

of the main players in the tea industry in Indonesia is PT Sınar Sosro, the largest packaged 

tea producer in Indonesia. To be able to compete in a dynamic market, PT Sinar Sosro needs 

to manage its inventory well, including determining optimal buffer stock. Therefore, the aim 

of this research is to determine the Buffer Stock Formulation in terms of packaging shape, 

size (ml), and flavor variants of tea products. at PT Sinar Sosro Denpasar. 

This research uses qualitative descriptive analysis techniques. The author collected data 

using observation, interviews and documentation methods. Qualitative descriptive analysis 

techniques are data collection, data reduction, data presentation and the final stepis drawing 

conclusions. Data taken from PT Sinar Sosro Denpasar. The results of this research are that 

the buffer stock formula at PT Sinar Sosro Denpasar for tea products withvarious types of 

product packaging, product sizes and flavor variants is an important strategy in ensuring 

product availability, managing risk, and maintaining customer satisfaction in the dynamic 

business environment of PT Sinar Sosro must focus on how stockbuffers affect the company's 

operational efficiency in a particular industrial context to formand maintain product quality 

from Sosro bottled tea, and companies also need to make the right selection of product 

packaging form, packaging size and flavor variants. 

 

 
Keywords : Buffer Stock, product packaging, packaging size, flavor variants 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1.Latar Belakang Masalah 

 Manajemen Pemasaran adalah salah satu kegiatan utama yang dilakukan 

oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya. Demikian pula 

saat ini dilakukan pemasaran yang sederhana menjadi pemasaran modern, dimana 

pada pemasaran modern tidak hanya membuat transaksi untuk 

mencapaikesuksesan pemasaran tetapi perusahaan juga harus menjalin hubungan 

dengan pelanggan untuk terciptanya kepuasan dan loyalitas pelanggan (Laksmana 

2018). Manajemen pemasaran yang baik pada suatu perusahaan dapat diibaratkan 

sebagaijalan menuju kesuksesan bisnis karena dengan manajemen pemasaran yang 

baik, perusahaan dapat memenangkan kompetisi dalam pangsa pasar lewat 

kemampuan perusahaan terkait pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Keberhasilan manajemen pemasaran ditentukan oleh kegiatan penjualan di pasar. 

Penjualan melibatkan kegiatan menjual produk atau jasa kepada konsumen dengan 

tujuan untuk menghasilkan pendapatan bagi perusahaan. Proses penjualan meliputi 

identifikasi calon pelanggan, penyusunan strategi penjualan, negosiasi, dan 

penutupan transaksi.Penjualan memainkan peran kunci dalam kesuksesanbisnis 

karena merupakan sumber utama pendapatan. Keberhasilan penjualan dapat 

mempengaruhi pertumbuhan perusahaan, keuntungan, dan pangsa pasar. 

 Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif, perusahaan harus memiliki tim 

penjualan yang efektif dan strategi penjualan yang baik untuk tetap bersaing. 

Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan, antara lain dengan 
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strategi penjualan, yaitu perusahaan perlu mengembangkan strategi penjualan 

yangefektif untuk mencapai tujuan penjualan. Ini melibatkan penentuan target 

pasar, pengembangan pesan penjualan yang menarik, serta menentukan saluran 

distribusi yang tepat. Selain itu diperlukan tim penjualan yang terlatih dan terampil 

sangat penting. Mereka bertanggung jawab untuk menjalin hubungan dengan 

pelanggan, memahami kebutuhan mereka, dan menawarkan solusi yang sesuai. 

Pelatihan dan pengembangan keterampilan penjualan menjadi faktor penting 

dalam keberhasilan penjualan,selain itu pula juga dengan cara memahami

pelanggan sebagai kunci utama dalam penjualan yang sukses dan untuk 

mendapatkan pelanggan yang tepat. Perusahaan harus melakukan riset pasar untuk 

mengidentifikasi kebutuhan dan preferensi pelanggan potensial. Dengan 

pemahaman yang baik tentang pelanggan, perusahaan dapat mengembangkan 

strategi penjualan yang lebih efektif, yang terakhir adalah menggunakan teknologi. 

Kemajuan teknologi telah mempengaruhi cara penjualan yang selama ini telah 

dilakukan, Perkembangan e-commerce dan platform digital telah memberikan 

peluang baru bagi perusahaan untuk menjual produk dan jasa mereka secara 

online. Menggunakan teknologi yang tepat dapat meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas proses penjualan tersebut. Produk suatu perusahaan juga merujuk pada 

hasil dari proses produksi atau manufaktur yang memiliki nilai ekonomi dan dapat 

memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. Produk dapat berupa barang fisik 

atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan atau individu, dimana produk berperan 

meningkatkan pendapatan dan memberi brand image positif yang menjadikan 

sebuah perusahaan dikenal dan dikenang pelanggannya. 
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 Salah satu produk yang digemari sejak jaman revolusi industri 

adalahproduk teh kemasan telah menjadi pilihan populer bagi banyak konsumen di 

seluruh dunia. Teh kemasan adalah teh yang diproses, dikemas, dan dijual dalam 

bentuk sachet atau kantong teh, teh celup, atau teh botol siap minum. 

Perkembangan produk teh kemasan dapat ditelusuri kembali ke abad ke-20, ketika 

teknologi pengemasan dan produksi massal mulai berkembang. Dalam beberapa 

dekade terakhir, permintaan konsumen terhadap teh kemasan meningkat secara 

signifikan,karena kenyamanan, kepraktisan, dan variasi rasa yang 

ditawarkannya.Salah satu faktor penting yang mendorong pertumbuhan 

popularitas teh kemasan adalah kebutuhan akan minuman yang mudah disiapkan 

dan dikonsumsi dalam gaya hidup yang sibuk.Dalam masyarakat modern, di mana 

waktu menjadi hal yang berharga, teh kemasan memberikan solusi yang cepat dan 

efisien untuk menikmati secangkir teh. Konsumen tidak perlu repot atau 

membutuhkan perlengkapan khusus untuk menyeduh teh, karena cukup dengan 

menuangkan air panas ke dalam cangkir dan menambahkan kantong teh atau 

sachet, teh siap disajikan. pertama konsumen, karena kesan terbaik itulah yang 

akan sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli atau 

meninggalkan produk yang ditawarkan oleh perusahaan tertentu. 

 Perusahaan harus membuat perubahan pada produk -produknya menjadi 

lebih praktis sehingga lebih diminati oleh para konsumen, hal tersebut yang 

mendorong para pengusaha untuk melakukan inovasi terhadap produk-produknya. 

Salah satu cara untuk menghadapi persaingan tersebut adalah dengan 

pengembangan jenis produk,ukuran produk, dan kemasan produk dengan cara 
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mengeluarkan produk baru yang belum ada sebelumnya. Selain itu perusahaan 

perlu terus melakukan penyempurnaan produk serta menambah keunggulan 

produk. Demikian juga pengembangan produk dilakukan berdasarkan kebutuhan 

pasar dan keinginan konsumen, sebab konsumen selalu menginginkan hal baru 

yang inovatif dan praktis. Perlunya inovasi ini disebabkan selera konsumen yang 

telah berubah dan adanya rasa bosan terhadap produk lama, sehingga 

pengembangan produk yang berupa jenis produk, ukuran produk dan kemasan 

produk perlu dilakukan untuk menjaga kesetiaan konsumen. Di Indonesia produk 

teh berbagai kemasan sudah menjadi kegemaran dan bagian dari kebutuhan yang 

tidak asing lagi untuk berbagai kebutuhan masyarakat. Industri teh di Indonesia 

merupakan salah satu industri yang potensial dan terus berkembang. 

 Salah satu pemain utama dalam industri teh di Indonesia adalah PT Sinar 

Sosro, produsen teh kemasan terbesar di Indonesia. Untuk dapat bersaing di pasar 

yang dinamis, PT Sinar Sosro perlu mengelola persediaannya dengan baik, 

termasuk menetapkan buffer stock yang optimal. PT. Sinar Sosro adalah 

perusahaan siap minum dalam kemasan botol yang pertama di Indonesia dan di 

dunia. PT. Sinar Sosro resmi didaftarkan pada tanggal 17 Juli 1974 oleh Bapak 

Soegiharto Sosrodjojo, yang berlokasi di Jalan Raya Sultan Agung KM. 28 

kelurahan Medan Satria Bekasi. Pada tahun 1940, keluarga Sosrodjojo memulai 

usahanya di kota Slawi, Jawa Tengah dengan memproduksi dan memasarkan I 

seduh dengan merk Cap Botol. Pada tahun 1960, Soegiharto Sosrodjojo dan 

saudara-saudaranya hijrah ke Jakarta untuk mengembangkan usaha keluarga 

Sosrodjojo kepada masyarakat di Jakarta, yaitu mengembangkan usaha teh 
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kemasan tersebut. PT Sinar Sosro Denpasar memiliki berbagai produk teh dengan 

jenis-jenisnya, seperti yang dijelaskan pada tabel 1.1 di bawah ini. 

Tabel 1.1 Diversivikasi Produk dan Macamnya pada PT Sinar Sosro Denpasar 

No Diversifikasi Produk Jenisnya 

1 Kemasan 

Kemasan botol beling Kemasan genggam 

(tetrapak) Kemasan Kaleng 

Kemasan botol plastik 

2 Ukuran 

Volume 235ml 

Volume 200ml 

Volume 220ml 

Volume 230ml 

Volume 318ml 

Volume 330ml 

Volume 350ml 

Volume 450ml 

Volume 500ml 

Volume 600ml 

Volume 1,000ml 

Volume 1,500ml 

2 Varian Rasa 

Teh botol (Original, Tawar dan Less sugar) 

Fruittea (apel, blackcurrant, stoberi, jambu, 

freeze, extreme, lemon dan markisa) 

S-tea (original) 

Tebs (minuman bersoda) 

Country choice (apel, jambu, jeruk dan 

mangga) 

Sumber : PT Sinar Sosro Denpasar 

 Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan bahwa produk pada PT sinar 

sosro terdapat tiga jenis yang terdiri dari Kemasan, ukuran dan rasa/varian dengan 

berbagai jenis. Dari jenis produk terdiri dari Kemasan botol beling, Kemasan 

genggam (tetra pak), Kemasan Kaleng, Kemasan botol Plastik, Kemasan cup, 

Kemasan gallon. Dari sisi volume terdiri dari Volume 235 ml, Volume 200 ml, 
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Volume 220 ml, Volume 230 ml,Volume 318 ml, Volume 330 ml, Volume 350 

ml, Volume 450 ml, Volume 500 ml, Volume 600 ml, Volume 1,000 ml, Volume 

1,500 ml, Berdasarkan jenis produk dapat diketahui jumlah produksi dan jumlah 

penjualan dari Produk Teh Sosro selama bulan Januari sampai Desember 2023 

dapat dilihat pada tabel 1.2 di bawah ini. 

Tabel 1.2 Jumlah Produksi dan Penjualan Produk Tahun 2023 

No Jenis Produk Teh Sosro 

Jumlah Produksi Jumlah Penjualan 

Januari-Desember 2023 

(Dus) 

Januari-Desember 2023 

(Dus) 

1 
Teh Botol semua 

varian 
828.505 613.708 

2 STEE semua Varian 33.611 22.433 

3 Fruit Tea semua varian 509.777 377,613 

4 Tebs semua varian 97.006 71.857 

5 
Country Choice semua 

varian 
12.492 9,994 

  Total 1.481.441 1.095.605 

Sumber : PT Sinar Sosro Denpasa 

 Berdasarkan tabel di atas dapat di simpulkan bahwa jumlah produksi 

produk teh kemasan 1.481.441 dus melebihi jumlah penjualan sebesar 1.095.605, 

selama setahun dari bulan Januari sampai Desember 2023. Kelebihan produk yang 

diproduksi dan yang dijual selalu terjadi di PT Sinar Sosro, hal ini disebabkan 

suatu kebijakan perusahaan, khususnya terkait pemasaran, penjualan, produksi 

yang menetapkan diperlukan buffer stok pabrik sebagai persediaan produk. Buffer 

stock merupakan jumlah persediaan pengaman yang disimpan untuk 

mengantisipasi fluktuasi permintaan dan menghindari kehabisan stok. Penetapan 

buffer stock yang tepat dapat membantu PT Sinar Sosro memenuhi permintaan 

konsumen secara efisien dan efektif. Namun, penetapan buffer stock tidak dapat 
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dilakukan secara sembarangan, melainkan harus mempertimbangkan berbagai 

faktor, seperti bentuk kemasan, ukuran kemasan, dan varian rasa produk. Bentuk 

kemasan dapat mempengaruhi daya tahan produk dan biaya penyimpanan. Ukuran 

kemasan dapat mempengaruhi fleksibilitas dalam memenuhi permintaan 

konsumen. Sementara itu, varian rasa produk dapat berdampak pada pola 

permintaan dan kebutuhan buffer stock yang berbeda-beda. Bentuk Kemasan 

Bentuk kemasan produk teh dapat mempengaruhi buffer stock yang dibutuhkan. 

kemasan memiliki karakteristik yang berbeda dalam hal daya tahan produk, biaya 

penyimpanan, dan kemudahan distribusi. Kemasan kaleng lebih tahan lama 

namunmembutuhkan biaya penyimpanan yang lebih tinggi, sementara kemasan 

plastik dankertas/karton lebih mudah dalam penyimpanan namun memiliki daya 

tahan yang lebih rendah Perbedaan ini dapat mempengaruhi jumlah buffer stock 

yang dibutuhkan untuk mengantisipasi fluktuasi permintaan. Ukuran Kemasan 

juga dapat mempengaruhi formulasi buffer stock,Semakin besar ukuran kemasan, 

maka fleksibilitas dalam memenuhi permintaan akan semakin tinggi. Namun, 

semakin besar ukuran kemasan juga akan berdampak pada biaya penyimpanan 

yang semakin tinggi. Begitupun dengan pengaruh varian rasa, yang mana 

perbedaan pola permintaan antar varian rasa produk teh akan mempengaruhi 

formulasi buffer stock yang dibutuhkan. Varian rasa dengan permintaan yang lebih 

stabil akan membutuhkan buffer stock yang lebih rendah, sementara varian rasa 

dengan permintaan yang berfluktuasi akan membutuhkan buffer stock yang lebih 

tinggi untuk mengantisipasi lonjakan permintaan. Oleh karena itu, PT Sinar Sosro 

perlu melakukan analisis yang cermat terhadap pola permintaan setiap varian rasa 
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produknya. Hal ini akan membantu perusahaan dalam menetapkan buffer stock 

yang optimal dan menjaga ketersediaan produk secara efektif. 

 Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

formulasibuffer stock dengan mempertimbangkan faktor-faktor tersebut pada 

produk teh PTSinar Sosro. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

rekomendasi bagi PT Sinar Sosro dalam mengelola persediaan secara optimal. 

1.2.Rumusan Masalah 

1. Bagaimanakah Formulasi Buffer Stock di tinjau dari bentuk kemasan 

produk teh pada PT Sinar Sosro Denpasar? 

2. Bagaimanakah Formulasi Buffer Stock di tinjau dari ukuran(ml) produk teh 

pada PT Sinar Sosro Denpasar? 

3. Bagaimanakah Formulasi Buffer Stock di tinjau dari varian rasa produk teh 

pada PT Sinar Sosro Denpasar? 

1.3.Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui Formulasi Buffer Stock di tinjau dari bentuk kemasan 

produk teh pada PT Sinar Sosro Denpasar. 

2. Untuk mengetahui Formulasi Buffer Stock di tinjau dari ukuran(ml) produk 

teh pada PT Sinar Sosro Denpasar. 

3. Untuk mengetahui Formulasi Buffer Stock di tinjau dari varian rasa produk 

teh pada PT Sinar Sosro Denpasar 

1.4.Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Praktis 

Dari penelitian yang dilakukan ini, diharapkan mampu memberikan 
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pedoman dalam memperhatikan pengelolaan ataupun manajemen yang 

tepat di suatu tempat usaha atau bisnis, khususnya dalam aspek marketing 

mix dan customer relationship managemen dalam meningkatkan loyalitas 

pelanggan serta disesuaikan dengan tujuan di PT.Sinar Sosro Denpasar 

2. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat memberikan kontribusi sebagai 

bahan tambahan refrensi dan bahan pengembangan penelitian selanjutnya 

serta bahan informasi bagi yang membutuhkan pada masa yang akan 

datang. 

1.5.Sistematika Penulisan 

 Agar lebih mudah di pahami sistematika penyusunan laporan proposal di 

bagi menjadi beberapa bab,yaitu sebagai berikut : 

BAB I : PENDAHULUAN Bab ini menguraikan bagian pendahuluan yang 

membahas tentang latar belakang masalah,perumusan masalah,tujuan penelitian 

dan manfaat penelitian. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA Bab ini menguraikan bagian tinjauan Pustaka 

yang di dalamnya menjabarkan teori-teori yang di gunakan sebagai dasar 

penelitian yang meliputi kajian teoritis,kajian emperik,dan kerangka pemikiran 

teoritis. 

BAB III : METODE PENELITIAN Bab ini Menguraikan tentang lokasi 

penelitian,objek penelitian,sumber data dan jenis data yang di gunakan,Teknik 

pengumpulan data,analisis data dan jadwal penelitian. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN bab ini menguraikan tentang Gambaran 
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umum Perusahaan hasil analisis pembahasan dan implikasihasil penelitian. 

BAB V : SIMPULAN DAN SARAN bab ini menguraikan Kesimpulan dan saran 

dari penelitian yang di buat 

  



 
 

59 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1.Simpulan 

 Be rrdasarkan hasil analisis dan permbahasan yang terlah dilakurkan, maka 

pe rnerliti dapat merngambil kersimpurlan serbagai berrikurt : 

1) Formurlasi burfferr stock urnturk produrk te rh PT Sinar Sosro di De rnpasar 

merlibatkan perrtimbangan bernturk ke rmasan, urkurran ke rmasan, dan varian 

rasa produrk. Be rnturk ke rmasan dan urkurran ke rmasan yang berragam dapat 

mermpe rngarurhi tingkat perrmintaan dan distribursi produrk, se rdangkan variasi 

rasa dapat mernarik sergme rn pasar yang be rrberda. Burfferr stock yang erfe rktif 

harurs mermpe rrtimbangkan flurkturasi perrmintaan dan waktur lerad timer urnturk 

merminimalkan kerkurrangan ataur kerle rbihan stok. 

2) Me rmiliki burfferr stock sangat pe rnting urnturk bisnis kare rna mermurngkinkan 

Pe rrursahaan mernghe rmat urang urnturk biaya permernurhan persanan tambahan 

sambil jurga mermbe rri perlanggan perngalaman berrbe rlanja yang sermpurrna 

tanpa pernurndaan perngiriman. Serlain itur, se rpe rrti jaring keramanan lainnya, 

burffe rr stock dapat mermbantur pe rrursahaan merningkatkan operrasi bisnisnya. 

3) Se rcara kerse rlurrurhan, formurlasi burfferr stock di PT Sinar Sosro De rnpasar 

urnturk produrk terh de rngan berrbagai jernis kermasan produrk,urkurran produrk 

dan varian rasa adalah stratergi yang pe rnting dalam mermastikan 

ke rterrse rdiaan produrk, mernge rlola risiko, dan mernjaga kerpurasan perlanggan 

dalam lingkurngan bisnis yang dinamis. 
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5.2.Saran 

 Be rrdasarkan hasil pernerlitian, permbahasan dan kersimpurlan yang diperrolerh, 

maka saran yang dapat diberrikan adalah se rbagai berrikurt : 

1) PT Sinar Sosro harurs fokurs pada bagaimana burfferr stok mermpe rngarurhi 

e rfisiernsi operrasional perrursahaan dalam konterks indurstri terrnte rntur.Sturdi ini 

dapat merlibatkan analisis data historis dan moderl simurlasi urnturk 

mernge rvalurasi be rrbagai stratergi burffe rr stock. 

2) Me rmbernturk dan me rmperrtahankan kuralitas produrk dari te rh botol sosro yang 

surdah lama terrtanam di bernak konsurmern agar konsurme rn tertap merrasa puras 

se rhingga merningkatkan minat berli urlang yang tinggi pada produrk terrse rburt. 

3) Pe rrursahaan jurga pe rrlur merlakurkan permilihan dari bernturk ke rmasan produrk, 

urkurran kermasan dan varian rasa yang terpat agar dapat mermbantur 

merngoptimalkan manajerme rn burfferr stock,mernjaga kuralitas produrk dan 

merme rnurhi kerburturhan konsurmern. Hal ini pe rrlur di pe rrtimbangkan derngan 

cerrmat dalam perre rncanaan dan perngerlolaan burffe rr stock 
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