
Productivity, Vol. 4 No. 4, 2023 
e-ISSN. 2723-0112 

 

554 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Penjualan Mobil Toyota Pada PT. Hasjrat 

Abadi Cabang Manado 

 

Russel F. Warankiran 

J. A. F. Kalangi 

Olivia F. C Walangitan 

 

Program Studi Ilmu Administrasi Bisnis 

Fakultas Ilmu Sosial Dan Politik 

 Email: russelwarankiran082@student.unsrat.ac.id  

 

ABSTRACT 

 The Purpose of  this istudy is to determine the service quality for car sales in PT. Hasjrat 

Abadi Manado Branch. The formulation of problem to be discussed in this study is does the 

service quality affects the sales of Toyota cars at PT. Hasjrat Abadi Manado Branch?. The 

type of research used in this study is itype of iquantitative iresearch ithrough isimple ilinear 

iregression ianalysis iwith ia isample iof i100 irespondents. The sampling technique used in 

this study is through a non probability sampling or purposive sampling approach. The data 

collection methods used in this study is observation and questionnaires. iThe istatistical itests 

iused iare ivalidity itest, ireliability itest, inormality itest, isimple icorrelation icoefficient itest, 

ipartial itest, iand idetermination itest. iAfter iprocessing ithe idata, iit iwas ifound ithat 

iservice iquality ihad ian ieffect iof i51.2% ion iToyota icar isales iat iPT iHasjrat iAbadi 

iManado iBranch iand ithe irest iwas iinfluenced iby iother ivariables inot iexamined iin ithis 

istudy. 

Keywords: Service Quality, Sales 

 

ABSTRAK 

Tujuan dari Penelitian iini adalah untuk mengetahui kualitas pelayanan terhadap penjualan 

mobil pada PT. Hasjrat Abadi Cabang Manado. Rumusan masalah yang akan dibahas dalam 

penelitian ini adalah Apakah ikualitas ipelayanan iberpengaruh iterhadap ipenjualan imobil 

iToyota ipada iPT. Hasjrat iAbadi iCabang iManado?   Jenis penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah ijenis penelitian ikuantitatif imelalui ianalisis iregresi ilinier isederhana 

idengan isampel isebanyak i100 iresponden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah melalui pendekatan non probability sampling atau purposive 

sampling. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi dan 

kuesioner iUji-uji istatistik iyang idigunakan iadalah iuji ivaliditas, iuji ireliabilitas, iuji 

inormalitas, iuji ikoefisien ikorelasi isederhana, iuji iparsial, idan iuji ideterminasi. Analisis 

penelitian data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analisis regresi linear sederhana. 

iSetelah idilakukan iolah idata iditemukan ihasil ibahwa ikualitas ipelayanan iberpengaruh 

isebesar i51,2% iterhadap ipenjualan imobil itoyota ipada iPT iHasjrat iAbadi iCabang 

iManado idan isisanya idipengaruhi ioleh ivariabel ilainnya iyang itidak iditeliti idalam 

ipenelitian iini. 

Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Penjualan

Pendahuluan 
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 Kebutuhan imasyarakat idi 

iIndonesia isaat iini isemakin iberkembang 

idan imengikuti iperkembangan izaman, 

imengingat ipersaingan idi ibidang ibisnis 

iyang isemakin iluar ibiasa idan itingkat 

ipenjualan iyang iterus imeningkat, 

imengingat ipersaingan ibisnis idi ibidang 

iotomotif. iPerusahaan iyang idapat 

ibersaing idalam /pangsa pasar iadalah 

iperusahaan iyang idapat imemberikan 

iproduk iberkualitas idan kualitas ipelayan 

yang terbaik. Hal ini dimaksudkan I agar 

ipenjualan suatu barang iyang iditawarkan 

akan mendapatkan itempat iyang ilayak di 

mata ipembeli idalam imemilih isuatu 

barang iyang inantinya idapat 

mempengaruhi ijenis, ikualitas iyang akan 

imenarik iperhatian pembeli 

 Di itengah isituasi ipandemi iyang 

isulit isepanjang itahun 2020, iToyota 

iberhasil imencatatkan itotal ipenjualan 

iritel isebanyak i182.665 iunit idengan 

imarket share idi ilevel iyang isama iseperti 

itahun i2019, iyaitu isekitar i31%. 

iSebelum ipandemi imerebak idi 

iIndonesia, iToyota imempertahankan 

ipenjualan iritel isebanyak i66.599 iunit idi 

ikuartal ipertama. ikuartal ipertama i(Q1) 

itahun i2020. iSesuai idengan igejolak 

ipandemi, ipada ikuartal iberikutnya i(Q2) 

ipenjualan iritel iToyota iberkurang 

iseluruhnya imenjadi i26.366 iunit, iatau 

i60,4% ilebih irendah idari iangka ipada 

ikuartal ipertama i(Q1). 

Namun, isecara ibertahap 

ipenjualan iretail Toyota iterus imeningkat 

ikarena ididukung oleh i13 iitem ibaru, 

inamun ijuga ioleh proyek-proyek ikreatif 

iyang menyesuaikan dengan ikebutuhan 

ikonsumen /di itengah pandemi ivirus 

iCorona, iseperti iToyota Spektakuler idan 

iDeal Cermat. iIni imenggabungkan 

iproyek iberbasis ilanjutan iseperti iToyota 

iChatbot, imToyota, iHalobeng, iVirtual 

iExpo, ihingga iKINTO iyang 

imemperkenalkan icara baru dalam 

bermobilitas. 

Pada kuartal kedua terakhir (Q3) Toyota 

mampu ibangkit dengan membukukan 

penjualan iretail sebanyak i35.111 iunit, 

naik i33,2% dibandingkan ikuartal 

berikutnya i(Q2). Memang, ibahkan idi 

kuartal terakhir (Q4), ikesepakatan ritel 

Toyota meluas isecara fundamental 

menjadi i54.589 iunit, atau 55,5% lebih 

tinggi dari kuartal kedua dari kuartal 

terakhir (Q3). 

 Toyota imencatat ipenjualan imobil 

isebanyak i331.410 iunit isepanjang i2022. 

iPenjualan itersebut imeningkat i12,1 

ipersen idibandingkan i2021. iDari 

ikeseluruhan ipenjualan imobil, isegmen 

imobil iMPV ijustru imenyumbang 

ikomitmen iterbesar idengan ijumlah 

i191.010 iunit. iKesepakatan ikendaraan 
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iumum itahun ilalu idisumbangkan ioleh 

itiga imodel iteratas iToyota, iyaitu iAll 

iNew iAvanza, iNew iKijang iInnova, 

iInnova iZenix, idan iNew iRush. 

iSepanjang i2022, iToyota iAvanza 

imencatat ipenjualan imobil isebanyak 

i60.619 iunit, iInnova i46.933 iunit, idan 

iRush i44.991 iunit. 

 Kualitas iPelayanan imerupakan 

ielemen ipenting iuntuk imengetahui 

itingkat ipenjualan. iDalam ihal iini 

iperusahaan idapat imenjual ibarang 

idengan ibaik ijika ibarang isesuai idengan 

ikeinginan ipembeli. iKualitas iproduk idan 

ikinerja ilayanan iyang isangat ibaik iakan 

isangat imembantu idalam imeningkatkan 

ikepuasan ikonsumen. iUntuk ikualitas 

ipelayanan icukup iberagam idan 

ibervariasi, imulai idari isales-sales iyang 

iramah iyang imemberikan iinformasi 

itentang ikendaraan iyang iingin idibeli. 

iSelain iitu, iada ijuga ilayanan ipurna ijual, 

iyaitu igaransi ikendaraan, itempat iservice 

iyang itersedia, idan ijasa iservice iyang 

iberkualitas. iNamun idibalik iitu iterdapat 

ijuga imasalah ikualitas ipelayanan iyang 

idihadapi ioleh iPT. iHasjrat iAbadi, iyaitu 

ikurangnya ikomunikasi iterhadap 

Ipenepatan janji iyang idiberikan sales 

kepada ikonsumen dalam bentuk voucher 

diskon idan ijuga idi ibagian iservis, iyaitu 

ikurangnya ipengecekan isecara idetail 

ipada iunit iyang iakan idilakukan iservis. 

Oleh karena itu, berdasarkan ipenjelasan 

iyang idiuraikan idalam ilatar ibelakang, 

imaka ipermasalahan iyang iakan idibahas 

iyaitu seberapa besar pengaruh ikualitas 

ipelayanan iterhadap ipenjualan imobil 

iToyota ipada iPT. Hasjrat iAbadi iCabang 

iManado. Tujuan utama dalam penelitian 

ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

kualitas pelayanan mempengaruhi 

penjualan mobil Toyota pada PT. Hasjrat 

Abadi Cabang Manado 

Tinjauan Pustaka 

Kualitas Pelayanan 

 Menurut iArianto (2018:83), 

iKualitas iPelayanan idapat idiartikan 

iberfokus iuntuk imemenuhi ikebutuhan 

idan ipersyaratan, iserta ipada iketepatan 

iwaktu iuntuk imemenuhi iharapan 

ipelanggan. iPelayanan iberlaku iuntuk 

isemua ijenis ilayanan iyang idisiapkan 

ioleh isuatu iperusahaan ipada isaat iklien 

iberada idi iperusahaan 

Menurut Hetereigonity i(dalam 

iMukarom i& iLaksana, i2018:68-69) 

iuntuk imengukur isuatu ikualitas 

ipelayanan iyang idiinginkan ioleh 

ikonsumen, iperlu idiketahui ikriteria, 

idimensi, iatau iindikator iyang idipakai 

ioleh ipelanggan idalam imenilai 

ipelayanan itersebut, idi imana ilima 

iindikator ikualitas ilayanan itersebut idi 

iantaranya iadalah isebagai iberikut. 
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▪ Tangibily (Bukti iFisik) 

Yaitu ipenampilan ifisik, iperalatan, 

ipersonil, idan imateri ikomunikasi. 

▪ Relialibility (Kehandalan) 

Yaitu ikemampuan iuntuk 

imemberikan ilayanan iyang 

imenjanjikan isecara itepat, iideal idan 

idapat idiandalkan 

▪ Responsiveness (Kepekaan) 

Yaitu ikemauan iuntuk imembantu 

ikonsumen idengan icara imemberikan 

ilayanan iyang ibagus idan icepat. 

▪ Empathy (empati) 

Yaitu iberusaha iuntuk imengetahui 

idan imemahami ikebutuhan isetiap 

ikonsumen. 

▪ Assurance (Jaminan) 

yaitu ipengetahuan idan ikeramahan i 

idan ikemahiran ipersonil iuntuk idapat 

idiandalkan idan idipercaya. 

▪ Tangibily (Bukti iFisik) 

Yaitu ipenampilan ifisik, iperalatan, 

ipersonil, idan imateri ikomunikasi. 

▪ Relialibility i(Kehandalan) 

Yaitu ikemampuan iuntuk 

imemberikan ilayanan iyang 

imenjanjikan isecara itepat, iideal 

idan idapat idiandalkan 

▪ Responsiveness i(Kepekaan) 

Yaitu ikemauan iuntuk imembantu 

ikonsumen idengan icara 

imemberikan ilayanan iyang ibagus 

idan icepat. 

▪ Empathy i(empati) 

Yaitu iberusaha iuntuk imengetahui 

idan imemahami ikebutuhan isetiap 

ikonsumen. 

▪ Assurance i(Jaminan) 

yaitu ipengetahuan idan 

ikeramahan i idan ikemahiran 

ipersonil iuntuk idapat idiandalkan 

idan idipercaya. 

Penjualan 

Menurut iThamrin iAbdullah idan 

iFrancis iTantri (2016:3) iPenjualan iadalah 

ikomponen idari ipromosi idan istrategi 

ipemasaran isecara ikeseluruhan.  

Penjualan iadalah isalah isatu ifungsi 

Iutama iyang idilaksanakan idalam 

ikegiatan ipemasaran isuatu iproduk ioleh 

isuatu iorganisasi ipemasaran, ikegiatan 

iuntuk imenyampaikan iproduk iatau 

ibarang ikepada ikonsumen. iKegiatan iini 

isangat ipenting, imengingat isemakin 

irumit iserta iketatnya ipersaingan idunia 

ibisnis i(Swastha, i2007:15). 

Menurut Basu Swasta dan Irawan 

(2014, 246), tujuan penjualan adalah 

sebagai berikut 

a. Mencapai ivolume ipenjualan itertentu.  

b. iMendapatkan ilaba itertentu 

c. iMembantu ikemajuan iperusahaan. 

d. iMendapatkan icitra ibaik iterhadap 

ibahan iyang idiproduksi ioleh 

iperusahaan.  
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e. iMenentukan itarget ipasar iyang ipas 

idengan ikebutuhuan ipelanggan. 

Jenis dan bentuk penjualan menurut 

Basu Swasta (2014, 246) adalah sebagai 

berikut 

▪ Tradeselling 

Penjualan iyang ibisa iterjadi 

iapabila iPenjual idan ipedagang ibesar 

imemberi iizin ikepada ipengecer iuntuk 

imencoba imemperbaiki isuatu ipengedaran 

iproduk imereka. iHal iini imelibatkan ipara 

ipemasok idalam ikegiatan ipromosi, 

idemonstrasi, ipersediaan idan iproduk 

ibaru. iYang ipada iintinya ipenjual 

imenjual ibarang iatau iproduknya imelalui 

ipenyalur isebelum ibarang iatau iproduk 

itersebut idijual ikepada ikonsumen. 

▪ Missionary selling 

Missionary iselling iadalah ijenis 

ipenjualan ipada iProdusen iyang 

imempunyai ipenyalur iproduknya isendiri. 

iMisionary iselling idilakukan idengancara 

imendorong ipembeli iuntuk imembeli 

iproduk iberasal idari ipenyalur itersebut. 

▪ Technical selling 

Technical iselling iadalah iusaha 

idimana ipenjual imemberikan isaran iatau 

inasihat ikepada ikonsumen idari ibarang 

iatau ijasa iyang idijual ioleh ipenjual. iHal 

iini imemudahkan ikonsumen iuntuk 

imengetahui idan imenentukan iapa ibarang 

iyang isesuai idengan ikeinginannya 

▪ New Business Selling 

New ibusssiness iselling iadalah 

ijenis iteknik imenaikan ipenjualan 

idengan icara imencari ipembeli ibaru. 

iContohnya, iberusaha imembuka 

itransaksi ibaru idengan imembuat icalon 

ipembeli iseperti iyang idilakukan ioleh 

iperusahaan iasuransi. 

▪ Responsive Selling 

Setiap itenaga ikerja ipenjual idapat 

imemberikan ireaksi iterhadap 

ipermintaan ipembeli imelalui iroute 

idriving iand iretailing. 

Kerangka Pemikiran 

Kerangka ipemikiran iyang iada idi 

ipenelitian iini iadalah iKualitas iPelayanan 

i(X) isebagai ivariabel ibebas idan 

iPenjualan i(Y) isebagai ivariabel iterikat. 

iBerikut iini iadalah igambaran ikerangka 

ipemikiran idalam ipenelitian iini 

 

 

Hipotesis 

Berdasarkan irumusan imasalah, imaka 

ihipotesis ipenelitian iini iadalah iH1 

i“Kualitas iPelayanan” iberpengaruh 

iterhadap ipenjualan imobil iToyota ipada 

iPT. iHasjrat iAbadi iCabang iManado” 

Metodologi Penelitian 

Kualitas 

Pelayanan (X) 

 Penjualan 

(X) 
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Penelitian ini dilakukan pada PT. 

Hasjrat Abadi Cabang Manado. Jenis 

penelitian yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah jenis penelitian kuantitatif 

dengan populasi dalam penelitian ini adalah  

pembeli mobil Toyota dengan jumlah 

populasi tidak diketahui secara pasti. Untuk 

sampel dalam penelitian ini menggunakan 

100 responden. Teknik pengambilan 

sampel menggunakan non probability 

sampling dengan Teknik non sampling. 

Metode pengumpulan data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah observasi dan 

kuesioner. iSkala iyang idigunakan idalam 

ipenelitian iini iadalah iskala ilikert, iskala 

iini iberinteraksi i1-5 iserta idengan ipilihan 

ijawaban idan idengan ipilihan ijawaban. 

i(Siregar i2013). 

 Instrumen penelitian data yang dilakukan 

dalam penelitian ini adalah uji validitas dan 

uji reliabilitas untuk menguji kelayakan 

suatu data yang akan digunakan, uji 

normalitas, koefisien korelasi sederhana, 

uji parsial dan analisis data menggunakan 

analisis regresi linier sederhana, 

Hasil Peneltian 

Uji Validitas  

Berdasarkan hasil uji validitas yang 

dilakukan, diketahui bahwa nilai rhitung pada 

variabel Kualitas Pelayanan yang 

berjumlah 8 item pertanyaan dan jumlah 

nilai rhitung dari masing-masing item sebesar 

X.1 = 0,232, X.2 = 0,261, X.3 = 0,560, X.4 

= 0,707, X.5 = 0.635, X.6 = 0,571, X.7 = 

0,576, dan X.8 = 0,499 dan juga variabel 

penjualan dengan jumlah 7 item 

pertanyaan, dengan nilai rhitung dengan nilai 

dari masing-masing item sebesar Y.1 = 

0,711, Y.2 = 0,614, Y.3 = 0.741, Y.4 0,520, 

Y.5 = 0,623, Y.6 = 0,550, dan Y.7 = 0,459 

memiliki nilai yang lebih besar dari nilai 

rtabel 0,196,  maka dapat dinyatakan bahwa 

seluruh item dalam penelitian ini valid 

Hasil Uji Reliabilitas 

Sumber: iPengolahan iData iMenggunakan 

iSPSS i26, i2023 

Tabel itersebut imenunjukkan ibahwa 

iseluruh ikuisioner ivariabel ikualitas 

ipelayanan i(X) i iyang iberjumlah i8 iitem 

kuesioner dan penjualan yang berjumlah 7 

item ikuesioner iadalah ireliabel ikarena 

hasil dari kedua variabel tersebut > 0,60 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 Tabel Reliability 

Statistics 

 

Variabel Cronbach's 

iAlpha 

N iof 

iItems 

Keterangan 

Kualitas 

Pelayanan 

(X) 

 

Penjualan 

(Y) 

0,795 

 

 

0,737 

8 

 

 

7 

 

 

Reliabel 

 

 

Reliabel 
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Sumber : Pengolahan Data Menggunakan 

SPSS 26, 2023 

Hasil igambar idi iatas imenunjukkan 

ibahwa idata imenyebar idi isekitar igaris 

idiagonal idan imengikuti iarah igaris iatau 

igrafik ihistogram iyang iada isehingga 

ididapatkan ihasil ibahwa idata idalam 

ipenelitian iini iberdistribusi isecara 

inormal. 

Koefisien Korelasi 

Correlations 

  

Kualitas 

iPelayanan Penjualan 

Kualitas 

iPelayanan 

Pearson 

Correlation 

1 0,511 

Sig. (2-

tailed) 

  0,001 

N 100 100 

Penjualan Pearson 

iCorrelation 

0,511 1 

Sig. (2-

tailed) 

0,001   

N 100 100 

Tabel i1 iHasil iUji iKoefisien iKorelasi iSederhana 

Sumber: iPengolahan iData iMenggunakan iSPSS i26, 

i2023 

 Tabel idi iatas imenunjukkan ihasil 

iyaitu inilai ipearson icorrelation iadalah 

i0,511 Masuk dalam interval “0,40 – 0,599” 

iartinya ibahwa itingkat iderajat ihubungan 

i(korelasi) iantara ivariabel ikualitas 

ipelayanan i(X) idan ivariabel ipenjualan 

i(Y) iberada idi itingkat hubungan iyang 

icukup ikuat. 

Regresi Linier Sederhana 

 

Model 

Unstandardized 

iCoefficients 

Standardized 

iCoefficients 

T B 

Std. 

iError Beta 

1 (Constant) 4,736 3,352   7,380 

Kualitas 

iPelayanan 

2,112 0,102 0,111 2,103 

a. Dependent iVariable: iPenjualan 

Sumber : Pengolahan Data Menggunakan SPSS 26, 

2023 

 

Y i= i4,736 i+ i2,112 

 Persamaan iregresi idiatas 

imemperlihatkan ihubungan iantara 

ivariabel iindependen idengan ivariabel 

idependen. iDari ipersamaan itersebut 

idapat idisimpulkan ibahwa; iNilai 

iconstanta (a) iadalah i4,736, iartinya ijika 

itidak iterjadi iperubahan ivariabel ikualitas 

ipelayanan i(nilai iX iadalah i0) imaka 

ipenjualan iada isebesar i4,736 isatuan. 
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 Nilai ikoefesien iregresi ikualitas 

ipelayanan i(X) iadalah i2,112, iartinya 

ijika ivariabel ikualitas ipelayanan i(X) 

imeningkat isebesar i1% idengan iasumsi 

ikonstanta i(a) iadalah i0, imaka ipenjualan 

imeningkat isebesar i2,112. iNilai iyang 

ididapat iadalah ipositif isehingga iarah 

ipengaruh idari ikualitas ipelayanan 

iterhadap ipenjualan iadalah isearah idan 

imemberikan ipengaruh iyang ipositif. 

Koefisien Determinasi (R2) 

Model iSummary 

Model R 

R 

iSquare 

Adjusted 

iR 

iSquare 

Std. 

iError iof 

ithe 

iEstimate 

1 ,411a 0,512 0,002 2,854 

a. iPredictors: i(Constant), iKualitas iPelayanan 

Tabel i2 iHasil iUji iDeterminasi i(R2) 

Sumber: iPengolahan iData iMenggunakan 

iSPSS i26, i2023 

 Berdasarkan perhitungan tabel idi 

iatas imenunjukkan ihasil iyaitu inilai 

koefisien determinasi (R iSquare) iadalah 

i0,512. iArtinya ibahwa pengaruh variabel 

X  (iKualitas iPelayanan) iterhadap variabel 

Y (Penjualan) imobil iToyota ipada iPT 

iHasjrat iAbadi iCabang iManado isebesar 

i51,2% idan isisanya isebesar i48,8% 

idipengaruhi ioleh ivariabel-variabel ilain 

iyang itidak iditeliti idalam ipenelitian iini.  

Uji Hipotesis 

Uji t 

Sumber: Pengolahan Data Menggunakan 

SPSS 26, 2023 

Berdasarkan nilai signifikan sebesar 0,001 

yang artinya kurang dari 0,005 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa variable Kualitas 

Pelayanan (X) berpengaruh terhadap 

Penjualan (Y). Berdasarkan nilai t, 

diketahui inilai iThitung iadalah i2,103. 

iArtinya ibahwa iThitung > Ttabel iatau 

i2,103>1,98472 isehingga iH1 i“Kualitas 

iPelayanan iBerpengaruh iterhadap 

iPenjualan iMobil iToyota ipada iPT 

iHasjrat iAbadi iCabang iManado” 

iterbukti ibenar idan idapat iditerima. 

Pembahasan 

 Penelitian iini idilakukan idengan 

itujuan iuntuk imengetahui iapakah 

ikualitas ipelayanan iberpengaruh iterhadap 

ipenjualan imobil itoyota idi iPT iHasjrat 

iAbadi iCabang iManado. iPenelitian iini 

imenggunakan imetode ikuantitatif idengan 

iteknik ianalisis iregresi ilinier isederhana. 

Sebelum imengolah idata idengan iuji-uji 

istatistik iyang iterdapat ipada imetode 

ikuantitatif idengan iteknik ianalisis 

iregresi ilinier isederhana, ipeneliti iterlebih 

idahulu imengolah idata idiri ikarakteristik 

iresponden iagar ipeneliti idapat 

imengetahui ikarakteristik-karakteristik 

iyang iada ipada idiri iresponden. Pada iuji 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
iCoefficients 

Standardized 
iCoefficients 

T Sig. B Std.  Beta 

1 (Constant) 4,736 3,352   7,380 0,000 

Kualitas 
iPelayanan 

2,112 0,102 0,111 2,103 0,001 

a. iDependent iVariable: iPenjualan 
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ikoefisien ikorelasi isederhana ipeneliti 

imendapatkan ihasil ibahwa ihubungan 

i(korelasi) iantara ivariabel ikualitas 

ipelayanan idan ivariabel ipenjualan  

iberada idi itingkat iyang icukup ikuat. 

Analisis iregresi ilinier isederhana 

imemberikan ihasil ibahwa imetode 

ipendekatan ipemodelan iyang idigunakan 

idalam ipenelitian iini isudah itepat iterlihat 

idari ihubungan ivariabel ikualitas 

ipelayanan idan ivariabel ipenjualan itelah 

isearah idan ibersifat ipositif. Pada iuji 

iKoefisien ideterminasi, ipeneliti 

imendapatkan ihasil ibahwa ikualitas 

ipelayanan iberpengaruh isebesar i51,2% 

iterhadap ipenjualan imobil iToyota ipada 

iPT iHasjrat iAbadi iCabang iManado idan 

isisanya isebesar i48,8% idipengaruhi ioleh 

ivariabel-variabel ilain iyang itidak iditeliti 

idalam ipenelitian iini. Pada uji yang 

terakhir, yaitu Uji iparsial. idalam 

ipenelitian iini idilakukan iuntuk imelihat 

ihasil iapakah ihipotesis iyang itelah 

idikemukakan ioleh ipeneliti ipada ibab 

isebelumnya idapat iditerima iatau iditolak. 

iMelalui iuji iini ipeneliti imendapatkan 

ihasil ibahwa iH1 i“Kualitas iPelayanan 

iberpengaruh iterhadap ipenjualan imobil 

iToyota ipada iPT iHasjrat iAbadi iCabang 

iManado” iterbukti ibenar idan idapat 

iditerima idalam ipenelitian iini. iArtinya 

ibahwa iindikator-indikator idalam 

ikualitas ipelayanan iyang iterdiri idari 

ikehandalan, idaya itanggap, iempati, ibukti 

ifisik, idan ijaminan imemberikan 

ipengaruh iterhadap ipenjualan iyang 

idimana ididalamnya imemiliki iindikator-

indikator iyaitu ikondisi idan ikemampuan 

ipenjualan, ikondisi ipasar, imodal, ikondisi 

iorganisasi iperusahaan, idan ifaktor ilain 

i(periklanan, iperagaan, ikampanye).  

Penelitian Terdahulu 

Penelitian ini didukung dengan penelitian 

terdahulu atas nama Angely, dkk (2019) 

dengan judul penelitian, yaitu “Pengaruh 

Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan 

Pelanggan Jasa Service Pada PT. Astra 

International Tbk. – Daihatsu Malalayang”, 

yang dimana hasil penelitiannya, yaitu 

variabel kualitas pelayanan yang terdiri dari 

kehandalan, daya tanggap, jaminan, empati 

dan bukti fisik berpengaruh terhadap 

kepuasan pelanggan jasa service pada PT. 

Astra International Tbk. – Daihatsu 

Malalayang. Dan juga memiliki kesamaan 

dengan hasil penelitian dari Tembesi , dkk 

(2018) dengan judul Pengaruh Harga 

Terhadap Penjualan Penjualan Produk 

Motor Yamaha Mio Pada PT. Hasjrat 

Abadi Outlet Karombasan Manado yang 

dimana hasil penelitiannya menyatakan 

bahwa setiap  nilai angka pada harga  

berpengaruh positif pada penjualan produk 

motor Yamaha Mio pada PT. Hasjrat Abadi 

Outlet Karombasan Manado. 
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Simpulan 

 Kesimpulan iyang ididapat ioleh 

ipeneliti idengan imelihat ihasil iolah idata 

idan ipembahasan iyang itelah idijabarkan 

melalui perhitungan koefisien korelasi 

iadalah ibahwa tingkat ikualitas ipelayanan  

iterhadap ipenjualan imobil iToyota ipada 

iPT iHasjrat iAbadi iCabang iManado 

memiliki pengaruh yang “Cukup Kuat”. 

Artinya bahwa semakin bagus kualitas 

pelayanan yang diberikan, maka semakin 

banyak dan meningkat jumlah penjualan 

unit mobil Toyota, dan juga terdapat 

iPengaruh yang positif dan signifikan 

antara ikualitas ipelayanan iterhadap 

ipenjualan imobil iToyota ipada iPT 

iHasjrat iAbadi iCabang iManado. 
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