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ABSTRAK  
 

This study aims to explain the effect of selling price and sales volume on the sales of Toko Jaya Aik, either 
partially or simultaneously. This type of research is quantitative research with a causal approach. The Toko 
Jaya Accounting Report 2018-2019 with a 2-month sample was used as a research taxi. Data was collected 
by means of internet literature research and literature research observations. Multiple linear regression 
analysis, F test, and T test were used for data analysis in this study. The results showed that the selling price 
had a positive and significant effect partially or simultaneously on Toko Jaya's bottom line. Sales have a 
positive and significant impact on Toko Jaya's bottom line, either partially or all at once. 
Keywords: selling price, sales volume, revenue 
 

 
Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan pengaruh harga jual dan volume penjualan terhadap penjualan 
Toko Jaya Aik, baik secara parsial maupun simultan. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 
dengan pendekatan kausal. Laporan Akuntansi Toko Jaya 2018-2019 dengan sampel  2 bulan digunakan 
sebagai taksi penelitian. Pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi internet literature research dan 
literature research. Analisis regresi linier berganda, uji F, dan uji T digunakan untuk analisis data dalam 
penelitian ini. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga jual berpengaruh positif dan signifikan sebagian 
atau sekaligus terhadap bottom line Toko Jaya. Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
bottom line Toko Jaya, baik sebagian maupun sekaligus. 
Kata Kunci: harga jual, volume penjualan, pendapatan 

 
1. PENDAHULUAN 

 Perusahaan adalah suatu perusahaan yang didirikan oleh seorang individu atau 
kelompok untuk menghasilkan barang atau menyediakan jasa untuk memenuhi kebutuhan 
masyarakat. 
  Tujuan utama memulai suatu usaha adalah untuk mengembangkan dan memajukan 
usaha agar dapat bertahan hidup dengan mencapai pendapatan atau laba yang maksimal. 
Menurut (Putranto, 2017)  laba adalah selisih positif yang dihasilkan dari penjualan produk 
dan jasa dengan harga yang leih tinggi dari biaya produksi produk atau jasa tersebut. 
Profitabilitas perusahaan dapat dijadikan sebagai ukuran efisiensi dan efektifitas suatu 
perusahaan. Semakin menguntungkan suatu bisnis semakin efektif dalam pertumbuhan dan 
kemajuan bisnis yang dikelolanya.  

Pada dasarnya untuk memperoleh pendapatan yang maksimal tidak dapat dipisahkan 
antara masalah penjualan peningkatan penjualan dan penentuan harga jual. Pendapatan 
adalah kemampuan setiap usaha untuk memenuhi kebutuhan materialnya dalam jangka 
waktu tertentu. Pendapatan diukur dalam rupiah yang diterima dari pembeli atau 
konsumen.(Santi et al., 2019) 

(Arifin et al., 2020) berpendapat Pendapatan ini adalah jumlah arus kas yang akan 
timbul dari manfaat ekonomi dari aktivitas sehari-hari perusahaan selama  periode tersebut 
jika arus kas ini akan meningkatkan modal tanpa menimbulkan kerugian atas kontribusi 
investasi. 
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Menurut (Didin, burhanuddin, 2018) faktor-faktor yang mempengaruhi pendapatan 
adalah biaya dari harga jual dan jumlah yang dikonsumsi. Perkiraan biaya adalah biaya  atau 
biaya untuk memproduksi suatu produk atau jasa. Biaya yang dikeluarkan secara langsung 
atau tidak langsung dalam proses produksi mempengaruhi penentuan harga jual, penetapan 
harga jual mempengaruhi volume penjualan, dan output mempengaruhi tingkat pendapatan. 
Untuk memaksimalkan pendapatan, setiap perusahaan harus mempertimbangkan harga jual 
produk atau jasa yang dihasilkannya. Harga adalah jumlah yang dibebankan untuk suatu 
produk atau jasa atau total nilai moneter dari konsumen yang menerima atau menggunakan 
produk atau jasa tersebut (Kotler & Armstrong, 2013) 

 Penetapan harga jual harus ditentukan dengan memperhitungkan biayabiaya yang 
dikeluarkan pada waktu produksi. Harga jual produk akan mempengaruhi pembeli dalam 
memilih atau membeli produk semakin tinggi harga jual jika sesuai dengan manfaat yang 
diterima maka pembeli akan tertarik untuk memeli produk yang ditawarkan sehingga dapat 
mempengaruhi perusahaan volume penjualan.  

 (iwang bayu ardiansyah, 2014) menyatakan bahwa Pendapatan adalah total penjualan 
yang digabungkan perusahaan ke dalam unit produk selama periode tertentu untuk 
memaksimalkan keuntungan sehingga dapat mendukung pertumbuhan perusahaan. Sedangkan 
menurut (Anisa et al., 2020) penjualan adalah ukuran kuantitas atau kuantitas arang atau jasa 
yang dijual. 

Pusat Grosir PGS Surabaya merupakan salah satu pusat perbelanjaan di Surabaya 
dimana para pedagang menjual berbagai macam produk mulai dari keramik rumah tangga 
pakaian sepatu alat elektronik dan  kebutuhan lainnya dengan harga grosir yaitu harga jual 
suatu barang lebih murah dari harga dalam kondisi normal dengan ketentuan pembelian 
barang dalam jumlah banyak minimal belasan buah.  

Toko Jaya merupakan salah satu toko yang terletak di Pusat Grosir PGS Surabaya yang 
menjual kaos dan kaos dalam berbagai model untuk pria remaja dan dewasa. Harga jual kaos 
dan kaos yang ditawarkan Toko Jaya kepada pembeli adalah harga grosir dan eceran. 
Penetapan harga jual Toko Jaya berpengaruh terhadap minat pemeli untuk dapat menambah 
atau mengurangi jumlah barang yang dijual. Volume penjualan akan mempengaruhi 
seberapa besar pendapatan yang diterima Toko Jaya setiap bulan.  
Kata-kata saat ini dari masalah pencarian adalah.  
1. Bagaimana pengaruh harga jual terhadap pendapatan Toko Jaya?   
2. Bagaimana pengaruh volume penjualan terhadap pendapatan Toko Jaya?  

Adanya Penelitian ini dimaksudkan buat menggambarkan impak harga jual terhadap 
pendapatan Toko Jaya buat menggambarkan impak volume penjualan terhadap pendapatan 
Toko Jaya.  

 
2. LANDASAN TEORI 
2.1. Pengertian Harga Jual 

Menurut (Kotler & Armstrong, 2013) harga adalah  jumlah  yang dibebankan untuk suatu barang atau 
jasa atau  nilai moneter yang ditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki atauomenggunakan suatu 
produk atau jasa. Sedangkan menurut(Kotler & Armstrong, 2013) , harga adalah, yaitu jumlah  yang harus 
dibayar  pelanggan  untuk produk  tersebutk.  

Menurut (Utomo & Arifin, 2020)  harga jual adalah jumlah  yang dibebankan oleh unit usaha kepada 
pelanggan atau pelanggan atas barang atau jasa yang akan dijual atau diserahkan. 
 
2.1.1. Pengertian Volume Penjualan 

Menurut (Anisa et al., 2020)  volume penjualan adalah  tingkat  penjualan yang diterima  oleh suatu 
perusahaan selama periode tertentu dalam satuan/total/rupe. Sementara itu, volume penjualan menurut 
(Nuryadi, Setyowati et al., 2020)  adalah hasil penjualan yang dicapai oleh suatu perusahaan secara nyata, 
dalam unit penjualan yang terjual dalam jangka waktu tertentu. 
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2.1.2. Pengertian Pendapatan  
Sedangkan menurut (Anisa et al., 2020) pendapatan adalah arus kas aset dan/atau pelepasan 

kewajiban yang timbul dari penyediaan atau produksi barang, penyediaan jasa, dan kegiatan usaha lainnya. 
Pekerjaan dalam proses selama periode .  

Penghasilan adalah hasil dari individu atau rumah tangga yang menjalankan bisnis atau tempat kerja. 
Ada berbagai jenis orang, seperti mereka yang bergerak di bidang pertanian, perikanan, peternakan, buruh 
dan perdagangan, dan mereka yang bekerja di sektor publik atau swasta (Nazir, 2010). 

 
3. METODOLOGI PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan kausal. Pendekatan asosiatif 
adalah pendekatan yang membutuhkan hubungan antara dua variabel atau lebih untuk mengkonstruksi 
suatu masalah. Hubungan yang dimaksud dalam penelitian ini adalah hubungan sebab akibat, yaitu 
hubungan yang menyebabkan suatu akibat. 

Dalam penelitian ini,  variabel bebas atau variabel terikat  adalah harga jual (X1) dan volume1 
penjualan1 (X2), dan variabel1 terikat1 atau variabel bebasnya adalah pendapatan (Y). Sumber data 
penelitian meliputi data primer, yaitu peneliti yang melakukan1 pengamatan langsung1 di Toko Jaya dan 
data sekunder berupa laporan akuntansi di Toko Jaya, jurnal dan buku sebagai penunjang data penunjang.  

 Populasi dalam penelitian ini adalah laporan akuntansi Toko Jaya tahun 2018-2019 atau selama 2 
bulan. sedangkan sampel dalam penelitian ini adalah sampel yang tidak reliabel. Menurut Sugiyono 
(2019:131), sampel yang tidak mungkin adalah  sampel yang tidak memberikan pilihan bagi anggota 
populasi. Metode1 pengambilan1 sampel1 yang1 digunakan1 dalam1 penelitian1 ini1 adalah1 metode1 
pengambilan1 sampel1 populasi1 dengan1 menggunakan1 seluruh1 populasi1 sebagai1 sampel1.  

Data studi dikumpulkan dengan menggunakan metode observasional, film dokumenter, survei 
perpustakaan, dan survei internet. Metode ini menggunakan analisis regresi berganda 

 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1 Tabel 1.1   

Uji t untuk Harga Jual dan Volume Penjualan Kaos Ecer 

  
Sumber: Data SPSS yang di olah 
 
 Berdasarkan Tabel 1.1 di atas, persamaan garis regresi Y = 1 700E7 3 085X1 38001 067X2 e, yang 

dapat dipahami sebagai harga jual (X1) dan jumlah yang terjual (X2) sama dengan nol atau konstan, nilai 
pendapatan (Y ) adalah 1700 E7. Nilai harga jual (X1) meningkat satu sedangkan variabel lainnya tetap, 
sehingga nilai pendapatan meningkat sebesar 3 .085. Jika variabel (X2) bertambah satu dan nilai variabel 
lainnya tetap, maka nilai pendapatan meningkat 3.8001.067. 

 Sedangkan pada kolom Sig. Pada Tabel 1.1, nilai signifikan variabel harga jual (X1) sebesar 0,000 
dan variabel volume penjualan (X2) sebesar 0,000. Dari tabel hasil penelusuran di atas, nilaii signifikansi1 
X11 dan1 X21 lebih1 kecil1 dari1 prosentase1 error1 5% atau1 0,05,  sehingga harga jual (X1) dan volume 
penjualan (X2) pada retail kaos dipahami memiliki dampak parsial pada pendapatan Toko Jaya. 
 
4.2 Tabel 1.2 
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Sumber: Data SPSS yang di olah 
 

Berdasarkan hasil pengujian harga jual dan volume grosir kaos pada Tabel 1.2 diatas, persamaan garis 
regresi Y = 1.993E7 623 9X1 31821.367X2 e, ini berarti nilai barang eceran Harga jual t- baju kaos (X1) 
dan penjualan (X2) adalah nol atau konstan, maka nilai pendapatan Toko Jaya (Y) adalah 1,993E7. Nilai 
harga jual (X1) pada kaos grosir meningkat satu dan variabel lainnya tetap, sehingga nilai penjualan 
meningkat sebesar 623. 9. Nilai volume penjualan (X2) meningkat untuk satu variabel dan variabel lainnya 
tetap, sehingga nilai pendapatan Toko Jaya (Y) meningkat sebesar 31.821,67.  

Sementara itu, di Sig. Pada Tabel 2.1, harga jual (X1) kaos grosir adalah 0,000. Volume penjualan 
(X2) adalah 0,000. Nilai signifikansi variabel X1 dan X2 lebih rendah dari persentase error 5% atau 0,05. 

Oleh karenanya, harga jual (X1) dan volume penjualan (X2) kaos grosir memiliki pengaruh secara 
parsial terhadap pendapatan (Y) Toko Jaya. 
 
4.3 Tabel 1.3  

Hasil Uji t untuk Harga Jual dan Volume Penjualan Kemeja Ecer 

 
Sumber: Data SPSS yang di olah 
 
Berdasarkan Tabel 1.3 di atas, persamaan garis regresinya adalah Y = .882E6 62.572X1 78967.651X2 

e, yang artinya jika harga jual (X1) dan volume penjualan (X2) nol atau konstan, maka nilai pendapatan 
harga adalah .882E6. Ketika nilai harga jual (X1) kemeja eceran meningkat satu dan variabel lainnya tetap, 
nilai pendapatan Toko Jaya (Y) meningkat sebesar 62.572. Jika nilai volume penjualan (X2) eceran kemeja 
meningkat satu dan variabel lainnya tetap, maka nilai penjualan (Y) meningkat sebesar 78.967.651.  

Dalam Tanda. Pada Tabel 1.3, nilai signifikansi yang dihasilkan oleh variabel harga jual (X1) dan 
volume penjualan (X2) kaos pada toko eceran adalah 0,000. Nilai signifikansi harga jual (X1) dan volume 
penjualan (X2) lebih1 kecil2 dari probabilitas 0,05 yang1 berarti variabel1 harga jual (X1) dan volume 
penjualan (X2) kaos pada toko retail mempunyai andil dalam pendapatan Toko Jaya (Y). 
 
 
4.4 Tabel 1.4 

 
Hasil Uji t untuk Harga Jual dan Volume Penjualan Kemeja Grosir 

Sumber: Data SPSS yang di olah 
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Berdasarkan hasil penelitian pada Tabel 1.4, persamaan garis regresi diperoleh Y = 1 359E7 215 12 X1 
60715 216X2 e, yaitu jika harga jual (X1) dan jumlah yang dijual (X2) nol atau konstan, maka nilai 
pendapatan adalah 1.359E7. Nilai harga jual (X1) kaos grosir meningkat satu sedangkan variabel lainnya 
tetap, sehingga nilai pendapatan (Y) meningkat sebesar 215.12 . Jika nilai volume penjualan (X2) grosir 
kaos meningkat satu dan variabel lainnya konstan, maka nilai pendapatan meningkat sebesar 60.715.216. 

Sedangkan pada kolom Sig. Pada tabel hasil pencarian di atas diperoleh nilai signifikansi harga jual 
(X1) kaos grosir sebesar 0,083 dan nilai variabel kuantitas penjualan (X2) kaos mentah sebesar 0,000. Dari 
data tersebut dapat diinterpretasikan bahwa harga jual (X1) kaos grosir tidak berpengaruh secara parsial 
terhadap pendapatan Toko Jaya (Y) karena nilai signifikansinya lebih besar dari probabilitas 0,5. Sementara 
volume penjualan bervariasi (X2), grosir kemeja memiliki pengaruh parsial terhadap pendapatan Toko Jaya 
(Y). 
 
4.5 Tabel 2.1 

Hasil Uji F untuk Kaos Ecer 
 

 
Sumber: Data SPSS yang di olah 

 
Berdasarkan tabel Anova hasil uji F pada produk kaos ecer, pada kolom Sig. dihasilkan nilai 

signifikansi 0,000 yang berartikan bahwa harga jual (X1) dan volume penjualan (X2) ketika diuji secara 
bersamaan memiliki pengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap pendapatan (Y) Toko Jaya. 
hal ini diperoleh dari nilai signifikansi yang dihasilkan 0,000 lebih rendah dari probabilitas 0,05. 

 
4.6 Tabel 2.2  

Hasil Uji F untuk Kaos Grosir 

 
Sumber: Data SPSS yang di olah 

Berdasarkan9 hasil1 uji2 F dapat1 menjelaskan bahwa harga jual (X1) dan volume penjualan (X2) kaos 
grosir  yang diuji berpengaruh positif dan signifikan secara bersamaan. (Y) Dari Toko Jaya. Hal ini dapat 
dilihat pada kolom Sig. Pada Tabel 2.2, signifikansinya adalah 0,000, yang lebih kecil dari probabilitas 
0,05. 
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Hasil Uji F untuk Kemeja Ecer 

 
 Sumber: Data SPSS yang di olah 
Berdasarkan Tabel 2.3, hasil uji F pada kaos retail didapatkan nilai signifikansi pada Sig. sama dengan 

0,000. Nilai signifikansi yang dihasilkan pada tabel di atas lebih kecil dari probabilitas 0,05, sehingga dapat 
dipahami bahwa harga jual (X1) kemeja eceran dan volume penjualan (X2) kemeja secara eceran setelah 
dilakukan pengujian secara serentak bernilai positif dan efek yang signifikan pada saat yang bersamaan. 
atas pendapatan (Y) Toko Jaya. 

 
4.7 Tabel 2.4  

Hasil Uji F untuk Kemeja Grosir 
 

 
Sumber: Data SPSS yang di olah 

Berdasarkan Tabel 2.4 , nilai signifikansi yang terdapat pada Sig. lebih kecil dari 0,000 dibandingkan 
dengan probabilitas 0,05, sehingga dapat dipahami bahwa variabel harga jual (X1) grosir kaos dan volume 
penjualan (X) setelah diuji secara simultan berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap 
pendapatan (Y) Toko Jaya . 
 
PEMBAHASAN 

 Berdasarkan hasil penelitian yang mengenai1 pengaruh2 harga2 jual dan volume2 penjualan1 
terhadap1 pendapatan1 Toko Jaya, maka hasil analisis data menunjukkan bahwa harga jual produk Toko 
Jaya memiliki pengaruh secara parsial terhadap pendapatan Toko Jaya pada tahun 20182019, kecuali 
variabel harga jual kemeja grosir. Terdapat faktor variabel lain dimana angka permintaan kemeja grosir 
mengalami peningkatan dan penurunan bersamaan perubahan harga jual produk yang menyesuaikan pasar 
di tahun 20182019, sehingga harga jual kemeja grosir tidak dapat mempengaruhi pendapatan Toko Jaya. 
Sedangkan menurut (Dipajana 2019 ) yaitu faktor faktor yang menentukan kebijakan dalam penetapan 
harga jual yaitu permintaan produk dan target pangsa pasar.  

 Sedangkan volume penjualan baik kaos ecer, kaos grosir, kemeja ecer maupun kemeja grosir juga 
memiliki pengaruh terhadap pendapatan Toko Jaya baik secara parsial dan simultan, sesuai dengan 
penelitian (Santi et al., 2019) bahwa adanya pengaruh sifnifikan volume penjualan terhadap pendapatan.  

 Hasil penelitian harga jual dan volume penjualan yang diuji secara bersamaan yaitu memiliki 
pengaruh positif dan signifikansi terhadap pendapatan Toko Jaya, hal  ini sesuai dengan penelitian Dewi 
Purnama Sari (2018), yang mana ada pengaruh positif dan signifikansi harga jual dan volume penjualan 
terhadap pendapatan. 
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5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan penelitian ini adalah harga jual kaos memiliki sedikit atau tidak berpengaruh terhadap  
pendapatan Toko Jaya. Hasil pengujian penjualan t berpengaruh positif dan signifikan  terhadap pendapatan 
Toko Jaya, terlihat dari nilai signifikansi kolom Sig. Pada tabel faktor output SPSS adalah 0,000. Hasil  uji 
F dalam penelitian1 ini1 adalah1 harga1 jual1 dan volume1 berpengaruh  terhadap bottom line Toko Jaya. 
Tabel ANOFA merupakan output SPSS kolom Sig, karena penelitian ini dilakukan dengan menguji secara 
simultan variabel harga jual dan  penjualan pada wiraniaga . Pihak Toko jaya terus meningkatkan 
pemasaran penjualannya secara digital atau secara online untuk meningkatkan pendapatannya, dan terus 
meningkatkan kualitas produksi agar terus selalu di percaya oleh konsumen 
Saran 

Saran dalam penelitian ini: agar para penjual untuk terus update menggunakan digital marketing agar 
memiliki daya saing dan bagi penelitian selanjutnya: agar  menambah variabel lain  untuk mengetahui 
tingkat pendapatan, serta menggunakan metode penelitian lain agar hasil penelitian yang diharapkan dapat 
tercapai 
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