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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh persaingan harga terhadap penjualan barang 
mainan di Toko Selyn Toys serta seberapa besar pengaruhnya. Metode penelitian yang digunakan 
adalah kuantitatif dengan penyebaran kuesioner kepada 83 responden, dan data dianalisis 
menggunakan IBM SPSS versi 26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persaingan harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap penjualan, dibuktikan dengan persamaan regresi Y = 25,174 + 0,343X. 
Nilai t-hitung (6,028) > t-tabel (1,989) dengan signifikansi 0,000 < 0,05, yang berarti Ha diterima dan Ho 
ditolak. Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,410 menunjukkan bahwa 41% variasi penjualan 
dipengaruhi oleh persaingan harga, sedangkan 59% dipengaruhi oleh faktor lain. Nilai koefisien 
korelasi (0,556) menunjukkan hubungan positif dengan kekuatan sedang. Dengan demikian, semakin 
kompetitif harga yang diterapkan, semakin tinggi penjualan Toko Selyn Toys. 
Kata kunci: Persaingan, Harga, Penjualan. 
 
Abstract 
This study aims to determine the effect of price competition on toy sales at Selyn Toys Store and to identify the 
extent of its influence. The research method used is quantitative, with questionnaires distributed to 83 
respondents. The data were analyzed using IBM SPSS version 26. The results show that price competition has a 
positive and significant effect on sales, as indicated by the regression equation Y = 25.174 + 0.343X. The t-test 
result (t-count = 6.028) > (t-table = 1.989) with a significance value of 0.000 < 0.05 indicates that Ha is accepted 
and Ho is rejected. The coefficient of determination (R²) of 0.410 means that 41% of sales variation is influenced 
by price competition, while the remaining 59% is affected by other factors. The correlation coefficient (0.556) also 
shows a positive relationship of moderate strength. Thus, the more competitive the pricing strategy applied, the 
higher the sales performance at Selyn Toys Store. 
Keywords: Competition, Price, Sales. 
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PENDAHULUAN  
Industri mainan anak terus berkembang seiring dengan meningkatnya populasi dan 

daya beli masyarakat. Faktor-faktor yang mendorong pertumbuhan ini meliputi 
peningkatan populasi anak-anak, kenaikan pendapatan disposable keluarga, dan perubahan 
pola konsumsi masyarakat yang semakin memperhatikan aspek edukasi dan hiburan untuk 
anak-anak. Dalam industri ini, penjualanlah yang menjadi ujung tombak dari seluruh 
aktifitas pemasaran dan operasional, karena melalui penjualan perusahaan dapat 
mengkonversi produk atau jasa yang dihasilkan menjadi sumber pendapatan. 

Menurut Philip Kotler (2016), penjualan adalah proses di mana penjual memahami 
kebutuhan pembeli dan memastikan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan dapat 
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memenuhi kebutuhan tersebut. Penjualan juga melibatkan upaya untuk membujuk atau 
memengaruhi calon pembeli agar melakukan transaksi pembelian.  

Dalam industri ritel, persaingan harga seringkali menjadi faktor kritis yang 
memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen cenderung membandingkan 
harga antar-toko sebelum melakukan pembelian, terutama untuk produk-produk yang 
relatif homogen seperti mainan. Sebagai salah satu faktor kunci dalam persaingan ini yaitu 
harga, menurut Kotler dan Armstrong (2018), harga merupakan elemen penting dalam 
bauran pemasaran yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Persaingan harga di pasar mainan anak semakin intensif dengan munculnya berbagai 
platform E-commerce dan toko mainan baru. Hal menimbulkan pertimbangan dalam 
menentukan strategi harga yang optimal. Di satu sisi, menetapkan harga yang terlalu tinggi 
dapat mengakibatkan penurunan penjualan karena konsumen beralih ke kompetitor dengan 
harga lebih rendah. Di sisi lain, harga yang terlalu rendah bisa mengurangi margin 
keuntungan dan berpotensi mempengaruhi persepsi kualitas produk. 

Persaingan harga di industri mainan dapat berdampak signifikan terhadap perilaku 
konsumen dan kinerja penjualan toko ritel. Penelitian yang dilakukan oleh Rahman et al. 
(2020) menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
mainan anak. Sementara itu, studi oleh Liu dan Zhang (2019) mengungkapkan bahwa 
strategi penetapan harga yang tepat dapat meningkatkan volume penjualan dan pangsa 
pasar dalam industri ritel. Meskipun demikian, pengaruh persaingan harga terhadap 
penjualan dapat bervariasi tergantung pada karakteristik produk, segmen pasar, dan strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan (Grewal et al., 2017). 

Adapun yang menjadi fenomena dalam penelitian ini berkaitan dengan penjualan, 
adanya perubahan dalam volume penjualan yakni penurunan akibat harga – harga yang 
terlalu tinggi. Kemudian, munculnya pesaing yang menjual barang serupa akan berdampak 
pada penjualan barang mainan di Toko Selyn Toys. Hal ini terlihat jelas dimana konsumen 
seringkali sensitif terhadap harga namun juga mempertimbangkan kualitas dan variasi 
produk. 

Tabel 1. Penjualan Barang Mainan Dari Tahun 2020 – 2024 (Dalam Unit) 
No Tahun Penjualan (unit) 
1 2020 25.940 
2 2021 27.841 
3 2022 28.502 
4 2023 28.421 
5 2024 28.102 

Sumber : Data Sekunder, 2024. 
Berdasarkan data penjualan dari tahun 2020 hingga 2024, terjadi penurunan jumlah 

barang terjual meskipun kualitas dan jenis produk relatif stabil. Hal ini menunjukkan bahwa 
konsumen cenderung membandingkan harga antar toko, termasuk dengan penjual daring, 
sebelum memutuskan untuk membeli. Fenomena ini menandakan bahwa strategi harga 
memiliki peran penting dalam menjaga daya saing toko di pasar lokal. 

Berdasarkan penelitian-penelitian terdahulu, topik mengenai pengaruh harga 
terhadap penjualan telah banyak dikaji, namun sebagian besar berfokus pada usaha besar 
seperti restoran, minimarket, dan perusahaan manufaktur. Kajian mengenai persaingan 
harga pada usaha ritel kecil, khususnya toko mainan anak di daerah seperti Gunungsitoli, 
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masih sangat terbatas. Dengan demikian, penelitian ini penting dilakukan untuk mengisi 
celah penelitian (research gap) tersebut. 

Dengan memahami dinamika ini, diharapkan Toko Selyn Toys dapat merumuskan 
strategi harga yang tepat, yang tidak hanya mampu menarik konsumen, tetapi juga 
mempertahankan keberlanjutan bisnis jangka panjang. Berdasarkan latar belakang tersebut 
diatas maka peneliti menetapkan judul penelitian yaitu “Pengaruh Persaingan Harga 
Terhadap Penjualan Barang Mainan di Toko Selyn Toys”. 
 

KAJIAN PUSTAKA 
Pengertian Penjualan 

Penjualan merupakan salah satu indikator paling penting dalam sebuah perusahaan, 
karena penjualanlah yang dapat menghasilkan laba untuk sebuah perusahaan. Pengertian 
penjualan menurut Kotler (2008) adalah proses sosial manajerial di mana individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, 
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. Abdullah 
(2017) menyatakan bahwa penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari 
pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. 

Berdasarkan berbagai pendapat para ahli, penjualan dapat disimpulkan sebagai 
suatu kegiatan yang melibatkan interaksi antara individu atau pihak, baik secara langsung 
maupun tidak langsung, dengan tujuan untuk melakukan pertukaran barang atau jasa yang 
saling menguntungkan. Penjualan tidak hanya sekadar transaksi, tetapi juga mencakup 
upaya menciptakan, membangun, dan mempertahankan hubungan dengan pembeli guna 
mencapai kepuasan bersama. 

Menurut Kotler yang dikutip Swastha (2004), ada beberapa indikator dari tingkat 
penjualan sebagai berikut: 

1. Mencapai tingkat penjualan tertentu 
2. Mendapatkan laba tertentu 
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan 

Indikator-indikator ini membantu perusahaan untuk mengukur apakah strategi 
penjualannya berjalan dengan baik dan apakah tujuan-tujuan finansial serta pertumbuhan 
perusahaan tercapai. 
 
Persaingan Harga 

Persaingan harga merupakan salah satu bentuk persaingan di mana perusahaan 
menawarkan produk atau jasa dengan harga yang lebih rendah atau lebih kompetitif 
dibandingkan pesaing untuk menarik konsumen dan meningkatkan volume penjualan. 
Konsep dasar persaingan harga menurut Kotler dan Armstrong (2018) adalah persaingan 
harga terjadi ketika perusahaan berusaha untuk memenangkan pasar dengan menawarkan 
harga yang lebih menarik daripada pesaing. Hal ini sering dilakukan dalam pasar yang 
memiliki produk homogen atau ketika konsumen sangat sensitif terhadap harga (price-
sensitive). 

Dengan semakin ketatnya persaingan di pasar, terutama dalam sektor ritel, 
perusahaan harus memiliki strategi harga yang dapat mempertahankan daya saing mereka. 
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Tanpa strategi harga yang tepat, perusahaan bisa kehilangan pangsa pasar, bahkan jika 
produk mereka berkualitas tinggi. 

Berikut adalah indikator-indikator yang digunakan untuk mengukur persaingan 
harga, beserta penjelasannya: 

1. Keterjangkauan Harga (Price Affordability) 
Mengacu pada kemampuan harga produk untuk dijangkau oleh target pasar. Harga 
yang terjangkau akan meningkatkan daya beli konsumen dan volume penjualan 
(Kotler & Armstrong, 2012). 

2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk (Price-Quality Alignment) 
Menunjukkan sejauh mana harga produk sebanding dengan kualitas yang 
ditawarkan. Konsumen cenderung memilih produk dengan harga yang sesuai 
dengan nilai manfaatnya (Tjiptono, 2019). 

3. Daya Saing Harga (Price Competitiveness) 
Mengukur seberapa kompetitif harga suatu produk dibandingkan pesaing. 
Perusahaan perlu memantau harga pesaing untuk menentukan strategi penetapan 
harga (Kotler & Keller, 2012). 

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat (Price-Value Correspondence) 
Menilai apakah harga yang ditetapkan mencerminkan manfaat atau utilitas yang 
dirasakan konsumen. Harga harus mencerminkan nilai produk bagi konsumen 
(Kotler & Armstrong, 2012). 

5. Strategi Harga Relatif terhadap Pesaing (Relative Pricing Strategy) 
Hal ini meliputi penetapan harga di atas, sama, atau di bawah pesaing. Salah satu 
contohnya adalah harga penetrasi (penetration pricing) untuk merebut pasar atau 
harga premium untuk produk berkualitas tinggi (Kotler, 2012). 

6. Fleksibilitas Harga (Price Flexibility) 
Kemampuan perusahaan untuk menyesuaikan harga berdasarkan kondisi pasar, 
seperti diskon musiman atau potongan harga. Fleksibilitas ini membantu merespons 
perubahan permintaan dan persaingan (Basu Swastha, 2004). 

7. Respons terhadap Perubahan Harga Pesaing (Competitive Price Response) 
Perusahaan harus mampu merespons perubahan harga pesaing secara cepat, 
misalnya dengan menyesuaikan harga atau menawarkan nilai tambah (Porter, 1985). 
 

 

METODOLOGI 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Penelitian 

kuantitatif bertujuan untuk mengukur dan menganalisis hubungan antara variabel-variabel 
yang ada, yaitu pengaruh persaingan harga terhadap penjualan barang mainan di Toko 
Selyn Toys. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan data numerik untuk menguji 
hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. 

Metode kuantitatif ini memungkinkan peneliti untuk mengumpulkan data dalam 
bentuk angka dan menganalisisnya secara statistik untuk mendapatkan gambaran yang 
lebih objektif dan terukur mengenai fenomena yang diteliti. Pendekatan ini memberikan 
landasan yang kuat untuk menguji hipotesis penelitian yang berfokus pada pengaruh 
persaingan harga terhadap penjualan (Moleong, 2018). Pendekatan yang digunakan dalam 
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penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. Pendekatan deskriptif kuantitatif bertujuan untuk 
menggambarkan secara sistematis keadaan atau fenomena yang terjadi di lapangan terkait 
variabel-variabel yang diteliti, yaitu persaingan harga dan penjualan barang mainan di Toko 
Selyn Toys. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian 
barang mainan di Toko Selyn Toys. Berdasarkan data dari toko, jumlah konsumen yang 
melakukan pembelian secara rutin dapat dikategorikan sebagai populasi dalam penelitian 
ini. Namun, untuk memudahkan analisis, dilakukan pengambilan sampel yang 
representatif. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 83 responden, yang 
dipilih menggunakan teknik simple random sampling. Responden dipilih secara acak dari 
para konsumen yang telah melakukan pembelian barang mainan di Toko Selyn Toys dalam 
periode tertentu, yaitu tahun 2024. Pengambilan sampel ini bertujuan agar hasil penelitian 
dapat menggambarkan kondisi yang lebih umum mengenai pengaruh persaingan harga 
terhadap penjualan (Sugiyono, 2022). 

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner, yang terdiri dari 
pertanyaan-pertanyaan yang dirancang untuk menggali informasi mengenai pengaruh 
persaingan harga terhadap penjualan barang mainan. Kuesioner ini dirancang untuk 
mengukur dua variabel utama, yaitu: 

1. Persaingan Harga: yang diukur dengan beberapa indikator seperti keterjangkauan 
harga, kesesuaian harga dengan kualitas, daya saing harga, dan fleksibilitas harga. 

2. Penjualan Barang Mainan: yang diukur berdasarkan jumlah pembelian konsumen 
dan preferensi mereka terhadap produk berdasarkan harga. 
Skala pengukuran yang digunakan adalah skala Likert 5 poin, yang memungkinkan 

responden untuk menilai pernyataan berdasarkan tingkat setuju atau tidak setuju mereka 
terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian (Cohen, Manion, & 
Morrison, 2018). Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 83 
responden yang merupakan konsumen yang telah melakukan pembelian barang mainan di 
Toko Selyn Toys. Kuesioner tersebut dibagikan langsung di toko dan juga melalui platform 
daring untuk memudahkan partisipasi responden yang tidak dapat hadir secara fisik. 

Setelah kuesioner dikumpulkan, data yang diperoleh dianalisis menggunakan IBM 
SPSS versi 26 untuk menguji hubungan antara variabel-variabel yang diteliti, yaitu pengaruh 
persaingan harga terhadap penjualan barang mainan. Analisis statistik yang digunakan 
meliputi analisis regresi linier sederhana, uji t, dan uji koefisien determinasi (R²) untuk 
melihat seberapa besar pengaruh variabel independen (persaingan harga) terhadap variabel 
dependen (penjualan) (Ghozali, 2016). 
 

Untuk menguji hipotesis dalam penelitian ini, peneliti menggunakan analisis regresi 
linier sederhana. Regresi linier sederhana digunakan untuk mengidentifikasi hubungan 
antara variabel bebas (persaingan harga) dan variabel terikat (penjualan barang mainan) 
(Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010). Selain itu, uji t dilakukan untuk mengetahui apakah 
pengaruh persaingan harga terhadap penjualan signifikan secara statistik. Hasil uji t akan 
dibandingkan dengan t-tabel untuk menentukan apakah hipotesis alternatif diterima atau 
tidak. Untuk mengukur seberapa besar kontribusi persaingan harga terhadap penjualan, 
peneliti juga menggunakan koefisien determinasi (R²), yang menunjukkan proporsi variasi 
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dalam penjualan yang dapat dijelaskan oleh persaingan harga. Hasil dari analisis regresi dan 
uji statistik ini kemudian dibahas untuk menarik kesimpulan tentang pengaruh harga 
terhadap penjualan di Toko Selyn Toys (Ghozali, 2016). 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 

Penelitian ini melibatkan 83 responden yang merupakan konsumen Toko Selyn Toys. 
Responden dipilih secara acak dan terdiri dari berbagai kelompok usia, jenis kelamin, dan 
frekuensi pembelian. Berikut adalah distribusi responden berdasarkan jenis kelamin: 

Tabel 2. Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Kategori Jumlah Responden Persentase (%) 
1 Laki-laki 40 48,19 
2 Perempuan 43 51,81 
Total 

 
83 100 

Tabel 1 menunjukkan bahwa responden perempuan sedikit lebih banyak daripada 
laki-laki. Hal ini memberikan gambaran bahwa konsumen Toko Selyn Toys cenderung 
didominasi oleh perempuan, yang mungkin lebih sering berbelanja mainan untuk anak-
anak. 

Analisis regresi linier sederhana untuk mengetahui pengaruh persaingan harga 
terhadap penjualan barang mainan di Toko Selyn Toys. Berdasarkan hasil analisis regresi, 
diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

 

Dimana: 
 Y = Penjualan Barang Mainan 
 X = Persaingan Harga 

Persamaan ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu unit dalam persaingan harga 
akan meningkatkan penjualan sebesar 0,343 unit. 

Untuk menguji signifikansi pengaruh persaingan harga terhadap penjualan, dilakukan 
uji t dan uji F. Hasil uji t menunjukkan t-hitung sebesar 6,028 yang lebih besar dari t-tabel 
sebesar 1,989, dengan nilai signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan 
bahwa persaingan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan 
barang mainan di Toko Selyn Toys. 

Tabel 3. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana 
Variabel Koefisien Std. Error t-hitung t-tabel Sig. 
Konstanta (Intercept) 25,174 1,515 16,624 1,989 0,000 
Persaingan Harga (X) 0,343 0,057 6,028 1,989 0,000 

 
 Setelah hasil uji t, dilakukan analisis lebih lanjut mengenai koefisien determinasi (R²) 

dan koefisien korelasi untuk mengukur seberapa besar variasi dalam penjualan yang dapat 
dijelaskan oleh variabel persaingan harga. Berdasarkan analisis, diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
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Tabel 4. Koefisien Determinasi dan Korelasi 
Nilai Hasil 
Koefisien Determinasi (R²) 0,410 
Koefisien Korelasi (r) 0,556 

 Hasil koefisien determinasi (R²) sebesar 0,410 menunjukkan bahwa 41% variasi dalam 
penjualan dapat dijelaskan oleh persaingan harga, sementara 59% dipengaruhi oleh faktor 
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti kualitas produk, promosi, dan faktor 
eksternal lainnya. 

 Nilai koefisien korelasi sebesar 0,556 menunjukkan adanya hubungan positif antara 
persaingan harga dan penjualan dengan kekuatan hubungan yang sedang. Ini berarti bahwa 
peningkatan persaingan harga dapat mendorong peningkatan penjualan, meskipun faktor 
lain juga berperan penting dalam menentukan keputusan pembelian konsumen. 
 
Pembahasan 
Pengaruh Persaingan Harga Terhadap Penjualan Barang Mainan di Toko Selyn 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan pada variabel 
Persaingan Harga dan Penjualan dinyatakan valid, yang berarti setiap pernyataan mampu 
mengukur aspek yang dimaksud secara tepat dan konsisten. Validitas ini menandakan 
bahwa instrumen penelitian telah disusun dengan baik dan sesuai dengan indikator yang 
relevan, sehingga dapat digunakan sebagai alat ukur yang akurat dalam mengidentifikasi 
pengaruh persaingan harga terhadap penjualan. Selain itu, hasil uji reliabilitas juga 
memperlihatkan bahwa instrumen yang digunakan memiliki tingkat konsistensi internal 
yang kuat, menunjukkan bahwa data yang diperoleh bersifat stabil dan dapat diandalkan 
untuk analisis lebih lanjut (Ghozali, 2016). 

 Hasil uji asumsi klasik mengindikasikan bahwa model regresi yang digunakan 
memenuhi kriteria kelayakan analisis, karena tidak ditemukan adanya gejala 
heteroskedastisitas. Pola sebaran data yang acak menunjukkan bahwa variabel-variabel 
dalam model memiliki varians yang seragam, sehingga hasil analisis regresi dapat 
diinterpretasikan secara lebih akurat tanpa adanya bias. Hal ini memperkuat keabsahan 
model dalam menggambarkan hubungan antara persaingan harga dan tingkat penjualan 
(Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010). 

 Dari hasil analisis regresi linier sederhana, diperoleh temuan bahwa persaingan 
harga memiliki pengaruh positif terhadap penjualan. Artinya, semakin kompetitif strategi 
harga yang diterapkan, semakin besar pula kemungkinan peningkatan penjualan yang 
dicapai oleh Toko Selyn Toys. Hubungan positif ini menggambarkan bahwa penentuan 
harga yang sesuai dengan kondisi pasar dan daya beli konsumen mampu meningkatkan 
minat beli, memperluas jangkauan pasar, serta mendorong loyalitas pelanggan. Temuan ini 
juga didukung oleh hasil uji parsial yang menunjukkan bahwa pengaruh persaingan harga 
terhadap penjualan bersifat signifikan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 
kebijakan harga merupakan salah satu faktor kunci dalam strategi pemasaran yang 
berkontribusi langsung terhadap kinerja penjualan perusahaan (Kotler & Armstrong, 2018). 

 Strategi penetapan harga yang efektif tidak hanya meningkatkan daya saing produk 
di pasar, tetapi juga memberikan dampak positif terhadap persepsi konsumen terhadap nilai 
produk yang ditawarkan (Kotler & Keller, 2012). Sehingga, hasil penelitian ini menegaskan 
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bahwa keberhasilan Toko Selyn Toys dalam menghadapi persaingan industri mainan sangat 
bergantung pada kemampuan dalam merancang strategi harga yang tepat. Penentuan harga 
yang rasional, kompetitif, dan selaras dengan kualitas produk akan membantu perusahaan 
mempertahankan posisinya di pasar serta mendorong peningkatan penjualan secara 
berkelanjutan. 

 Temuan penelitian ini memperkuat berbagai teori yang telah dikemukakan oleh para 
ahli terkait pentingnya strategi harga dalam meningkatkan penjualan. Basu Swastha (2001) 
menyatakan bahwa penetapan harga suatu produk merupakan salah satu upaya produsen 
untuk menarik konsumen agar melakukan pembelian dalam jumlah yang lebih besar. 
Pernyataan ini sejalan dengan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa strategi harga yang 
tepat mampu meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk yang ditawarkan Toko 
Selyn Toys. 

 Selanjutnya, Kotler dan Armstrong (2018) menegaskan bahwa persaingan harga 
terjadi ketika perusahaan berupaya memenangkan pasar dengan menawarkan harga yang 
lebih menarik dibandingkan pesaing, terutama pada produk yang bersifat homogen atau 
ketika konsumen sangat sensitif terhadap harga. Kondisi ini sangat relevan dengan pasar 
mainan, di mana keputusan pembelian sering kali dipengaruhi oleh pertimbangan harga 
yang kompetitif. 

 Selain itu, Kotler dan Keller (2012) menekankan pentingnya bagi perusahaan untuk 
memantau harga pesaing dalam menentukan strategi penetapan harga yang tepat agar tetap 
kompetitif. Hal ini juga diterapkan oleh Toko Selyn Toys yang berusaha menyesuaikan 
harga jualnya dengan tren pasar tanpa mengorbankan kualitas produk. Pemantauan harga 
ini menjadi langkah strategis dalam mempertahankan loyalitas pelanggan dan mendorong 
peningkatan volume penjualan. 

 Sementara itu, Maribun (2003) menambahkan bahwa persaingan tidak hanya 
dilakukan melalui penurunan harga, tetapi juga melalui aspek lain seperti promosi, variasi 
produk, kualitas, kemasan, dan segmentasi pasar. Dengan demikian, meskipun harga 
berperan penting dalam meningkatkan penjualan, Toko Selyn Toys juga perlu 
memperhatikan faktor lain seperti tampilan produk dan pelayanan agar tetap unggul di 
tengah persaingan yang ketat. 

 Lebih lanjut, Tjiptono (2014) menjelaskan bahwa harga tidak hanya mencerminkan 
nilai moneter, tetapi juga manfaat yang dirasakan konsumen dari suatu produk. Oleh karena 
itu, penetapan harga yang seimbang antara nilai guna dan kemampuan beli konsumen akan 
menciptakan kepuasan pelanggan yang lebih tinggi. 

 Menurut Basu Swastha DH (2004), tujuan utama kegiatan penjualan adalah mencapai 
volume penjualan yang optimal, memperoleh laba yang memadai, dan menunjang 
pertumbuhan perusahaan. Dalam konteks ini, peningkatan penjualan yang diperoleh 
melalui strategi harga yang kompetitif secara langsung berkontribusi terhadap pertumbuhan 
dan keberlanjutan usaha Toko Selyn Toys. 

 Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa persaingan harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Artinya, penerapan strategi harga 
yang kompetitif, disertai dengan peningkatan kualitas produk, pelayanan, serta promosi 
yang efektif, menjadi faktor kunci bagi Toko Selyn Toys untuk mempertahankan posisinya 
di pasar dan menghadapi dinamika persaingan industri mainan yang semakin ketat. 
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Besar Pengaruh Persaingan Harga Terhadap Penjualan Barang Mainan di Toko Selyn 
 Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan menggunakan IBM SPSS versi 26, 

diperoleh nilai koefisien korelasi (Pearson Correlation) antara variabel Persaingan Harga (X) 
dan Penjualan (Y) sebesar 0,556. Nilai ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif 
dengan tingkat kekuatan sedang antara kedua variabel. Artinya, ketika tingkat persaingan 
harga meningkat, misalnya dengan penawaran harga yang lebih kompetitif atau diskon 
yang menarik, maka penjualan di Toko Selyn Toys juga cenderung mengalami peningkatan. 
Namun, karena nilai korelasi berada pada kategori sedang, pengaruh harga terhadap 
penjualan tidak sepenuhnya dominan, melainkan masih dipengaruhi oleh faktor lain seperti 
kualitas produk, pelayanan, maupun promosi yang dilakukan (Ghozali, 2016). 

 Hasil ini diperkuat dengan uji koefisien determinasi (R²) yang menunjukkan nilai 
sebesar 0,410, yang berarti bahwa 41,0% variasi perubahan penjualan (Y) dapat dijelaskan 
oleh persaingan harga (X). Sementara itu, sisanya sebesar 59,0% dijelaskan oleh faktor-faktor 
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti strategi promosi, lokasi toko, loyalitas 
pelanggan, serta tren pasar mainan yang berubah-ubah. Nilai R² sebesar 0,410 termasuk 
dalam kategori cukup kuat, menandakan bahwa strategi harga tetap menjadi faktor penting 
dalam menentukan tingkat penjualan, meskipun bukan satu-satunya faktor yang 
berpengaruh. 

 Temuan ini sejalan dengan beberapa hasil penelitian terdahulu yang menunjukkan 
bahwa harga memiliki pengaruh signifikan terhadap penjualan, meskipun besarnya 
pengaruh dapat berbeda tergantung pada konteks dan jenis produk yang dijual. 

 Penelitian oleh Halin (2017) menemukan nilai R² sebesar 0,908, yang berarti bahwa 
90,8% perubahan nilai penjualan dapat dijelaskan oleh faktor harga jual. Nilai ini jauh lebih 
tinggi dibandingkan hasil penelitian pada Toko Selyn Toys, karena produk kaca patri 
memiliki pasar yang lebih spesifik dengan sensitivitas harga yang tinggi. Penelitian serupa 
oleh Saragih (2015) menunjukkan nilai R² sebesar 0,940, yang menandakan bahwa 94% 
variasi volume penjualan dipengaruhi oleh harga produk. 

 Sementara itu, Iis Nurlela (2021) dalam penelitiannya menemukan nilai R² sebesar 
0,5776, yang berarti bahwa 57,76% perubahan volume penjualan dijelaskan oleh faktor 
harga, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain seperti kualitas produk dan strategi 
promosi. Nilai ini lebih mendekati hasil penelitian di Toko Selyn Toys, karena kedua kasus 
sama-sama melibatkan produk yang bersifat konsumtif dan kompetitif di pasar lokal. 
 

SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul Pengaruh Persaingan Harga Terhadap 

Penjualan Barang Mainan di Toko Selyn, dapat disimpulkan bahwa persaingan harga 
berpengaruh positif terhadap penjualan barang mainan di Toko Selyn Toys. Hasil analisis 
regresi linier sederhana menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu satuan pada variabel 
persaingan harga akan meningkatkan penjualan sebesar 0,343 satuan. Ini menandakan 
adanya hubungan yang searah, di mana semakin kompetitif harga yang diterapkan, semakin 
tinggi pula kemungkinan peningkatan penjualan. Uji t menunjukkan bahwa persaingan 
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan dengan nilai t-hitung 6,028 
yang lebih besar daripada t-tabel 1,989, serta nilai signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari 
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0,05. Dengan demikian, hipotesis alternatif yang menyatakan adanya pengaruh positif dan 
signifikan diterima, sementara hipotesis nol ditolak. 

Lebih lanjut, uji koefisien determinasi (R²) menunjukkan bahwa 41% variasi 
penjualan dapat dijelaskan oleh persaingan harga, sedangkan 59% dipengaruhi oleh faktor 
lain seperti promosi, lokasi, loyalitas pelanggan, dan tren pasar mainan. Hasil uji koefisien 
korelasi (Pearson Correlation) sebesar 0,556 menunjukkan adanya hubungan positif dengan 
tingkat kekuatan sedang antara persaingan harga dan penjualan. Hal ini menunjukkan 
bahwa meskipun persaingan harga memiliki pengaruh penting, faktor lain juga turut 
memengaruhi penjualan. 

Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan agar Toko Selyn Toys tetap 
memperhatikan dan menyesuaikan strategi penetapan harga agar tetap kompetitif di pasar 
yang semakin dinamis. Walaupun harga menjadi faktor utama dalam meningkatkan 
penjualan, toko juga perlu meningkatkan aspek lain yang dapat mendukung kesuksesan 
jangka panjang. Kualitas produk harus terus dijaga agar tetap memenuhi ekspektasi 
pelanggan, sementara pelayanan yang ramah dan responsif akan memperkuat hubungan 
dengan konsumen, sehingga dapat membangun loyalitas pelanggan. Selain itu, promosi 
yang lebih kreatif dan efektif, seperti diskon atau penawaran bundling, dapat digunakan 
untuk menarik lebih banyak konsumen dan memperkuat posisi toko di pasar. 

Pengelolaan strategi harga yang seimbang dengan kualitas produk dan kepuasan 
pelanggan diharapkan dapat meningkatkan penjualan secara berkelanjutan. Dengan 
demikian, Toko Selyn Toys dapat terus mempertahankan daya saingnya, tidak hanya 
melalui penawaran harga yang kompetitif, tetapi juga dengan memperhatikan faktor-faktor 
lain yang juga memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan agar peneliti menambahkan variabel lain 
seperti kualitas produk, promosi, dan kepuasan pelanggan, untuk memberikan gambaran 
yang lebih lengkap mengenai faktor-faktor yang memengaruhi penjualan. Selain itu, 
memperluas jumlah responden dan cakupan lokasi penelitian akan menghasilkan data yang 
lebih representatif dan dapat digunakan untuk perbandingan antar toko atau daerah yang 
berbeda. Penggunaan metode analisis yang lebih kompleks, seperti regresi berganda atau 
analisis jalur (path analysis), juga dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam 
mengenai hubungan antar faktor yang mempengaruhi penjualan. Dengan pendekatan yang 
lebih komprehensif, penelitian selanjutnya diharapkan dapat memberikan kontribusi yang 
lebih besar dalam pengembangan teori pemasaran, khususnya dalam industri mainan. 
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