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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji besaran pengaruh persediaan barang dan variabilitas harga 
terhadap intensitas penjualan produk pada UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten Ngawi. 
Pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif dengan pengumpulan data melalui kuesioner terstruktur 
yang disebarkan kepada 68 responden menggunakan teknik purposive sampling. Pengolahan data 
dilakukan menggunakan perangkat lunak SPSS versi 29.0 dengan teknik analisis regresi linier berganda yang 
dilengkapi uji asumsi klasik, uji T, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
persediaan barang tidak berpengaruh signifikan terhadap intensitas penjualan secara parsial, namun 
variabilitas harga terbukti berpengaruh signifikan. Secara simultan, kedua variabel bersama-sama mampu 
menjelaskan 41,1% variasi intensitas penjualan. Persamaan regresi yang terbentuk adalah Y = 3,188 + 
0,176X1 + 0,391X2, yang menunjukkan bahwa variabilitas harga memiliki kontribusi lebih besar 
dibandingkan persediaan barang dalam mendorong peningkatan intensitas penjualan pada UMKM 
rumahan. 
Kata kunci: Persediaan Barang, Variabilitas Harga, Intensitas Penjualan 
 

ABSTRACT 
This study aims to examine the magnitude of the influence of goods inventory and price variability on 
product sales intensity at home-based MSMEs in Guyung Village, Ngawi Regency. A quantitative approach 
was employed, with data collected through structured questionnaires distributed to 68 respondents using 
purposive sampling. Data processing was conducted using SPSS version 29.0, applying multiple linear 
regression analysis supported by classical assumption tests, partial T-test, simultaneous F-test, and 
coefficient of determination. The findings reveal that goods inventory does not have a significant partial 
effect on sales intensity, whereas price variability demonstrates a significant influence. Simultaneously, 
both variables jointly account for 41.1% of the variation in sales intensity. The regression equation obtained 
is Y = 3.188 + 0.176X1 + 0.391X2, indicating that price variability contributes more substantially than goods 
inventory in driving improvements in sales intensity among home-based MSMEs.  
Keywords: Goods Inventory, Price Variability, Sales Intensity 
 
 
PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peranan strategis dalam perekonomian 
nasional, khususnya sebagai penggerak utama sektor ekonomi kreatif yang terus berkembang setiap 
tahunnya. Sektor fashion menjadi salah satu kontributor terbesar  
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dengan mencatatkan pangsa sebesar 15,70% terhadap total nilai ekonomi kreatif nasional. Tren fashion 
terus tumbuh secara dinamis karena didorong oleh kecenderungan masyarakat untuk mengikuti gaya 
yang sedang digemari sebagai bentuk ekspresi identitas diri dalam kelompok sosial tertentu. Namun 
demikian, pertumbuhan tersebut tidak selalu dirasakan merata oleh seluruh pelaku UMKM, terutama 
yang masih beroperasi secara konvensional tanpa memanfaatkan teknologi digital. Kondisi ini dialami 
oleh UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten Ngawi, yang bergerak di sektor penjualan 
pakaian. Data output penjualan gabungan tiga UMKM di wilayah tersebut menunjukkan tren penurunan 
yang cukup signifikan, dari 1.278 unit pada tahun 2021 menjadi 1.125 unit pada tahun 2022, dan terus 
merosot hingga 817 unit pada tahun 2023. Penurunan ini mengindikasikan adanya permasalahan 
mendasar yang secara langsung berdampak pada intensitas penjualan para pelaku usaha tersebut [1]. 
Terdapat tiga faktor utama yang diduga menjadi penyebab menurunnya intensitas penjualan pada 
UMKM di Kelurahan Guyung. Pertama, seluruh kegiatan transaksi masih dijalankan secara tatap muka 
langsung, tanpa memanfaatkan platform digital maupun marketplace sebagai saluran distribusi 
alternatif, padahal pemanfaatan marketplace terbukti mampu memperluas jangkauan pasar dan 
meningkatkan volume penjualan secara terukur [2]. Kedua, fluktuasi harga yang kurang terkendali 
menjadi faktor yang memengaruhi persepsi konsumen, di mana ketidakstabilan harga cenderung 
mendorong konsumen untuk menunda pembelian atau bahkan beralih ke penjual lain yang 
menawarkan harga lebih kompetitif (Kustijana & Boenawan, 2018). Ketiga, upaya promosi penjualan 
yang dilakukan masih sangat minim, yakni hanya mengandalkan banner fisik di depan toko, sehingga 
jangkauan informasi produk kepada calon konsumen potensial menjadi terbatas. Menurut Narliah & 
Muchtar , harga sebagaimana mata uang akan terus mengalami fluktuasi mengikuti pergerakan 
permintaan pasar, sehingga penetapan harga yang tidak responsif terhadap kondisi pasar dapat 
berdampak negatif terhadap keputusan pembelian konsumen [3]. 
Dari perspektif teoritis, dua variabel yang paling relevan dalam menjelaskan dinamika intensitas 
penjualan adalah persediaan barang dan variabilitas harga. Persediaan barang merupakan aset yang 
disiapkan untuk memenuhi permintaan pelanggan, baik dalam bentuk produk siap jual maupun bahan 
dalam proses produksi, yang pengelolaannya harus dilakukan secara efektif agar tidak terjadi 
penumpukan stok maupun kekurangan pasokan [4]. Di sisi lain, variabilitas harga merujuk pada variasi 
nilai yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, yang apabila terlalu bergejolak dapat membuat 
konsumen kesulitan dalam merencanakan pengeluaran dan akhirnya mengurangi frekuensi pembelian 
[5]a. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa strategi harga seperti pemberian diskon terbukti mampu 
meningkatkan volume penjualan secara nyata, sementara pengendalian persediaan yang baik berperan 
sebagai instrumen peramalan penjualan jangka pendek maupun jangka panjang [6], [7]. 
Berdasarkan fenomena empiris dan kajian teoritis yang telah diuraikan, penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis pengaruh persediaan barang terhadap intensitas penjualan, menganalisis pengaruh 
variabilitas harga terhadap intensitas penjualan, serta menganalisis pengaruh keduanya secara simultan 
terhadap intensitas penjualan produk pada UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten Ngawi. 
Secara teoretis, penelitian ini diharapkan memperluas pemahaman tentang manajemen persediaan dan 
penetapan harga dalam konteks UMKM skala rumahan. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan 
menjadi pedoman bagi pelaku UMKM dalam merancang strategi pengelolaan persediaan dan harga 
yang lebih adaptif guna memulihkan intensitas penjualan yang tengah mengalami penurunan, sekaligus 
menjadi rujukan bagi penelitian selanjutnya di bidang manajemen pemasaran UMKM [8]. 
METODE 
Penelitian ini dirancang menggunakan pendekatan kuantitatif, yakni pendekatan yang menempatkan 
data numerik sebagai objek utama analisis sejak tahap awal hingga penarikan kesimpulan akhir. Populasi 
dalam penelitian ini mencakup seluruh masyarakat yang pernah melakukan pembelian, pernah 
menggunakan produk, maupun yang melakukan pembelian kembali dalam rentang waktu dua hingga 
dua belas bulan pada tiga UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten Ngawi, yaitu milik Bu 
Wahyu, Pak Jayeng, dan Bu Lilis. Penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Lemeshow yang 
diperuntukkan bagi populasi yang tidak diketahui secara pasti jumlahnya [9], dengan tingkat 
kepercayaan 90% dan toleransi kesalahan sebesar 10%, sehingga diperoleh jumlah sampel sebanyak 68 
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responden. Teknik pengambilan sampel yang diterapkan adalah purposive sampling, di mana responden 
dipilih berdasarkan kriteria tertentu yang telah ditetapkan guna memastikan relevansi data dengan 
tujuan penelitian. Instrumen pengumpulan data yang digunakan adalah lembar kuesioner terstruktur 
yang disusun berdasarkan tiga variabel penelitian, yaitu persediaan barang (X1), variabilitas harga (X2), 
dan intensitas penjualan (Y), dengan skala pengukuran Likert berjenjang satu hingga lima, mulai dari 
sangat tidak setuju hingga sangat setuju. Selain kuesioner, pengumpulan data juga dilengkapi dengan 
observasi langsung ke lokasi ketiga UMKM guna memperoleh gambaran kondisi nyata di lapangan [10]. 
Sebelum data dianalisis lebih lanjut, seluruh instrumen penelitian terlebih dahulu diuji tingkat kesahihan 
dan konsistensinya melalui uji validitas dan uji reliabilitas. Uji validitas dilakukan dengan teknik korelasi 
bivariat antara skor tiap butir pernyataan dengan skor total konstruk, sedangkan uji reliabilitas diukur 
menggunakan pendekatan pengukuran sekali jalan dengan membandingkan hasil korelasi antar jawaban 
kuesioner. Pengujian asumsi klasik juga dilaksanakan sebagai prasyarat analisis regresi, mencakup uji 
multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, uji normalitas, dan uji autokorelasi, guna memastikan bahwa 
model regresi yang dibangun terbebas dari pelanggaran asumsi dasar statistik. Teknik analisis data 
utama yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda dengan persamaan Y = a + β₁X₁ + β₂X₂ + e, 
yang bertujuan untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel persediaan barang dan variabilitas 
harga terhadap intensitas penjualan, baik secara terpisah maupun secara bersamaan. Penetapan harga 
dalam penelitian ini juga ditinjau dari pendekatan berbasis permintaan, di mana harga ditetapkan sesuai 
kebutuhan dan dinamika permintaan pasar yang berlaku [11].  
Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji F untuk mengetahui pengaruh simultan seluruh variabel bebas 
terhadap variabel terikat, serta uji T untuk menguji pengaruh masing-masing variabel secara parsial, 
dengan kaidah keputusan berdasarkan perbandingan nilai F hitung dan T hitung terhadap nilai tabel 
pada taraf signifikansi 5%. Seluruh proses pengolahan data dilaksanakan dengan bantuan perangkat 
lunak SPSS versi 29.0 [12]. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN  

Karakteristik Responden 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilaksanakan melalui penyebaran kuesioner terstruktur kepada 
68 responden yang merupakan pelanggan dari tiga UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten 
Ngawi, selama rentang waktu tiga minggu. Responden dipilih berdasarkan kriteria yang telah ditetapkan, 
yakni pernah melakukan pembelian, pernah menggunakan produk, maupun telah melakukan pembelian 
ulang dalam kurun waktu dua hingga dua belas bulan. Profil demografis responden menunjukkan 
dominasi konsumen perempuan sebagai pelaku pembelian utama di ketiga UMKM tersebut. 
 

Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No. Jenis Kelamin Jumlah 

1 Perempuan 54 

2 Laki-laki 14 

 Total 68 

 
Sumber: Olah Data, 2024 

Berdasarkan Tabel 1, sebanyak 54 responden (79,4%) berjenis kelamin perempuan dan 14 responden 
(20,6%) berjenis kelamin laki-laki. Dominasi responden perempuan ini mencerminkan kecenderungan 
bahwa segmen utama konsumen produk pakaian pada UMKM di Kelurahan Guyung adalah kalangan 
remaja perempuan dan ibu rumah tangga yang memiliki intensitas belanja lebih tinggi. Fenomena ini 
selaras dengan temuan bahwa kelompok perempuan secara umum memiliki keterlibatan lebih tinggi 
terhadap produk fashion dibandingkan laki-laki, di mana keputusan pembelian mereka dipengaruhi oleh 
gaya hidup berbelanja dan keterlibatan terhadap produk berpenampilan [13]. Adapun dari sisi tipe 
responden, sebanyak 31 orang secara aktif melakukan pembelian produk UMKM Guyung, 29 orang 
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pernah menggunakan produk yang ditawarkan, dan 8 orang melakukan pembelian kembali dalam 
rentang waktu 2–12 bulan, sehingga total keseluruhan mencapai 68 responden. 
Uji Validitas dan Reliabilitas 

Sebelum data dianalisis lebih lanjut, seluruh butir kuesioner diuji tingkat kesahihannya melalui uji 
validitas dengan teknik korelasi bivariat. Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh butir pernyataan 
pada ketiga variabel, yakni persediaan barang (X1), variabilitas harga (X2), dan intensitas penjualan (Y), 
memperoleh nilai signifikansi di bawah 0,05, yang berarti semua butir dinyatakan valid dan layak 
digunakan sebagai instrumen pengukuran. Uji reliabilitas dilakukan menggunakan pendekatan 
pengukuran sekali jalan, dan hasilnya menunjukkan nilai Cronbach's Alpha untuk variabel persediaan 
barang sebesar 0,781, variabilitas harga sebesar 0,775, dan intensitas penjualan sebesar 0,728. Ketiga 
nilai tersebut melampaui ambang batas 0,70, sehingga seluruh variabel dinyatakan reliabel dan 
konsisten sebagai alat ukur dalam penelitian ini [12]. 
Uji Asumsi Klasik 

Serangkaian pengujian asumsi klasik dilaksanakan sebagai prasyarat sebelum model regresi linier 
berganda diterapkan. 
Uji Multikolinieritas 

Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas 
Variabel Tolerance VIF 

Persediaan Barang 0,468 2,136 

Variabilitas Harga 0,468 2,136 

Sumber: Data diolah SPSS, 2024 

Berdasarkan Tabel 2, nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk kedua variabel bebas masing-masing 
sebesar 2,136, yang berada jauh di bawah batas kritis 10. Nilai tolerance sebesar 0,468 juga melampaui 
batas minimum 0,1. Dengan demikian, dapat dipastikan bahwa tidak terdapat gejala multikolinieritas 
antara variabel persediaan barang dan variabilitas harga dalam model regresi ini, sehingga asumsi bebas 
multikolinieritas terpenuhi. 
Uji Heteroskedastisitas 

Pengujian heteroskedastisitas dilakukan melalui analisis scatterplot antara nilai prediksi terstandarisasi 
dan nilai residual terstandarisasi. 

 
Gambar 1. Hasil Uji Heteroskedastisitas (Scatterplot) 

 
(Titik-titik data menyebar secara acak di atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y, tanpa membentuk 
pola yang sistematis atau beraturan) 
Sumber: Olah Data SPSS, 2024 

Gambar 1 memperlihatkan bahwa sebaran titik-titik residual tidak membentuk pola tertentu, melainkan 
terdistribusi secara acak di atas maupun di bawah nilai nol pada sumbu vertikal. Kondisi ini 
mengindikasikan bahwa varians residual bersifat homogen atau tidak terjadi heteroskedastisitas pada 
model regresi yang dibangun. Pemenuhan asumsi ini menjamin bahwa estimasi koefisien regresi yang 
dihasilkan bersifat tidak bias dan efisien [11]. 
Uji Normalitas 

Pengujian normalitas dilakukan melalui tiga pendekatan, yakni uji histogram, uji plot probabilitas 
normal, dan uji Kolmogorov-Smirnov. 

https://ejournal.urindo.ac.id/index.php/administrasimanajemen


Jurnal Administrasi dan Manajemen                                                                                   E-ISSN : 2623-1719  
Vol. 16 No 3, September 2026, pp 1045-1054                                                                   P-ISSN : 1693-6876 

https://ejournal.urindo.ac.id/index.php/administrasimanajemen                    10.52643/jam.v16i3.9662 
 

1049 
 

 
Gambar 2. Hasil Uji Histogram Normalitas 
(Kurva histogram membentuk pola seperti lonceng atau gunung yang simetris, mengindikasikan 
distribusi data yang mendekati normal) 
Sumber: Olah Data SPSS, 2024 

 
Gambar 3. Hasil Uji Plot Probabilitas Normal 
 
(Titik-titik data mengikuti arah garis diagonal secara konsisten, mengonfirmasi bahwa distribusi residual 
bersifat normal) 
Sumber: Olah Data SPSS, 2024 

Hasil uji histogram pada Gambar 2 menunjukkan kurva yang membentuk pola seperti gunung simetris, 
yang mengindikasikan data terdistribusi mendekati normal. Hasil uji plot probabilitas normal pada 
Gambar 3 juga memperlihatkan titik-titik data yang mengikuti garis diagonal secara konsisten, sehingga 
mengonfirmasi bahwa sebaran residual bersifat normal. Hal ini diperkuat oleh hasil uji Kolmogorov-
Smirnov yang memperoleh nilai Monte Carlo Sig. sebesar 0,014, yang berada di atas batas signifikansi 
0,01, sehingga data dinyatakan berdistribusi normal. 
 
Uji Autokorelasi 

Pengujian autokorelasi menggunakan metode Durbin-Watson menghasilkan nilai d = 2,018, dengan nilai 
batas bawah dL = 1,540 dan batas atas dU = 1,660. Karena nilai d = 2,018 berada di antara dU = 1,660 
dan (4 – dU) = 2,340, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala autokorelasi dalam model 
regresi ini, sehingga asumsi independensi residual terpenuhi secara statistik [9]. 
Analisis Regresi Linier Berganda 

Setelah seluruh asumsi klasik terpenuhi, analisis dilanjutkan dengan penerapan model regresi linier 
berganda untuk mengukur pengaruh variabel persediaan barang dan variabilitas harga terhadap 
intensitas penjualan. 

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji Parsial (Uji T) 
Variabel Koefisien 

(B) 
Beta T 

hitung 
Sig. Keterangan 

Konstanta 3,188 – 1,918 0,060 – 

Persediaan 
Barang 

0,176 0,221 1,617 0,111 Tidak 
Signifikan 

Variabilitas 
Harga 

0,391 0,476 3,471 <0,001 Signifikan 
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Sumber: Olah Data SPSS, 2024 

Berdasarkan Tabel 3, persamaan regresi linier berganda yang terbentuk adalah: 
Y = 3,188 + 0,176X1 + 0,391X2 
Nilai konstanta sebesar 3,188 bermakna bahwa apabila kedua variabel bebas bernilai nol, maka 
intensitas penjualan masih akan berada pada level 3,188. Koefisien regresi variabel persediaan barang 
(X1) sebesar 0,176 bernilai positif, artinya setiap penambahan satu satuan persediaan barang akan 
berkontribusi pada peningkatan intensitas penjualan sebesar 0,176 satuan dengan asumsi variabel lain 
konstan. Sementara itu, koefisien regresi variabilitas harga (X2) sebesar 0,391 juga bernilai positif, yang 
berarti setiap kenaikan satu satuan variabilitas harga akan berdampak pada peningkatan intensitas 
penjualan sebesar 0,391 satuan. Nilai koefisien Beta terstandarisasi untuk variabilitas harga sebesar 
0,476 menunjukkan bahwa variabel ini memberikan kontribusi pengaruh yang lebih besar terhadap 
intensitas penjualan dibandingkan dengan variabel persediaan barang yang hanya memiliki nilai Beta 
sebesar 0,221. 
 
PENGUJIAN HIPOTESIS 
Koefisien Determinasi 
Nilai Adjusted R-Square yang diperoleh sebesar 0,411, yang berarti bahwa secara bersama-sama kedua 
variabel bebas mampu menjelaskan sebesar 41,1% variasi yang terjadi pada variabel intensitas 
penjualan. Adapun sisanya sebesar 58,9% dijelaskan oleh faktor-faktor lain di luar model penelitian ini, 
seperti strategi promosi, kualitas layanan, saluran distribusi, maupun persaingan pasar. Nilai koefisien 
korelasi R sebesar 0,655 menunjukkan adanya hubungan yang cukup kuat dan bermakna antara kedua 
variabel bebas secara bersama-sama terhadap intensitas penjualan [3]. 
Uji T (Pengaruh Parsial) 

Hasil uji T pada Tabel 3 menunjukkan bahwa variabel persediaan barang (X1) memperoleh nilai T hitung 
sebesar 1,617 yang lebih kecil dari T tabel 1,995, dengan nilai signifikansi 0,111 yang melampaui batas 
0,05. Dengan demikian, H1 ditolak, yang berarti persediaan barang secara parsial tidak berpengaruh 
signifikan terhadap intensitas penjualan. Sebaliknya, variabel variabilitas harga (X2) memperoleh nilai T 
hitung sebesar 3,471 yang lebih besar dari T tabel 1,995, dengan nilai signifikansi kurang dari 0,001 yang 
jauh di bawah ambang 0,05. Dengan demikian, H2 diterima, yang berarti variabilitas harga secara parsial 
berpengaruh signifikan terhadap intensitas penjualan. 
Uji F (Pengaruh Simultan) 

Hasil uji F menghasilkan nilai signifikansi sebesar kurang dari 0,001, yang jauh lebih kecil dari 0,05. 
Dengan demikian, H3 diterima, yang berarti persediaan barang dan variabilitas harga secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap intensitas penjualan pada UMKM rumahan di Kelurahan Guyung, 
Kabupaten Ngawi. 
 
PEMBAHASAN 
Pengaruh Persediaan Barang Terhadap Intensitas Penjualan 

Hasil pengujian secara parsial menunjukkan bahwa persediaan barang tidak memberikan pengaruh yang 
signifikan terhadap intensitas penjualan, dengan nilai T hitung 1,617 yang berada di bawah T tabel 1,995 
dan nilai signifikansi 0,111 yang melampaui ambang batas 0,05. Meskipun arah pengaruhnya bersifat 
positif dengan koefisien 0,176, namun kekuatan pengaruhnya tergolong lemah sebagaimana tercermin 
dari nilai Beta terstandarisasi hanya sebesar 0,221. Temuan ini mengindikasikan bahwa ketersediaan 
barang secara fisik semata tidak serta merta mendorong peningkatan frekuensi penjualan apabila tidak 
didukung oleh strategi pemasaran dan distribusi yang memadai. 
Kondisi ini dapat dipahami dari perspektif manajemen persediaan, di mana penumpukan stok yang 
berlebihan justru berpotensi menimbulkan berbagai beban tambahan, seperti meningkatnya biaya 
penyimpanan, risiko kerusakan barang, serta penurunan harga akibat keusangan produk [4]. Di sisi lain, 
kekurangan persediaan juga membawa dampak negatif berupa hilangnya peluang penjualan dan 
mendorong konsumen untuk beralih kepada pesaing. Kondisi paradoks ini menjelaskan mengapa 
hubungan antara persediaan barang dan intensitas penjualan tidak bersifat linier pada konteks UMKM 
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rumahan yang belum menerapkan sistem pengelolaan persediaan secara terstruktur. Temuan ini sejalan 
dengan argumen yang dikemukakan Adnyana , bahwa pengelolaan persediaan yang efektif memerlukan 
pendekatan yang mampu menyeimbangkan antara ketersediaan produk dengan efisiensi biaya [14], 
salah satunya melalui penerapan sistem just in time yang memungkinkan pengadaan barang dilakukan 
secara tepat jumlah dan tepat waktu sesuai permintaan aktual pasar. 
Lebih lanjut, hasil jawaban responden pada variabel persediaan barang memperlihatkan bahwa dimensi 
kesesuaian ukuran badan (XP3) dan kenyamanan bahan (XP5) mendapatkan respon sangat setuju 
tertinggi, masing-masing sebanyak 44 responden. Ini mengisyaratkan bahwa preferensi konsumen 
terhadap keragaman dan kualitas produk justru lebih berperan dalam keputusan pembelian 
dibandingkan sekadar ketersediaan stok. Kondisi ini menguatkan argumen bahwa peramalan 
permintaan yang akurat dan pengelolaan variasi produk yang tepat sasaran lebih menentukan 
keberhasilan penjualan dibandingkan kuantitas persediaan semata [7]. Oleh karena itu, para pelaku 
UMKM di Kelurahan Guyung perlu menggeser fokus dari sekadar menjaga ketersediaan stok menuju 
pengelolaan komposisi persediaan yang lebih responsif terhadap kebutuhan dan selera pasar. 
 
Pengaruh Variabilitas Harga Terhadap Intensitas Penjualan 

Berbeda dengan variabel persediaan barang, pengujian parsial terhadap variabilitas harga menghasilkan 
nilai T hitung sebesar 3,471 yang melampaui T tabel 1,995, dengan nilai signifikansi kurang dari 0,001. 
Hasil ini menegaskan bahwa variabilitas harga secara parsial memberikan pengaruh yang nyata dan 
bermakna terhadap intensitas penjualan. Nilai koefisien regresi sebesar 0,391 dan Beta terstandarisasi 
sebesar 0,476 menunjukkan bahwa variabilitas harga merupakan variabel yang lebih dominan dalam 
memengaruhi intensitas penjualan dibandingkan persediaan barang. Setiap kenaikan satu satuan 
variabilitas harga berkontribusi pada peningkatan intensitas penjualan sebesar 0,391 satuan. 
Temuan ini dapat dipahami melalui perspektif perilaku konsumen, di mana harga merupakan salah satu 
pertimbangan utama dalam pengambilan keputusan pembelian. Konsumen cenderung lebih peka 
terhadap perubahan harga daripada perubahan jumlah produk yang tersedia. Apabila harga yang 
ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang diperoleh, konsumen akan merasa bahwa nilai yang 
diberikan sepadan dengan pengeluaran yang dilakukan, sehingga mendorong peningkatan frekuensi 
pembelian [15]. Hal ini tercermin dari hasil distribusi jawaban responden pada variabel variabilitas 
harga, di mana pernyataan mengenai harga yang sesuai kualitas (X2P1) dan kesukaan terhadap harga 
diskon, obral, serta potongan harga (X2P5) mendapatkan respons sangat setuju tertinggi, yaitu masing-
masing sebanyak 38 dan 39 responden. 
Pemberian insentif harga seperti diskon dan potongan harga terbukti mampu mendorong peningkatan 
volume penjualan secara signifikan. Fakta ini didukung oleh temuan Saragih yang membuktikan bahwa 

penerapan strategi harga diskon mampu meningkatkan volume penjualan rata-rata hingga 37,3% 
dalam satu tahun [6]. Dalam konteks UMKM Guyung, penerapan strategi harga yang fleksibel dan 
responsif terhadap kondisi pasar, seperti pemberian diskon berkala, penawaran harga paket, atau 
penetapan harga promosi pada periode tertentu, berpotensi menjadi instrumen yang efektif untuk 
mendongkrak intensitas penjualan yang selama ini mengalami penurunan. Strategi ini juga perlu 
diimbangi dengan kebijakan promosi yang lebih aktif, mengingat temuan Aini & Harti yang membuktikan 
bahwa promosi dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap perilaku 
pembelian konsumen, termasuk dalam keputusan untuk tetap setia atau beralih ke penjual lain [16]. 
Hasil analisis juga menunjukkan bahwa konsumen UMKM Guyung memiliki preferensi yang cukup kuat 
terhadap stabilitas harga (X2P3), di mana sebanyak 26 responden menyatakan sangat setuju menyukai 
harga yang cenderung stabil. Hal ini menandakan bahwa fluktuasi harga yang terlalu sering dan tidak 
terprediksi justru dapat menimbulkan ketidakpercayaan konsumen dan mendorong mereka untuk 
mencari alternatif penjual lain. Oleh karena itu, penetapan harga yang transparan, konsisten, dan tetap 
kompetitif menjadi kunci dalam membangun loyalitas pelanggan jangka panjang pada UMKM skala 
rumahan [3]. 
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Pengaruh Persediaan Barang dan Variabilitas Harga Secara Simultan Terhadap Intensitas Penjualan 

Pengujian secara simultan melalui uji F menghasilkan nilai signifikansi sebesar kurang dari 0,001, yang 
jauh lebih kecil dari ambang batas 0,05. Hasil ini membuktikan bahwa secara bersama-sama, persediaan 
barang dan variabilitas harga memberikan pengaruh yang signifikan terhadap intensitas penjualan pada 
UMKM rumahan di Kelurahan Guyung. Nilai Adjusted R-Square sebesar 0,411 menunjukkan bahwa 
kontribusi kedua variabel tersebut terhadap variasi intensitas penjualan mencapai 41,1%, sedangkan 
58,9% sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. 
Temuan ini mengandung implikasi penting bahwa persediaan barang dan variabilitas harga bukanlah 
faktor yang berdiri sendiri, melainkan dua variabel yang saling melengkapi dan berinteraksi dalam 
membentuk kinerja penjualan. Ketersediaan persediaan yang memadai memberikan fondasi bagi para 
pelaku usaha untuk menerapkan strategi harga yang lebih fleksibel, misalnya dengan menawarkan harga 
diskon pada produk-produk yang mengalami penumpukan stok, sekaligus menjaga kemampuan dalam 
memenuhi permintaan konsumen pada waktu yang tepat [11]. Sebaliknya, apabila penetapan harga 
tidak mempertimbangkan kondisi persediaan yang ada, maka kelebihan stok dapat menjadi beban 
finansial yang berdampak negatif terhadap keberlangsungan usaha. 
Dalam konteks strategi pemasaran yang lebih komprehensif, intensitas penjualan yang optimal tidak 
hanya ditentukan oleh dua faktor tersebut, melainkan juga dipengaruhi oleh upaya promosi yang masif, 
pemanfaatan saluran distribusi yang beragam termasuk platform digital, serta kemampuan membangun 
hubungan yang baik dengan pelanggan. Strategi pemasaran digital terbukti menjadi sarana promosi 
yang efektif dan efisien dalam meningkatkan frekuensi penjualan, terutama bagi UMKM yang selama ini 
mengandalkan penjualan tatap muka secara konvensional [17]. Pengelolaan kedua variabel ini secara 
terintegrasi, yang didukung oleh strategi promosi yang tepat sasaran dan pemanfaatan teknologi 
sebagai medium pemasaran, akan mampu mendorong pemulihan dan peningkatan intensitas penjualan 
UMKM di Kelurahan Guyung secara berkelanjutan [12]. 
 
KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa secara parsial 
persediaan barang tidak memberikan dampak yang berarti terhadap intensitas penjualan pada UMKM 
rumahan di Kelurahan Guyung, Kabupaten Ngawi, yang ditunjukkan oleh nilai T hitung 1,617 lebih kecil 
dari T tabel 1,995 dengan signifikansi 0,111, sedangkan variabilitas harga terbukti berpengaruh nyata 
terhadap intensitas penjualan dengan nilai T hitung 3,471 melampaui T tabel dan signifikansi kurang dari 
0,05. Secara simultan, kedua variabel bersama-sama memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 
intensitas penjualan dengan nilai signifikansi uji F sebesar 0,001. Oleh karena itu, pelaku UMKM 
disarankan untuk mengoptimalkan strategi penetapan harga melalui pemberian diskon, potongan harga, 
dan promosi berbasis media sosial guna menarik minat beli konsumen, sekaligus mengelola komposisi 
persediaan secara lebih adaptif berdasarkan data output produk yang paling diminati pasar. 
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