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Abstrak 

 
Menghadapi ketatnya persaingan pasar perusahaan harus dapat mempertahankan dan 
meningkatkan volume penjualan produknya. Seorang pengusaha harus peka terhadap 
selera konsumen, karena konsumen adalah objek yang paling penting dalam 
mengembangkan usaha. Agar perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan yang baru 
berdiri dengan memakai alat-alat yang lebih modern sehingga dalam hal ini bagi perusahaan 
haruslah dapat berusaha dalam meningkatkan volume penjualan, maka jelas disini akan 
banyak timbul persaingan produsen mebel atau perusahaan mebel. Untuk dapat bersaing 
maka perbaikan kualitas dan bentuk corak beraneka ragam dari hasil produksinya perlu atau 
harus selalu ditingkatkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
pengembangan produk dan harga terhadap volume penjualan. Pengumpulan data dilakukan 
dengan menyebarkan kuesioner kepada 100 konsumen/pelanggan toko Joyo Mebel Kediri. 
Hasil penelitian menemukan bahwa pengaruh pengembangan produk yang signifikan 
terhadap volume penjualan, sementara harga berpengaruh signifikan terhadap volume 
penjualan. Namun jika pengembangan produk dan harga digabungkan, akan mendapatlan 
hasil bahwa pengembangan produk dan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
volume penjualan. 
 
Kata kunci: Pengembangan Produk, Harga, Volume Penjualan 
 

Abstract 
 
Facing tight market competition, companies must be able to maintain and increase the sales 
volume of their products. An entrepreneur must be sensitive to consumer tastes, because 
consumers are the most important object in developing a business. So that companies can 
compete with newly established companies using more modern equipment, so in this case 
the company must be able to try to increase sales volume, so it is clear that there will be a lot 
of competition from furniture manufacturers or furniture companies here. To be able to 
compete, it is necessary to improve the quality and various patterns of the production results 
or must always be improved. This research aims to determine the magnitude of the influence 
of product development and price on sales volume. Data collection was carried out by 
distributing questionnaires to 100 consumers/customers of the Joyo Mebel Kediri store. The 
research results found that product development had a significant effect on sales volume, 
while price had a significant effect on sales volume. However, if product development and 
price are combined, the result will be that product development and price have a significant 
influence on sales volume. 
 
Keywords: Product Development, Price, Sales Volume 
 
PENDAHULUAN 

Seperti yang kita ketahui, produk merupakan unsur yang pertama dan paling penting 
dalam dunia sebelum perusahaan didirikan perlu disusun perencanaan produknya, maka 
yang harus dilakukan adalah memasarkan melalui contoh setelah konsumen tertarik. 
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Seorang pengusaha harus peka terhadap selera konsumen, karena konsumen adalah objek 
yang paling penting dalam mengembangkan usaha. 

Pada toko “Joyo Mebel” Kediri ini memproduksi mebel mulai dari meja, kursi, almari, 
dan tempat tidur. Menghadapi ketatnya persaingan pasar perusahaan harus dapat 
mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan produknya. Adapun hal–hal yang 
perlu diperhatikan didalam usaha yaitu memperbaiki  dan menciptakan produk yang baru 
seperti desain produk dan kualitas produk. Demikian banyak perusahaan semakin 
menyadari bahwa perusahaan perlu mengembangkan produk baru dan memperbaiki produk 
secara terus menerus merupakan kunci pertumbuhan dan kelangsungan hidup. Sedangkan 
perusahaan yang tidak melakukan inovasi akan menghadapi resiko lebih besar untuk 
kehilangan pasar, karena konsumen selalu menginginkan produk barunya dan produk yang 
lebih baik yang dapat meningkatkan pemenuhan kepuasan dan kebutuhan konsumen, 
karena merupakan faktor yang menentukan, apakah produk bisa laku dipasaran ataukah 
perlu dilakukan usaha ke arah pengembangan produk. 

Sehubungan dengan diatas, maka peranan pemasaran sangat diperlukan sebagai 
sarana penunjang peningkatan penjualan karena tidak cukup hanya mengandalkan 
kemampuan perusahaan dalam bidang permodalan saja, akan tetapi suatu tindakan ke arah 
pengembangan produk harus dapat perhatian yang serius juga. 

Agar perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan yang baru berdiri dengan 
memakai alat-alat yang lebih modern sehingga dalam hal ini bagi perusahaan haruslah 
dapat berusaha dalam meningkatkan volume penjualan, maka jelas disini akan banyak 
timbul persaingan produsen mebel atau perusahaan mebel. Untuk dapat bersaing maka 
perbaikan kualitas dan bentuk corak beraneka ragam dari hasil produksinya perlu atau harus 
selalu ditingkatkan. 

Permasalahan dari perusahaan toko mebel “Joyo Mebel” Kediri ini tidak berbeda jauh 
dengan kebanyakan yang dialami oleh perusahaan lain, dimana permasalahan tersebut 
berkisar penjualannya yaitu menurunnya volume penjualan, dikarenakan perusahaan kurang 
memberikan perhatian serius terhadap pelaksanaan pengembangan produk baru. Sehingga 
produk yang dihasilkan dapat dikatakan kurang memenuhi target yang diinginkan. 
Perusahaan semakin menyadari bahwa pengembangan produk dan jasa baru adalah 
penting dan bermanfaat. Produk yang mereka pasarkan kini menghadapi masa suram dan 
harus diganti dengan produk baru. 

Namun produk baru mungkin juga mengalami kegagalan. Besarnya resiko inovasi 
sama dengan imbalan yang diperoleh. Kunci keberhasilan inovasi terletak pada penyusunan 
organisasi yang lebih baik untuk menangani produk baru dan pengembangan riset dan 
prosedur keputusan yang baik pada setiap tahap dalam proses pengembangan produk baru. 
 
METODE  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian Kuantitatif. 
Populasi  dalam  penelitian  ini  adalah konsumen atau pelanggan Toko Joyo Mebel di Kediri. 
Teknik pengambilan sampel menggunakan metode probability sampling. Variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah  pengembangan produk (X1). Dan volume penjualan 
(Y).   Data kuesioner diolah menggunakan beberapa uji, yaitu: uji validitas, uji reliabilitas, uji 
normalitas, uji multikolinearitas, analisis regresi linier berganda, uji t, dan uji F. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil analisis data yang pertama dilakukan adalah uji validitas. Berikut merupakan 
hasil uji validitas: 

 
Tabel 1 Uji Validitas 

Variabel 
Item 
Pertanyan 

Nilai R 
hitung 

Nilai R 
tabel 

Pengujian Keputusan 

Pengembangan 
Produk (X1) 

X1.1 0,6446 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X1.2 0,5870 0,1654 r hitung > r tabel Valid 



ISSN: 2614-6754 (print)          
ISSN: 2614-3097(online) 

Halaman 29875-29882 
Volume 8 Nomor 2 Tahun 2024 

 

  

 Jurnal Pendidikan Tambusai 29877 

 

X1.3 0,6460 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X1.4 0,6613 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X1.5 0,4217 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Harga (X2) 

X2.1 0,5019 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X2.2 0,5554 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X2.3 0,5882 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X2.4 0,4412 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

X2.5 0,4418 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Volume 
Penjualan (Y) 

Y1 0,5036 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Y2 0,5697 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Y3 0,4583 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Y4 0,5671 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

Y5 0,6353 0,1654 r hitung > r tabel Valid 

 
Dari hasil penelitian yang disajikan, dapat disimpulkan bahwa data yang diperoleh 

valid karena nilai r hitung (koefisien korelasi) lebih besar dari r tabel (nilai kritis) untuk semua 
variabel yang diteliti. Hal ini menandakan bahwa hubungan antara variabel-variabel yang 
diteliti (seperti pengembangan produk, harga, dan volume penjualan) signifikan secara 
statistik. Selanjutnya melakukan uji reabilitas, dengan tabel sebagai berikut: 

 
Tabel 2 Uji Reabilitas 

 
 
 
 
 
 

Nilai Cronbach's alpha yang diperoleh sebesar 0,870 menunjukkan tingkat reliabilitas 
yang tinggi dalam pengukuran variabel-variabel dalam penelitian ini. Karena nilai alpha 
tersebut melebihi ambang batas yang umumnya diterima, yaitu 0,6, maka dapat disimpulkan 
bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini dapat dianggap reliabel. Selanjutnya 
melakukan uji normalitas, dengan tabel sebagai berikut: 
 

Tabel 3 Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.93120615 
Most Extreme 
Differences 

Absolute .087 
Positive .087 
Negative -.060 

Test Statistic .087 
Asymp. Sig. (2-tailed) .062c 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

 
Nilai signifikansi (sig) dari uji normalitas Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,0620, yang 

lebih besar alpha (0,05), hasil ini menunjukkan bahwa data dalam penelitian ini memiliki 
distribusi normal. Selanjutnya melakukan uji multikolineritas, dengan tabel sebagai berikut: 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items N of Items 

.870 .908 18 
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Tabel 4 Uji Multikolineritas 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 8.417 2.192  3.841 .000   

X1 .360 .104 .354 3.478 .001 .732 1.367 

X2 .251 .109 .235 2.308 .023 .732 1.367 

a. Dependent Variable: Y 
 

Berdasarkan data pada hasil uji diatas, dapat diketahui bahwa Tolerance value diatas 
angka 0,1 sedangkan batas VIF adalah 1, maka data pada Penelitian memenuhi standar 
multikolineritas. Selanjutnya melakukan analisis regresi berganda, dengan tabel sebagai 
berikut: 
 

Tabel 5 Analisis Regresi Berganda 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.417 2.192  3.841 .000 

X1 .360 .104 .354 3.478 .001 

X2 .251 .109 .235 2.308 .023 

a. Dependent Variable: Y 
 
Hasil analisis regresi berganda dalam tabel diatas dapat dituangkan dalam 

persamaan berikut : 
1. Nilai constanta memiliki t positif yang menunjukkan bahwa variabel nilai 8,417 

menekankan jika semua variabel independent tidak mengalami perubahan atau bernilai 0 
persen maka nilai volume penjualan adalah adalah 8,417  secara konstan. 

2. Koefisien regresi untuk pengembangan produk sebesar 0,360 memiliki pengaruh yang 
positif antara variabel independent dengan pergerakan variabel dependentnya. Sehingga 
arah pergerakannya akan searah yang berarti jika pengembangan produk mengalami 
kenaikan sebanyak 1% maka volume penjualan akan naik sebesar 36%. 

3. Koefisien regresi untuk harga sebesar 0,251 memiliki pengaruh yang positif antara 
variabel independent dengan pergerakan variabel dependentnya. Sehingga arah 
pergerakannya akan searah yang berarti jika harga mengalami kenaikan sebanyak 1% 
maka volume penjualan akan naik sebesar 25,1%. 

 
Pengujian hipotesis yang pertama melakukan uji t, dengan hasil sebagai berikut: 

 
Tabel 6 Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.417 2.192  3.841 .000 

X1 .360 .104 .354 3.478 .001 

X2 .251 .109 .235 2.308 .023 

a. Dependent Variable: Y 
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Hasil uji t dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Variabel pengembangan produk memiliki nilai uji t sebesar 0,01 < 0,05, maka dapat 

disimpulakn bahwa pengembangan produk berpengaruh secara parsial terhadap 
volume penjualan. 

2. Variabel harga memiliki nilai uji t sebesar 0,023 < 0,05, maka dapat disimpulkan 
bahwa harga berpengaruh secara parsial terhadap volume penjualan. 
 

Pengujian hipotesis yang kedua melakukan uji F, dengan hasil sebagai berikut: 
 

Tabel 7 Uji F 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 133.934 2 66.967 17.593 .000b 

Residual 369.226 97 3.806   

Total 503.160 99    

a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X2, X1 
 
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa nilai signifikansi uji F 

sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa pengembangan produk dan harga 
berpengaruh terhadap volume penjualan secara bersama-sama. 

Pengujian hipotesis yang ketiga melakukan uji koefisien determinasi, dengan hasil 
sebagai berikut: 

 
Tabel 8 Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .516a .266 .251 1.95101 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 

 
Berdasarkan data perhitungan tersebut, dapat diketahui bahwa nilai uji r square 

sebesar 0,266, ini maka dapat disimpulkan bahwa pengembangan produk dan harga 
berpengaruh terhadap volume penjualan sebesar 26,6% secara bersama-sama. Dari seluruh 
hasil uji yang dilakukan, mendapatkan 100 responden dengan kriteria sebagai berikut: 

 
Tabel 9 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

Laki-laki 76 108,57 

Perempuan 24 34,29 

Jumlah 100 100% 

 
Tabel 10 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia (Tahun) Frekuensi Persentase (%) 

21-30 8 11,43 

31-40 24 34,29 

41-50 48 68,57 

51-60 20 28,57 

Jumlah 100 100% 

Sumber: Peneliti 2024 
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Tabel 11 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan Frekuensi Persentase (%) 

Pelajar/Mahasiswa 5 7,14 

PNS 20 28,57 

Pegawai Swasta 28 40,00 

Wiraswasta 12 17,14 

Lainnya 35 50,00 

Jumlah 100 100% 

 
Pembahasan 
Pengaruh Pengembangan Produk Terhadap Volume Penjualan di Toko Joyo Mebel 
Kediri  

Analisis yang dilakukan menunjukkan bahwa variabel pengembangan produk 
memiliki nilai uji t sebesar 0,01, yang lebih kecil dari level signifikansi yang telah ditentukan, 
yaitu 0,05. Hal ini mengindikasikan adanya pengaruh yang signifikan secara parsial dari 
pengembangan produk terhadap volume penjualan di Toko Joyo Mebel Kediri. Dengan kata 
lain, upaya dalam mengembangkan produk, seperti menciptakan produk orisinil, 
memperbaiki produk yang ada, atau mengembangkan merek baru, memiliki dampak yang 
berarti terhadap peningkatan volume penjualan di toko tersebut. 

Selanjutnya, dari hasil analisis diketahui bahwa pengembangan produk memberikan 
kontribusi sebesar 36% terhadap variasi dalam volume penjualan di Toko Joyo Mebel Kediri. 
Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar variasi dalam volume penjualan dapat dijelaskan 
oleh faktor-faktor yang terkait dengan pengembangan produk. Dengan demikian, 
pengembangan produk memiliki peran yang signifikan dalam menentukan kinerja penjualan 
di toko mebel tersebut. 

Dengan memperkuat strategi pengembangan produk, baik dalam menciptakan 
produk baru maupun memperbaiki produk yang ada, toko tersebut dapat memperoleh 
keunggulan kompetitif yang lebih besar di pasar. Selain itu, pemahaman yang lebih baik 
tentang hubungan antara pengembangan produk dan volume penjualan juga dapat 
membantu manajemen toko dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan 
efisien untuk mencapai target penjualan yang diinginkan. Dengan demikian, penekanan 
pada pengembangan produk dapat menjadi kunci sukses dalam meningkatkan performa 
penjualan dan memperkuat posisi pasar Toko Joyo Mebel Kediri di industri mebel. 
 
Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan di Toko Joyo Mebel Kediri  

Analisis menunjukkan bahwa variabel harga memiliki nilai uji t sebesar 0,023, yang 
lebih kecil dari tingkat signifikansi yang telah ditetapkan pada 0,05. Hal ini mengindikasikan 
bahwa harga berpengaruh secara parsial terhadap volume penjualan di Toko Joyo Mebel 
Kediri. Dengan kata lain, perubahan dalam harga produk memiliki dampak yang signifikan 
terhadap penjualan di toko tersebut. 

Selanjutnya, hasil analisis mengungkapkan bahwa pengaruh harga terhadap volume 
penjualan adalah sebesar 25,1%. Ini berarti sekitar seperempat dari variasi dalam volume 
penjualan dapat dijelaskan oleh faktor-faktor yang terkait dengan perubahan harga produk di 
Toko Joyo Mebel Kediri. Hal ini menunjukkan pentingnya strategi penetapan harga yang 
tepat dalam menentukan kinerja penjualan toko mebel tersebut. 

Toko Joyo Mebel Kediri harus mempertimbangkan dengan cermat strategi penetapan 
harga dalam upaya meningkatkan volume penjualan dan meraih keuntungan yang optimal. 
Meskipun pengembangan produk memiliki pengaruh yang signifikan, pengaruh harga yang 
juga terbukti kuat menunjukkan bahwa harga produk dapat menjadi faktor penentu dalam 
keputusan pembelian pelanggan. Oleh karena itu, toko harus mempertimbangkan 
keseimbangan antara menetapkan harga yang kompetitif untuk menarik pelanggan dan tetap 
menghasilkan keuntungan yang memadai untuk menjaga kelangsungan bisnisnya. Dengan 
memahami pengaruh harga terhadap volume penjualan, manajemen dapat merancang 
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strategi harga yang tepat untuk mendukung tujuan bisnis jangka panjang Toko Joyo Mebel 
Kediri. 
 
Pengaruh Pengembangan Produk dan Harga Terhadap Volume Penjualan di Toko 
Joyo Mebel Kediri  

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa nilai signifikansi uji F adalah 0,000, yang lebih 
kecil dari tingkat signifikansi yang ditetapkan pada 0,05. Hal ini mengindikasikan bahwa 
secara bersama-sama, pengembangan produk dan harga memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap volume penjualan di Toko Joyo Mebel Kediri. Ini menegaskan bahwa kedua faktor 
tersebut memiliki peran yang penting dalam menentukan kinerja penjualan toko mebel 
tersebut. 

Selanjutnya, berdasarkan data perhitungan, nilai uji r square sebesar 0,266, yang 
berarti bahwa pengembangan produk dan harga bersama-sama menjelaskan sekitar 26,6% 
dari variasi dalam volume penjualan di Toko Joyo Mebel Kediri. Meskipun tidak menjelaskan 
seluruh variasi, angka ini menunjukkan bahwa kombinasi pengembangan produk dan harga 
memiliki kontribusi yang signifikan terhadap performa penjualan toko tersebut. 

Penjualan memiliki signifikansi yang krusial bagi kelangsungan operasional sebuah 
perusahaan. Artinya, pendapatan yang dihasilkan dari penjualan menjadi sumber utama 
untuk mendanai segala kegiatan perusahaan. Oleh karena itu, peningkatan penjualan 
menjadi fokus utama perusahaan dalam upaya menjaga kelangsungan bisnisnya. Volume 
penjualan, pada dasarnya, mencerminkan tingkat aktivitas perusahaan baik dalam hal 
produksi maupun pemasaran. Volume penjualan menggambarkan jumlah penjualan dalam 
satuan fisik atau nilai uang yang harus dicapai oleh perusahaan dalam periode waktu 
tertentu. 
 
SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dari “Pengaruh Pengembangan Produk dan Harga 
dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada Joyo Mebel Kediri” mendapatkan hasil bahwa 
pengaruh pengembangan produk yang signifikan terhadap volume penjualan, sementara 
harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Namun jika pengembangan 
produk dan harga digabungkan, akan mendapatlan hasil bahwa pengembangan produk dan 
harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan. 
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