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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh tekanan pesaing dan 
beban pokok penjualan terhadap penentuan harga jual dan kinerja bisnis 
usaha pada studi kasus Join Ponsel UMKM di Rantauprapat. Penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif dan pendekatan asosiatif, teknik 
pengumpulan data dengan menggunakan kuisioner kepada sampel dalam 
penelitian ini sebanyak 40 orang terdiri dari pihak-pihak yang berhubungan 
langusng dengan unit usaha seperti owner, pegawai, mesinis, dan sales, 
adapun teknik penarikan sampel menggunakan teknik sampling jenuh. Data 
dianalisis dengan metode regresi linear berganda. Berdasarkan hasil 
penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti dengan menggunakan 
instrument penelitian dan alat pengukur penelitian, maka kesimpulan dari 
penelitian ini adalah Tekanan Pesaing perpengaruh terhadap penentuan 
harga jual. Beban Pokok Penjualan berpengaruh terhadap penentuan harga 
jual. Tekanan pesaing tidak berpengaruh terhadap Kinerja Bisnis suatu 
usaha. Beban Pokok Penjualan tidak berpengaruh terhadap kinerja bisnis 
suatu usaha. Tekanan pesaing dan Beban Pokok Penjualan secara bersama-
sama berpengaruh terhadap penentuan harga jual. Tekanan pesaing dan 
Beban Pokok Penjualan secara bersama-sama tidak berpengaruh terhadap 
kinerja bisnis suatu usaha. 
 
This research aims to determine the influence of competitor pressure and cost 
of goods sold on selling price determination and business performance in the 
case study of Join Mobile UMKM in Rantauprapat. This research uses 
quantitative methods and an associative approach, data collection techniques 
using questionnaires for the sample in this study of 40 people consisting of 
parties directly related to the business unit such as owners, employees, 
engineers and sales, while the sampling technique uses techniques saturated 
sampling. Data were analyzed using multiple linear regression methods. 
Based on the results of research conducted by researchers using research 
instruments and research measuring tools, the conclusions of this research 
are as follows: Competitor pressure influences selling price determination. 
Cost of Goods Sold influences the determination of selling price. Competitor 
pressure has no effect on the business performance of a business. Cost of 
Goods Sold does not affect the business performance of a business. 
Competitor pressure and Cost of Goods Sold together have an influence on 
selling price determination. Competitor pressure and Cost of Goods Sold 
together have no effect on the business performance of a business. 
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PENDAHULUAN 
 
Menurut data dari BPS dari hasil pendataan Survei Susenas 2021, 62,10 persen populasi Indonesia 

telah mengakses internet di tahun 2021 bahkan dilangsir dari We are Social Community yansg 
mengatakan bahwa ditahun 2023 telah mencapai 212,9 juta jiwa atau sama dengan 77% penduduk 
indonsia. Tingginya pengguna internet sudah cukup untuk menggambarkan perubahan kemudahan 

https://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by/4.0/


Balance: Jurnal Akuntansi dan Manajemen, ISSN: 2029-2138 (Online)  

 

Ritonga et al, Analisis Pengaruh Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjualan terhadap  

Penentuan Harga Jual dan Kinerja Bisnis Usaha 

111 

untuk medapatkan informasi serta penerimaan orang banyak terhadap perkembangan teknologi dan 
perubahan menuju masyrakat yang kritis dan informatif. Tingginya jumlah pengguna internet di Negeri 
ini yang asbab mulanya karena perkembangan telepon pintar atau handphone. Tercatat pada tahun 2021 
sebesar 90,54 persen rumah tangga di Indonesia telah memiliki/menguasai minimal satu nomor telepon 
Seluler. Angka mengalami penaingkatan apabila dibandingkan dengan kondisi tahun 2018 yang 
mencapai 88,46 persen, tentunya kenaikan penggunaan internet ini menjadi peluang bagi para 
wirausawan untuk meningkatkan usahnya. 

Lebih dari itu kini conter-conter sudah mengembangkan kegiatan niaganya tidak hanya sebatas 
berjualan pulsa atau paket data namun juga bisa melakukan transaksi transaksi cash maupun online 
seperti transfer dan tarik tunai, pembayaran tagihan Listrik, asuransi BPJS, pengisian saldo e-money 
seperti Dana, ShopeePay, Gopay dan lain, peralatan-peralatan handphone juga ikut diperjual belikan 
sepertri charger, silikon handphone, handset, memory card dan lain sebagainya. 

Akibat banyak nya tuntutan masyarakat terhadap data seluler dan sejenisnya, usaha ini pun 
banyak dilirik oleh wirausahawan sehingga usaha jenis counter atau ponsel ini banyak digandrungi oleh 
para wirausaha yang pada akhirnya mengakibatkan persaingan dipasar dan penjamuran jenis usaha, 
seperti sudah tidak asing kita lihat disetiap persimpangan jalan atau distrik-distrik pasar kita pasti 
menjumpai counter-counter, hal ini tentu memicu terjadinya persaingan yang sengit, penulis melihat 
sendiri kejadian dipasar dimana setiap counter menjula dengan harga murah agar ramai pelanggan lebih 
dari itu bahkan coaunter dengan ukuran yang besar bisa menjual dibatas normal dimana terkadang toko 
menjual produknya dengan harga yang murah demi mendaptakan label lebih murah di anggapan 
masyrakat. Kejadian seperti ini tentu dapat meredupkan atau bahkan membuat pedagang –pedagang 
kecil yang baru memulia usahanya dibidang counter ini gulung tikar. namun perlu kita garis bawahi 
bahwa murah bukan satu-satunya kriteria disukai atau untuk mendapatkan pelanggan, juga bukan satu-
satunya jalan untuk bertahan, bahkan jika seorang pengusaha memaksakan diri untuk mengambil 
keuntungan yang sedikit akan berdampak juga pada lambatnya perputaran modal yang dihasilkan dari 
laba bersih, beberapa ikhtiar lain yang di tawarkan oleh dunia bisnis seperti memberikan pelayanan yang 
baik, memberikan produk yang berkualitas, serta memiliki ilmu dan juga pemahaman yang baik 
mengenai usaha jenis counter ini, dapat membuuat usaha bertahan dan menghasilkan keuntungan sesaui 
yang direncanakan. 
 

KAJIAN TEORI 
 
Harga Jual 

(Lubis, 2019)Umumnya harga adalah alat ukur nilai dari suatu barang atau jasa tertentu, juga 
dapat dikatakan bahwa harga adalah sesautu yang harus diserahkan dalam pertukaran untuk 
mendapatkan suatu barang atau jasa yang diperjual belikan Menurut Jerome Mc Cartgy Harga adalah 
apa yang dibebankan untuk sesautu. sedangkan menurut Philip Kotler bahwa harga adalah sejumlah 
nilai atau uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa untuk jumlah yang ditukar konsumen atas 
manfaat-manfaat harga yang telah menjadi faktor penting yang mempengaruhi pembeli. harga adalah 
elemen pasar yang paling fleksibel atau dapat berubah-ubah dikarenakan banyak faktor yang 
mempengaruhinya, seperti Permintaan dan penawaran, ketersediaan produk, persaingan harga dan lain 
sebagainya, dan perlu diketahui bahwa persaingan harga adalah masalah utama yang dihadapi banyak 
pedagang atau eksekutif pemasaran. 

(Elivina et.al, 2011) Penentuan harga ditentukan oleh beberapa faktor sebagai berikut 
1. Kekuatan permintaan dan penawaran, dan konsep islam pertemuan permintaan dan 

penawaran tersebut haruslah terjadi secara rela sama rela, tidak ada pihak yang merasa 
diberatkan saat transaksi untuk tingkat harga tersebut. jadi titik pertemuan antar permintaan 
dan penawaran yang membentuk harga keseimbangan hendaknya berada dalam keadaan 

rela dan tanpa ada paksaan dari salah satu pihak, meski demikian konsumen dan pedangan 
harus sama-sama memahami konsep akad dan juga supply and demand agar tidak terjadi 
ketimpangan pemahaman. 
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2. Beban pokok penjualan yaitu jumlah dari pengorbanan-pengorbanan suatu usaha untuk 
menghasilkan atau menghadirkan suatu barang, harga jual harus berada di atas BPP agar 
usaha tidak mengalami kerugian. 

3. Persaingan, dalam berusaha tentunya yang dicari adalah keuntungan dan keuntungan 
tersebut dibawa oleh pelanggan yang datang, dari Nsution (2014) dijelaskan bahwa 
masyrakat didominasi dengan keinginan-keinginan untuk memiliki barang dengan harga 
yang murah. 

4. Tujuan Usaha, tujuan suatu usaha akan menentukan penentuan harga jual barang yang 
dimilikinya, tidak hanya mengenai laba aspek lain seerti penguasaan pasar juga sagat 
diperhatikan. 

5. Pengawasan Pemerintah, kegiatan pengawasan yang dilakukan oleh pemerintah dapat 
dilihat dengan diberlakukannya penentuan harga maksimum dan minimum, agar tidak 
terjadi diskriminasi harga pada beberapa komoditas tertentu. 

6. Keadaan Perekonomian, faktor ini sangat mempengaruhi harga jual sutau produk, 
contohnya pada saat periode resesi dimana harga berada pada suatu tingkat yang lebih 
rendah karena apabila harga ditetapkan terlalu tinggi maka ditakutkan produk tersebut tidak 
diterima dipasar atau tidak laku(Evalina, 2011) 

 
Kinerja Bisnis 
 (Hartini, 2012)Kinerja Bisnis pada hakekatnya merupakan prestasi yang dicapai oleh suatu 
organisasi bisnis yang dapat dilihat dari hasilnya. Hasil kinerja ini kurang tepat apabila hanya dilihat dari 

satu dimensi. Para peneliti menyepakati bahwa pengukuran kinerja bisnis tidak hanya cukup 
menggunakan ukuran tunggal (Day & Wensley,1998; Jaworski & Kohli, 1993). Dalam penelitian Jaworski 
& Kohli (1993) serta Chang (1998) kinerja perusahaan diukur dari kinerja bisnis keseluruhan dibanding 
pada tahun lalu dan kinerja keseluruhan dibandingkan pesaing utamanya, sedangkan pada penelitian 
Slater & Narver (2000) kinerja bisnis diukur dari profitabilitas dibandingkan dengan target yang telah 
ditetapkan. 

(Syelviani, 2017)juga menjelaskan bahwa kinerja bisnis atau penilaian kinerja (performance 
apprasial) adalah proses mengevaluasi seberapa baik suatu usaha dalam melakukan kegiatannya jika 
dibandingkan dengan seperangkat standar, dan mengkomunikasikan informasi tersebut kepada pihak 
yang membutuhkan. Penilaian kinerja bisnis dapat diukur dengan membandingkan pendapatan, dan 

perkembangan usaha dari periode sebelumnya. Penilaian kinerja juga disebut pemeringkatan pegawai, 
evaluasi pegawai, tujuan kerja, evaliasi kinerja dan penilaian hasil. Dalam pengukuran kinerja terdapat 
dua perspektif yaitu subjectives concept dan objective concept. 
 
Persaingan dalam Bisnis 

 Kolter dan Porter (2011) memberikan penjelasan bahwa persaingan dalam ruang lingkup 
pemasaran dapat di artikan sebagai suatu keadaan dimana perusahaan pada pasar produk atau jasa 
tertentu akan memperlihatkan keunggulannya masing-masing, dengan atau tanpa terikat peraturan 
tertentu, yang demikian dilakukan adalah untuk mendapatkan pelanggan. Selanjutnya Poter juga 
menyebutkan bahwa persaingan akan terjadi pada beberapa kelompok pesaing yang tidak hanya terjadi 
pada produk atau jasa sejenis. Lebih dari itu persaingan dapat terjadi antar pesaing yang saling mencari 
keuntungan, ilustrasinya seperti ini, seseorang yang pergi kepasar karena ingin memasak akan membuat 
penjual sayur, daging dan ikan untuk bersaing agar menjadi tempat orang tersebut berbelanja. 
  Persaingan dalam kamus manajemen adalah usaha-usaha dari dua orang atau lebih perusahaan 
yang masing-masing bergiat memperoleh pesanan dengan menawarkan harga/syarat yang paling 
menguntungkan. Persaingan tersebut berupa beberapa pemotongan harga, iklan/promosi, variasi dan 
kualitas, kemasan, desain, dan segmentasi pasar. selanjutnya adapun Persaingan harga adalah 

persaingan antara para penjual dengan tujuan menarik para konsumen dengan menawarkan suatu 
produk dengan harga yang lebih rendah dari penjual lainnya. Di dalam persaingan harga tersebut 
diperlukan penetapan harga dari suatu produk. Di dalam Islam hal tersebut diperbolehkan agar 
persaingan harga adil dan tidak merugikan pihak manapun. 
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Maka penulis mengartikan bahwa persaingan atau kompetisi adalah suatu keadaan dimana 
seseorang ingin mewujudkan aspirasi kesuksesannya, namun disisi lain ada ornag lain yang 
menginginkan hal yang sama denganya, sehingga timbullah persaingan untuk mencapai tujuan tersebut 
mandiri, untuk mencapainya diperlukan kepribadian yang kuat, bertanggung jawab atas tugas dan hasil, 
berani mengambil resiko, berjiwa kepemimpinan, berorientasi ke depan, selalu berkarya menggali 
kemampuan diri sendiri dengan melakukan inovasi dengan mempertahankan keorisinilan, dan 
bermental wirausaha yang tidak mudah menyerah pada keadaan. 
 
Beban Pokok Penjulan 
 (Khadafi, 2018)beban pokok penjualan adalah harga beli barang-barang yang dijual selama satu 
periode akuntansi, perhitungan BPP dapat dihitung dengqan menjumlahkan persediaan awal barang 
dagangan dengan pembelian bersih dalam satu periode selanjutnya dikurangkan dengan jumlah 
persediaan barang dagang pada periode akhir akuntansi, sementara itu, perhitungan pembeliaan bersih 
dilakukan dengan mengurangkan jumlah retur pembelian dan potongan pembelian dari pembelian 
bruto. 

(Martani, 2016)Karena jika ingin melihat kinerja suatu usaha secara lebih lengkap, biasanya laba 
bruto (gross profit) suatu usaha dihitung terlebih dahulu sebelum menentukan laba neto, laba bruto 
dihitung dengan rumus: Penjualan – Beban Pokok Penjualan Sebagai Contoh Join Ponsel memiliki Omzet 
Rp. 100.000.000 pada akhir Juni 2022 maka untuk mencari Laba kotornya adalah Omzet – Beban Pokok 
Penjualan (Rp. 100.000.000 – Rp. 89.000.000) maka untuk periode Junu 2022 Join ponsel mendapatkan laba 
kotor senilai Rp.11.000.000, metode ini penulis dapat dari Tulisan Dwi Martani dan teman-teman dalam 

Buku Akuntansi Keungan Menengah 1. edisi 3.  
 

METODE PENELITIAN 
 
Berdasarkan tujuan yang ingin dicapai pada penelitian ini yaitu untuk mengetahui adanya 

pengaruh tekanan pesaing dan Beban Pokok Penjualan, terhadap penentuan Harga Jual dan Kinerja 
Bisnis usaha untuk studi kasus Join Ponsel UMKM diu Rantauprapat, maka penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif. Pendekatan kuantitatif adalah metode dalam penelitian yang memakai proses 
pengolahan data- data dengan berupa angka real sebagai alat untuk menganalisis dan menciptakan 
tindakan pada kajian penelitian, lebih lagi tentang apa yg akan diteliti (Kasiram, 2008). 

Jenis penelitian ini menggunakan jenis penelitian asosiatif, yaitu penelitian yang dilakukan untuk 
menganalisis hubungan atau pengaruh antara dua atau lebih variabel. Peneliti menggunakan pendekatan 
asosiatif karena pertanyaan dalam penelitian ini bersifat menanyakan hubungan antara tiga variabel, 
kemudian metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan pendekatan 
metode kuantitatif Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono, (2018;13) data 
kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan positivistic (data konkrit), data penelitian 
berupa angka-angka yang akan diukur menggunakan statistik sebagai alat uji penghitungan, berkaitan 
dengan masalah yang diteliti untuk menghasilkan suatu kesimpulan. 

Untuk memperoleh data secara objektif, sistematis, terperinci, dan baik sesuai dengan kejadian, 
fenomena, atau permasalahan yang terjadi, Oleh sebab itu dalam penggunaan metode atau teknik dalam 
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan angket atau 

kuisioner. Sampel dalam penelitian ini adalah Owner Join Ponsel, Karyawan yang bekerja disitu, dan 
juga Sales Provider sebagai pemasok barang untuk Join Ponsel UMKM di Rantauprapat. Adapun teknik 
sampling yang digunakan pada penelitian ini adalah Sampling Jenuh. Sampling jenuh adalah suatu teknik 
penentuan sampel apabaila semua anggota populasi digunakan sebagai sampel. Apabila jumlah 
responden/populasi kurang dari 100 responden, sampel diambil semua sehingga penelitiannya 
merupakan penelitian populasi. Jadi jumlah sampel sama dengan jumlah populasi yaitu sebanyak 30 
responden. 

Teknik analisis data yang di gunakan adalah metode analisis regresi berganda, hal ini 
dikarenakan penelitian yang membahas tentang dua buah variabel independent (Tekanan Pesiang dan 
Beban Pokok Penjualan) dan juga dua variabel dependen (penetuan harga jual dan kinerja bisnis usaha). 
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Agar mendukung output dan akurasi penelitian, data penelitian yang di dapat akan di analisis dengan 
aplikasi statistik melalui bantuan program SPSS (Statistical Package for the Social Science) Versi 20.0, 
selanjutnya akan dijelaskan secara deskriptif.  

Kuisioner yang dipakai untuk melakukan penelitian ini terlebih dahulu diuji validitas dan 
reliabilitasnya sebelum digunakan sebagai alat pengumpul data(Suharyadi, Purwanto, S.K, 2015) uji 
validitas kuisioner dilakukan dengan membandingkan r hitung atau nilai Pearson Correlation dengan 
membandingkan nilai r tabel. Apabila nilai r hitung > r tabel (dengan sig. 0,05), adapun nilai r table 
untuk N=40 0,312 maka butir pertanyaan tersebut dinyatakan valid 

Tabel 1  
Uji Validitas Terhadap Instrument Penelitian 

No Item Pernyataan R-Hitung R-Tabel 
(Taraf Sig.5%) 

Keterangan 

1 X1.1 0,691 0,312 Valid 

2 X1.2 0,385 0,312 Valid 

3 X1.3 0,834 0,312 Valid 

4 X1.4 0,672 0,312 Valid 

5 X1.5 0,357 0,312 Valid 

6 X1.6 0,573 0,312 Valid 

7 X2.1 0,723 0,312 Valid 

8 X2.2 0,460 0,312 Valid 

9 X2.3 0,514 0,312 Valid 

10 X2.4 0,548 0,312 Valid 

11 X2.5 0,584 0,312 Valid 

12 X2.6 0,627 0,312 Valid 

13 Y1.1 0,740 0,312 Valid 

14 Y1.2 0,710 0,312 Valid 

15 Y1.3 0,531 0,312 Valid 

16 Y1.4 0,477 0,312 Valid 

17 Y1.5 0,582 0,312 Valid 

18 Y1.6 0,502 0,312 Valid 

19 Y2.1 0,653 0,312 Valid 

20 Y2.2 0,422 0,312 Valid 

21 Y2.3 0,577 0,312 Valid 

22 Y2.4 0,543 0,312 Valid 

23 Y2.5 0,666 0,312 Valid 

24 Y2.6 0,625 0,312 Valid 

 
 
HASIL PENELITIAN 
 Analisis Regresi Linier Berganda 

dikarenakan dalam penelitian ini terdapat 2 variabel dependen yaitu penentuan harga jual dan 
kinerja bisnis usaha maka peneliti melakukan 2 kali uji analisis regresi, dapat dilihat dalam table 2 dan 
3 berikut: 

Tabel 2 Regresi Linier Berganda Variabel Harga Jual (Y1) 

Model 

 

Unstandardized 
B 

Coefficients 
Std.Error 

Coefficienta 
Standardized 
Coefficients 

Beta t Sig 

1 (Constant) 16.284 4.901  3.269 002 
 Total_X1 244 146 267 1.670 103 
 Total_X2 129 170 122 761 451 
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 Dari nilai-nilai koefisien di atas, dapat disusun persamaan regresi berganda sebagai berikut :  

Harga Jual = 2,537 + 0,412(X1) + 0,499(X2)+3.771(e). Dari persamaan tersebut dapat diambil 
kesimpulan bahwa : pertama Nilai constant (a) = 2,537 artinya apabila skor Variable Tekanan Pesaing(X1) 
dan Beban Pokok Penjualan (X2) sama dengan nol maka skor variable Harga Jual naik sebesar 2,537. 
Kedua ketika variabel Tekanan Pesaing (X1) ditingkatkan sebesar 1%, maka Penentuan Harga Jual(Y1) 
akan meningkat sebesar 0,412 dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan atau tidak mengalami 
perubahan.dan yang ketiga variabel Beban Pokok Penjualan (X2) ditingkatkan sebesar 1%, maka 
Penenetuan Harga Jual(Y1) akan meningkat sebesar 0,499 dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan 
atau tidak mengalami perubahan. 

Berdasarkan hasil persamaan regresi linear berganda tersebut, dapat diketahui bahwa hubungan 
antara Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjualan terhadap penentuan Harga Jual adalah hubungan 
yang positif dimana ketika Terjadi tekanan pesaing dan juga peningkatan Beban Pokok Penjualanj maka 
akan berdampak pada Penentuan Harga jual barang dagangan suatu usaha.  

Tabel 3 Regresi Linier Berganda Variabel Kinerja Bisnis (Y2) 

Model 

 

Unstandardized 
B 

Coefficients 
Std.Error 

Coefficienta 
Standardized 
Coefficients 

Beta t Sig 

1 (Constant) 16.284 4.901  3.269 002 
 Total_X1 244 146 267 1.670 103 
 Total_X2 129 170 122 761 451 

Dari nilai-nilai koefisien di atas, dapat disusun persamaan regresi berganda sebagai berikut :  

Maka : Kinerja Bisnis (Y2) = 16.284 + 0,244(X1) + 0,129(X2)+ 4.981 (e). Dari persamaan tersebut dapat 
diambil kesimpulan bahwa : pertama Nilai constant (a) = 2,537 artinya apabila skor Variable Tekanan 
Pesaing(X1) dan Beban Pokok Penjualan (X2) sama dengan nol maka skor variable Harga Jual naik 
sebesar 2,537, kedua Ketika variabel Tekanan Pesaing (X1) ditingkatkan sebesar 1%, maka Penentuan 
Harga Jual(Y1) akan meningkat sebesar 0,244 dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan atau tidak 
mengalami perubahan. Ketiga Ketika variabel Beban Pokok Penjualan (X2) ditingkatkan sebesar 1%, 
maka Penenetuan Harga Jual(Y1) akan meningkat sebesar 0,129 dengan asumsi variabel bebas lainnya 

konstan atau tidak mengalami perubahan. 
Berdasarkan hasil persamaan regresi linear berganda tersebut, dapat diketahui bahwa 

hubungan antara Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjualan terhadap kinerja bisnis adalah hubungan 
yang positif dimana ketika terjadi tekanan dari pesaing dan beban pokok pejualan semakin meningkat 
akan berdampak positif terhadap kinerja bisnis suatu usaha hal ini dilatar belakangi keinginan suatu 
usaha untuk bertahan dipasar atau menjadi lebih baik dari yang lain. 
 
PEMBAHASAN 
 
Pengaruh Tekanan Pesaing terhadap Penentuan Harga Jual 

Harga Jual barang dagangan. Adanya hasil yang konsisiten antara variable independen 
Tekanan Pesaing dengan variable dependen yaitu penentuan harga jual membuktikan bahwa tekanan 
pesaing yang terjadi dipasar sangat berpenagruh terhadap penentuan harga jual yang dibuat oleh 
setiap usaha, kendati demikian kemungkinan untuk gulung tikar bagi pedagang yang tidak mampu 
menyeimbangkan harga jual dengan yang lain, dari pendapat 40(N) Responden 50% suara mengatakan 
tidak setuju dengan pernyataan kuisioner X1.3 yaitu “Tekanan dari pesaing yang memiliki modal besar 
berpotensi membuat usaha-usaha kecil gulung tikar” 

Pengaruh Beban Pokok Penjuala terhadap Penentuan Harga Jual 

Telah didapatkannya hasil yang konsisten antara variable bebas Beban Pokok Penjualan 
terhadap variable terikat Penentuan harga jual membuktikan bahwa memang sudah seharusnya setiap 
usaha harus memperhatikan BPP sebelum melakukan penentuan harga jual (Khadafi, 2018) dalam 
karangannya menjelaskan beban pokok penjualan adalah harga beli barang-barang yang dijual selama 
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satu periode akuntansi, dalam masyarkat umum BPP dapat diartikan harga modal atau harga beli 
barang dagangan yang akan dijual kembali. 

Pengaruh Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjualan secara Simultan terhadap penentuan Harga 
Jual 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel bebas yaitu Tekanan Pesaing, dan Beban Pokok Penjualan 
mampu mempenagruhi variable terikat yaitu Penentuan Harga Jual sebesar 50,7% sedangkan sisanya 
sebesar 49,3% variable terikat dipengaruhi oleh variabel lainnya di luar model regresi. Tentu ini adalah 
nilai yang sangat besar untuk dua variable sajaDari pengujian ini dapat kita ambil kesimpulan bahwa 
pedagang harus benar-benar memperhatikan persaingan (X1) dan juga beban pokok penjualan sebelum 
menetukan Harga jual(Y1), karena ini akan mempengaruhi berbagai hal, persaingan dengan harga jual 
contohnya ini akan berdampak pada minat beli konsumen, dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

terhadap 40(n) responden 80% responden setuju bahwa harga adalah indikator nomor 1 terhadap minat 
beli masyarakat. Namun demikian pedangan-pedagang kecil tidak boleh patah semangat dan terus 
mengembangkan usahanya. 

Pengaruh Tekanan Pesaing Terhadap Kinerja bisnis Suatu Usaha 

Dalam penelitian ini tidak ditemukan pengaruh disebabkan oleh adanya kondisi di mana 
tekanan pesaing dapat mempengaruhi kinerja bisnis suatu usaha, ternyata banyak factor-faktor yang 
yang menguatkan hal itu, setelah peneliti membaca literasoi-literasi mengenai kinerja bisnis ternyata 
indiokator yang paling berpengaruh terhadap kinerja bisnis adalah indikator-indikator internal, seperti 
sumber daya manusia, motivasi kerja, tunjangan, kenyamanan bekerja, konsistensi, disiplinisasi dan 
factor internal lainnya meski demikian pengusaha tidak boleh tutup mata dengan pengaruh-pengaruh 
yang dapat dirasakan oleh persaingan, sehingga juga diperlukan pengamatan dan pengalaman di pasar, 
semangat dana prinsip yang dimiliki oleh pedagang dan karyawan join ponsel ternayat sangat luar biasa 
karena dari penelitian yang dilakukan secara signifikan tekanan pesaing tidak mempenagruhi kinerja 
bisnis suatu usaha. 

Pengaruh Beban Pokok Penjualan Terhadap Kinerja Bisnis Suatu Usaha 

 Setelah dilakukan penelitian terhadap 40(n) responden tidak ditemukan adanya hasil yang 
konsisiten antara variable bebas Beban Pokok Penjualan terhadap variable terikat yaitu kinerja bisnis 
suatu usaha, hal ini membuktikan bahwa Beban pokok penjualan atau harga modal yang dikeluarkan 
oleh pegdagang untuk membeli barang dagangannya secara signifikan tidak memiliki kaitan dengan 
kinerja binis yang dilakukan oleh pedangan 

Pengaruh Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjuala secara Simultan Terhadap Kinerja Bisnis 
Suatu Usaha 

Setelah dilakukan penelitian terhadap 40(n) responden tidak ditemukan adanya hasil yang 
konsisiten antara variable bebas Tekanan pesaing dan Beban Pokok Penjualan secara simultan terhadap 
variable terikat yaitu kinerja bisnis suatu usaha, hal ini membuktikan bahwa Beban pokok penjualan 
atau harga modal yang dikeluarkan oleh pedagang untuk membeli barang dagangannya secara 
signifikan tidak memiliki kaitan dengan kinerja binis yang diraih oleh suatu unit usaha. 

 

PENUTUP 
 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti dengan menggunakan 
instrument penelitian dan alat pengukur penelitian, maka kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai 
berikut: Tekanan Pesaing perpengaruh terhadap penentuan harga jual. Beban Pokok Penjualan 
berpengaruh terhadap penentuan harga jual. Tekanan pesaing tidak berpengaruh terhadap Kinerja Bisnis 
suatu usaha. Beban Pokok Penjualan tidak berpengaruh terhadap kinerja bisnis suatu usaha. Tekanan 
pesaing dan Beban Pokok Penjualan secara bersama-sama berpengaruh terhadap penentuan harga jual. 
Tekanan Pesaing dan Beban Pokok Penjualan secara bersama-sama tidak berpengaruh terhadap kinerja 
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bisnis suatu usaha. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan tentu terdapat beberapa keterbatasan dalam 
penelitian ini, oleh sebab itu peneliti memberikan beberapa saran kepada pihak terkait dan pembaca 
sebagai berikut : Bagi para pedagang UMKM untuk terus mempertahankan dan memaksimalkan 
konsistensi dalam berdagang senantiasa memperhatikan keadaan pasar, terus melakukan inovasi dan 
terus belajar ilmu-ilmu dalam berdagang Persaingan harga yang terjadi dipasar jangan membuat 
pedagang patah semangat apa lagi sampai gulung tikat .Bagi para Karyawan untuk selalu memnberikan 
yang terbaik dalam hal pelayanan kepada konsumen agar usaha mendapatkan tempat dipasar melalui 
tingkat pelayanan yang baik Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti tentang penentuan harga jual 
dan kinerja bisnis usaha di sarankan agar menambah variabel-variabel lain yang berhubungan dengan 
penetuan harga jual dan kinerja bisnis usaha. Karena ada banyak sekali factor-faktor yang mempengaruhi 
harga jual dalam berdagang 
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