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Received [10 Juli 2025] Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap peningkatan
Revised [13 Agustus 2025] penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Metode yang digunakan dalam penelitian ini
Accepted [15 Agustus 2025] adalah metode kuantitatif dengan jumlah responden sebnyak 62 orang yang berbelanja di Toko

Maju Teti Kota Gunungsitoli yang dipilih menggunakan teknik propability sampling menggunkan
rumus slovin. Data dikumpulkan dengan metode observasi dan penyebaran angket secara
langsung di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa
berdasarkan hasil uji parsial (Uji t) diperoleh nilai t hitung sebesar 10,406 dan t tabel sebesar
1,999 yang artinya t hitung lebih besar dari t tabel, serta nilai signifikansinya adalah 0,000 lebih

KEYWORDS kecil dari 0,05 sehingga ditarik kesimpulah bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh
Service Quality, And Sales terhadap peningkatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Berdasarkan uji koefisien
Growth. determinan diperolah hasil bahwa kualitas pelayanan memberikan pengaruh terhadap

peningkatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli sebesar 64% dan 36% dipengaruhi
oleh faktor lain.

ABSTRACT

This study aims to determine the influence of service quality on increasing sales at Toko Maju
This is an open access article  Teti, Gunungsitoli City. The method used in this study is a quantitative method with a total of 62
under the CC—BY-SA license respondents who shop at Toko Maju Teti, Gunungsitoli City, which was selected using the
propability sampling technique using the slovin formula. Data was collected by observation
method and distribution of questionnaires directly at Toko Maju Teti, Gunungsitoli City. The
@ ® @ results of this study show that based on the results of the partial test (t-test) the t-table value is
[ N— By _SA_] 10.406 and the t-table is 1.999 which means that t is greater than t table, and the significance
value is 0.000 smaller than 0.05 so that it is concluded that the quality of service has an influence
on the increase in sales at Toko Maju Teti, Gunungsitoli City. Based on the determinant
coefficient test, the results were obtained that the quality of service had an influence on the
increase in sales at Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli by 64% and 36% was influenced by other
factors

PENDAHULUAN

Menurut Juharni (2017) kualitas ialah salah satu cara dalam melakukan suatu pengembangan
produk yang bermutu, serta memberikan suatu pelayanan yang dapat memberikan kepuasan kepada
pelanggan. Barang/jasa yang di ditawarkan oleh perusahaan harus sesuai dengan keinginan serta
kebutuhan kosnumen, maka untuk mewujudkan hal tersebut perlu dilakukan pengendalian kualitas
produk agar dapat lebih unggul dalam persaingan bisnis yang terjadi pada saat ini.

Menurut Indrasari (2019) “pelayanan (customer service) yaitu suatu cara yang dilakukan oleh
setiap usaha agar konsumen yang berbelanja pada usaha atau bisnis mereka mendapatkan kepuasan
atas layanan yang diberikan, sehingga dengan diterapkannya pelayanan yang baik dalam suatu
bisnis/usaha, maka kebutuhan serta keinginan para konsumen dapat terpenuhi. Menurut R. A Supriyono
(2019) Pelayanan merupakan sebuah langkah yang dilakukan suatu bisnis/usaha dalam mingkataktan
loyalitas pelanggan terhadap bisnis yang sedang mereka jalankan. Dengan melakukan pelayanan yang
baik dan benar maka itu dapat menciptakan rasa kenyamanan para konsumen, sehingga konsumen
tersebut akan berbelanja kembali pada usaha/bisnis tersebut. Menurut Afthnorhan (2019) kualitas
pelayanan adalah kesenjangan diantara persepsi pelanggan dan ekspetasi perusahaan terhadap
pelayanan tersebut mengunakan teori konfirmasi dan diskonfirmasi. Secara khusus, pelanggan
mengevaluasi kualitas pelayanan dengan membandingkan ekspetasi dan kesan yang diterima sebelum
pembelian.

Menurut Sumiyati dan Yatimatun 2021 Penjualan yaitu kegiatan yang dilakukan oleh suatu
bisnis/usaha terhadap konsumen mereka agar mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. Penjualan
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merupakan sumber dari pendapatan perusahaan, semakin besar penjualan, semakin tinggi juga
penghasilan yang akan diterima oleh bisnis/usaha tersebut. Sehingga dapat di ambil kesimpulan dari
penjelasan tersebut, bahwa penjualan adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh dua kelompok atau
lebih. Penjualan tidak dapat terjadi tanpa adanya pihak lain seperti konsumen yang ikut serta didalamnya.

Kualitas pelayanan merupakan suatau strategi yang harus dimiliki oleh Toko Maju Teti, dalam
dunia usaha salah satu yang menjadi faktor penting untuk menunjang keberhasilan suatu bisnis/usaha
dan meningkatkan minat beli yang berbelanja di Toko Maju Teti adalah menerapkan pelayanan yang baik
serta maksimal terhadap konsumen. Sehingga pelayanan yang baik, cepat, dan tepat secara otomatis
akan membuat dampak baik bagi Toko Maju Teti sehingga akan semakin memperoleh keuntungan yang
besar.

Peningkatan suatu volume penjualan pada Toko Maju Teti tidak hanya dilihat dari segi ketersedian
stok barangnya, murahnya harga yang ditawarkan, kualitas produk yang diberikan bagus, namun kualitas
pelayanan juga menjadi suatu hal yang harus dipertimbangkan oleh Toko Maju Teti. Pelanggan pasti
akan merasa puas ketika dia diberikan pelayanan yang baik, cepat, serta responsif oleh karyawan di
tempat dia berbelanja. Maka dengan begitu konsumen akan tetap melakukan pembelanjaan di Toko Maju
Teti secara berulang dan tidak mau berbelanja di tempat lain.

Toko maju teti adalah sebuah usaha yang bergerak dalam bidang pemasaran produk secara
grosir. Dalam menjalankan usahanya tersebut Toko Maju Teti memiliki tugas besar untuk memastikan
penjualan mereka dapat terus meningkat. Dalam menjalankan kegiatannya Toko Maju Teti menghadapi
banyak sekali tantangan yang kompleks dalam meningkatkan penjualan mereka. Peningkatan volume
penjualan memerlukan strategi yang baik dan benar serta harus bisa mengenali kondisi pasar di sekitar
usaha yang sedang di jalankan. Berdasarkan pengamatan awal yang telah dilakukan oleh peneliti Toko
Maju Teti memiliki beberapa masalah yang signifikan dalam melakukan pelayanan. Kualitas pelayanan
yang dilakukan di Toko Maju Teti masih terlihat rendah atau belum maksimal, Keterlambatan dalam
penanganan keluhan yang di sampaikan oleh konsumen, dan respon yang kurang ramah saat konsumen
menanyakan tempat produk yang sedang di cari. Sehingga kualitas pelayanan yang kurang barik
tersebut menjadi bahan pertimbangan bagi para konsumen untuk berbelanja di Toko Maju Teti. Kualitas
pelayanan yang buruk tersebut secara otomatis akan berdampak pada penurunan volume penjualan di
Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Selama tiga bulan melakukan observasi di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli penjualan mereka tidak stabil dan tidak terus mengalami peningkatan. Hal ini sesuai dengan
data penjualan yang saya dapatkan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Berikut saya lampirkan data
penjualan Toko Maju Teti dari bulan januari, februari dan bulan maret 2025 :

Tabel 1 Data Penjualan Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli

Total Penjualan

1 Januari Rp. 194.865.500
2 Februari Rp. 211.734.500
3 Maret Rp. 190. 518.500

Sumber: Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli

Dari data penjualan di atas dapat diketahui bahwa pendapatan penjualan di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli memang tidak stabil. Pada Bulan januari 2025 penjualan Di Toko Maju Teti sebesar Rp.
194.865.500, dan pada bulan Februari 2025 penjualan Toko Maju Teti meningkat mencapai Rp.
211.734.500, namun pada bulan Maret 2025 pemjualan di Toko Maju Teti menurun dengan hasil
penjualan hanya Rp. 190.518.500. Penurunan Penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli
berdasarkan hasil pengamatan dan observasi yang telah penulis lakukakan disebabkan oleh salah satu
faktor kualitas pelayanan Toko Maju Teti yang semakin menurun. Dimana karyawan tidak memberikan
pelayanan yang maksimal dalam membantu konsumen untuk menemukan produk yang sedang dia cari,
karyawan Toko Maju Teti masih memiliki sifat yang kurang sabar, lambat, dan ada beberapa yang kurang
ramah terhadap konsumen, serta masih kurang mampu memberikan penjelasan ketika konsumen
menanyakan fungsi dan kegunaan dari suatu produk. Sehingga masalah pelayanan tersebut memberikan
pengaruh terhadap pendapatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli terus menurun.

LANDASAN TEORI

Pengertian Pemasaran
Menurut (Seran et al.,, 2023) “Pemasaran merupakan aktivitas atau suatu kegiatan yang di
dalamnya terjadi jual beli baik produk maupun jasa, dan tidak bisa dilakukan oleh satu individu saja”.
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Pemasaran ini bertujuan untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan pihak lain, dan menjadi suatu

aktivitas penting bagi suatu bisnis/usaha.

Para ahli mengemukakan beberapa penjelasan menegenai pemasaran, berikut beberap
penjelasan serta pengertiang tentang pemasaran:

a. Menurut Armstrong dan Novrianus Dede Bulu (2020) “Mengungkapkan kegiatan memasarkan suatu
produk barang/jasa bertujuan untuk meningkatkan pendapatan atau penghasilan suatu bisnis/usaha,
serta meningkatkan hubungan yang baik antara produsen dan konsumen”.

b. Sebagaimana dijelaskan oleh Freddy Rangkuti (2018) “Faktor-faktor eksternal seperti budaya, politik,
ekonomi, dan pemerintah merupakan suatu faktor yang dapat mempengaruhi kegiatan pemasaran”.
Dari faktor tersebut membuat produsen dan konsumen dalam menjual dan membeli produk
barang/jasa mereka harus benar-benar mengutamakan fungsi dan sesuai dengan kebutuhan mereka.

Menurut Mokhtar Sayyid (2020) “Salah satu cara yang dilakukakn oleh setiap usaha dalam
memasarkan produk barang/jasa yaitu dengan melakukan beberapa strategi pemasaran yang telah
mereka rancang, tujuannya agar pendapatan dari penjualan produk barang/jasa mereka mengalami
peningkatan yang tinggi’.Menurut Mardia (2021) “Target penting yang harus di capai oleh sebuah usaha
yaitu memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya dari hasil penjualan produk barang/jasa yang
mereka jual”. Empat jenis strategi pemasaran tersebut adalah sebagai berikut:

1. Penjual menggunakan strategi pemasaran yang dikenal sebagai penjualan langsung untuk menjual
barang dan jasa kepada pelanggan secara langsung.

2. Earned media penjualan ini dilakukan secara tidak langsung bertatap muka dengan konsumen,
karena penjualan ini memanfaatkan media sosial untuk membangun kepercayaan konsumen mereka
melalui promosi leawat social media.

3. Tempat pembelian, yaitu suatu strategi dalam memasarkan produk, dengan menggunakan iklan
dengan menempel brosur didekat produk barang yang akan di promosikan kepada kosnumen. Cara
ini sangat bagus digunakan oleh retail dalam memasarkan produk yang mereka punya

4. Internet marketing adalah pendekatan untuk memasarkan dan mengiklankan barang dan jasa melalui
internet dengan tujuan meningkatkan volume penjualan dan mendorong pelanggan untuk membeli
produk tersebut. Strategi ini sangat populer karena mudah dan cepat. Selain itu, pada zaman
sekarang ini sangat banyak sekali media social yang bisa di manfaatkan oleh sebuh usaha dalam
memasarkan produk barang/jasa, diantaranya,facebook,Instagram, email marketing, tiktok, dan
membuat website penjualan.

Pengertian Kualitas Pelayanan

Menurut (Menurut Arianto, (2016) “Kualitas pelayanan berlaku untuk semua jenis layanan yang
diberikan oleh perusahaan kepada pelanggannya, Untuk memenuhi kebutuhan yang diiginkan serta
sesuai dengan kebutuhan yang diharapkan oleh pelanggan atau konsumen tersebut dengan cepat dan
tepat”. Menurut Mulyapradana (2020) “Dalam memberikan kualitas prima, faktor yang perlu di awasi yaitu
faktor kualitas pelayanan, karena apabila kualitas pelayanan buruk, maka akan memberikan pengaruh
terhadap kepuasan konsumen”. Sesuai dengan penjelasan diatas, maka diambil sebuah kesimpulan
yaitu kualitas pelayanan adalah sebuah tindakan yang diberikan oleh perusahaan terhadap konsumen
dan tidak memiliki wujud. Sebuah layanan bisa digunakan untuk mengukur kualitas pelayanan yang telah
diterapkan

Pengertian Penjualan

Samsul Arifin (2020) “Mengatakan penjualan yaitu sebuah kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan dalam mendapatakan uang dari hasil penjualan produk barang/jasa mereka kepada
konsumen”. Sementara itu Sumiyati dan Yatimatun (2021) “Mengatakan penjualan yaitu kegiatan menjual
sebuah produk barang/jsaa kepada konsumen dengan imbalanya adalah mendapatkan uang dari
pembelian produk barang/jasa tersebut’. Penjualan adalah sumber pendapatan perusahaan.

Kotler dan Keller (2016) “Penjualan adalah proses pemasaran yang melibatkan upaya untuk
mempengaruhi calon pelanggan agar membeli produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
Penjualan juga melibatkan komunikasi langsung dengan pelanggan untuk menciptakan hubungan baik
antara perusahaan dan konsumen”. Dalam buku (Philip Kotler) "Manajemen Pemasaran, definisi
penjualan adalah proses menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan sebuah produk/jasa kepada
pihak lain yang memiliki nilai tukar yang tinggi”’. Tujuan penjualan, menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021)
‘Yaitu untuk mendapatkan keuntungan serta meningkatakan sebuah pendapatan dari hasil penjualan
produk barang/jasa kepada pihak lain (konsumen)”.Sehingga dapat disimpulkan bahwa menukar sebuah
produk barang/jasa dengan sejumlah uang sebagai pembayarannya dikenal sebagai kegiatan penjualan.
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METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Pada penelitian ini penulis menggunakan metode penelitian kuantitatif, metode kuantitatif adalah
metode yang dilakukan dengan mengolah dan mengukur data dengan menggunakan teknik matematika
atau perhitungan dan bisa dibantu dengan menggunakan aplikasi SPSS.Sugiyono (2018) “Menyatakan
bahwa metode kuantitatif adalah sebuah metode yang digunakan dalam sebuah penelitian untuk meneliti
populasi dan sampel dengan menggunakan metode statistik atau matematika”. Tujuan dari dilakukannya
penelitian yaitu untuk menemukan masalah dan mencari solusi terhadap masalah tersebut.

Metode penelitian kuantitatif dilakukan untuk mengembangakan sebuah penelitian dengan model
matematika atau perhitungan serta hipotesis berkaitan dengan fenomena tertentu. Tujuan dari penelitian
ini yaitu untuk menemukan berapa besar hubungan antara varaiabel-variabel yang diteliti.

Menurut Fauzi, (2022) Ada beberapa Langkah yang harus dilakukan peneliti dalam metode penelitian

kuantitatif, sebagai berikut:

1. Identifikasi masalah: mengenali dulu lebih dalam masalah yang terjadi, setelah itu baru dilakukakan
penelitian untuk mencari solusi yang paling tepat untuk masalah tersebut.

2. Merumuskan masalah: Setelah mengenali masalah yang sedang terjadi, kemudian masalah tersebut
dibuat lebih terperinci lagi dan dibuat daftar pernyataan untuk dikaji dan dibahas lebih luas lagi.

3. Merumuskan hipotesis: Mengumpulkan jawaban sementara terkait dengan permasalahan yang
sedang terjadi dan jawaban-jawaban tersebut diolah lebih lanjut berdasarkan teori-teori yang berlaku
sehingga dapat mengambil sebuah kesimpulan yang tepat.

4. Pengumpulan data: Mencari data serta informasi yang banyak terkait dengan permasalahan yang
sedang terjadi. Data yang sudah terkumpul diolah lebih lanjut dan dikaitkan dengan rumusan
hipotesis.

5. Analisis: Analisis berhubungan erat dengan data yang telah dikumpulkan dan subjeknya. Jika sebuah
data yang didapatkan kemudian dikumpulkan adalah kualitatif atau naratif, maka pendekatan kualitatif
digunakan; sebaliknya, namun jika data yang dikumpulkan berupa angka, maka pendekatan statistik
digunakan dengan metode kuantitatif.

6. Kesimpulan: Hasil dari data yang sudah didaptakan, serta sudah di analisis dengan baik tentang
kebenarannya dan bersumber dari narasumber yang terpecaya yang artinya bukan sebuah karangan.

Populasi

Menurut Sugiyono (2018) “Populasi yaitu garis umum yang mencakup objek atau topik tertentu dan
telah dipastikan oleh peneliti untuk dilakukan penelitian, yang akan menghasilkan sebuah
kesimpulan”.Pada penelitian, populasi dibedakan menjadi dua bagian yaitu: populasi umum dan populasi
target. Pelanggan yang melakukan pembelian di Toko maju Teti selama tiga (bulan) digunakan sebagai
subjek penelitian ini.

Tabel 2 Data Pelanggan Selama Tiga Bulan
Keterangan | Bulan Total
Pelanggan yang melakukan Januari Februari

pembelian produk di Toko 10 Orang 40 Orang
Maju Teti.
Sumber: Diolah Oleh Peneliti 2025.

160 Orang 160 Orang

Data pelanggan yang peneliti ambil selama tiga bulan observasi di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli sebanyak 160 adalah sebagain besar pelanggan tetap Toko Maju Teti.

Sampel

Menurut Sugiyono, (2017:81) “Sampel yaitu bagian dari populasi yang akan digunakan peneliti
sebagai sumber data, untuk tujuan penelitian yang lebih lanjut, dalam hal ini, sampel dihitung sebagai
suatu bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki populasi”. Menurut Sugiyono, (2016:81) “Metode
pengambilan sampel merupakan suatu metode untuk menentukan jumla responden yang nantinya akan
digunakan oleh peneliti untuk melakukan penelitian”. Menurut Sugiyono (2017) “Menyatakan bahwa
dalam penelitian sosial, batas kesalahan sampel umumnya ditetapkan sebesar 5% (0,05) namun dalam
kondisi tertentu bisa ditoleransi sampai 10% (0,10)". Maka penulis menggunakan rumus slovin dengan
tingkat kesalahannya sebesar, 10% (sepuluh persen) dengan tingkat kepercayaannya sebesar, 90%
(Sembilan puluh persen). Berikut cara perhitungan sampel menggunakan rumus slovin:
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_ N
" T 1+ (N xed)
Dimana:
N : Ukuran sampel
N : Populasi
e? : Prosentase kesalahan
_ 160
"= 1+160(0,10)2
_ 160
" T 141600001
— 160
TR
_ 160
"= 726
n = 62 Responden

Teknik penarikan sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu; Menurut sugiono 2021
“probability sampling. probability sampling (sampel probabilita) adalah metode di mana setiap elemen
dalam populasi memiliki peluang yang sama untuk dipilih”. Teknik ini sangat penting dalam penelitian
kuantitatif karena memungkinkan generalisasi hasil penelitian ke seluruh populasi dan memberikan
validitas statistik yang tinggi. Berdasarkan Uraian diatas dan hasil perhitungan menggunakan rumus
slovin maka dalam penelitian ini jumlah sampel yaitu 62 responden.

Teknik Pengumpulan Data

Sugiyono (2018:) “Mengatakan bahwa teknik pengumpulan data adalah langkah paling strategis
dalam penelitian karena tujuan utamanya adalah mendapatkan data yang akurat dan tepat’. Maka jika
peneliti tidak memahami lebih dalam teknik pengumpulan data, maka peneliti tersebut tidak akan
mendapatkan data yang akurat dan tepat. Sehingga penelitian mereka tidak akan memperoleh hasil yang
akurat. Sebaliknya jika peneliti mampu memahami pengumpulan data dengan baik maka peneliti tersebut
akan mendapatkan data yang akurat, dan hasil penelitiannya pasti akurat.

Menurut (Bakhrudin All Habsy, 2024) Berikut beberapa cara dalam mengumpulkan data:

1. Teknik Observasi: Pengamatan, juga dikenal sebagai observasi, mengamati lebih teliti. Pada
penelitian, observasi didefinisikan sebagai suatu pengamatan dan secara sistematis dan terperinci
tentang objek penelitian yang akan diteliti secara langsung.

2. Metode Angket: Angket, juga disebut kuesioner, adalah metode untuk mengumpulkan sebuah data
melalui pernyataan. Tekni pengumpulan data dalam motode ini dilakukan dengan cara melakukakn
penyusunan secara sistematis terhadapa item pernyataan yang akan di berikan kepada responden.
Petunjuk pengisian, dan elemen identitas responden yang mencakup jenis kelamin, umur, pekerjaan,
dan penghasilan

3. Teknik dokumentasi: Teknik dokumentasi, Merupakan teknik pengumpulan suatu data untuk
mendapatkan informasi namun saat pengambilan datanya didokumentasikan menggunakan teknologi
seperti hanphone, seperti mengambil foto saat wawancara ataupun video. Sehingga teknik
dokumentasi ini merupakan teknik pengambilan data yang sangat akurat dan tidak bisa di manipulasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil

Uji Validitas

Menurut Saptutyningsih dan Setyaningrum (2019) “Uji validitas merupakan uji yang harus dilakukan
dalam sebuah penelitian. Uji ini dilakukan untuk mengukur sebarapa valid atau sebarapa baik data
tersebut bisa digunakan dalam sebuah penelitian”. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r
hitung dengan nilai r tabel, jika nilai r hitung lebih besar dari r tabel maka dapat disimpulkan bahwa data
tersebut valid dan dapat digunakan dalam penelitian. Uji validitas yang digunakan oleh penulis yaitu
dengan menggunakan bantuan SPSS. SPSS merupakan sebuah aplikasi untuk menganalisis data
statistik. Berikut hasil uji validitas variabel pada penelitian ini:
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Tabel 3 Validitas Variabel X Kualitas Pelayanan

No item r Hitung r Tabel Keterangan
Pernyataan
1 0,760 0,218 Valid
2 0,800 0,218 Valid
3 0.800 0,218 Valid
4 0,815 0,218 Valid
5 0,774 0,218 Valid
6 0,864 0,218 Valid
0,218 )
7 0,835 Valid
0,218 )
8 0,836 Valid
0,218 i
9 0,796 Valid
0,218 )
10 0,619 Valid

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Berdasarkan dari hasil uji validitas di atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa semua item
pernyataan variabel (X) dinyatakan valid, karena r hitung lebih besar dari r tabel (0,218).

Tabel 4 Validitas Variabel Y Peningkatan Penjualan

No item r Hitung r Tabel Keterangan
Pernyataan
1 0,596 0218 Valid
2 0,625 0218 Valid
3 0,638 0218 Valid
4 0,623 0218 Valid
5 0,478 0218 Valid
6 0,501 0218 Valid
7 0,670 0218 Valid
8 0,608 0218 Valid
9 0,601 0218 Valid
10 0,658 0218 Valid
11 0,590 0218 Valid
12 0,564 0218 Valid
13 0,553 0218 Valid
14 0,537 0218 Valid

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Berdasarkan dari hasil uji validitas di atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa semua item
pernyataan variabel (Y) dinyatakan valid, karena r hitung lebih besar dari r tabel (0,218).
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Uji Reliabilitas Data
Tabel 5 Reliability variabel Kualitas Pelayanan (X
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
.932 10

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Tabel 6 Reliability variabel Peningkatan Penjualan (Y
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems
.854 14

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Hasil pengujian reliabilitas terhadap instrument menghasilkan angka Cronbach Alpha lebih besar
dari 0,6 yaitu Kualitas Pelayanan (X) sebesar 0,932, dan Peningkatan Penjualan (Y) sebesar (0,854).
Reliabilitas kuesioner untuk kedua variabel ini dianggap sangat layak dan reliebel, karena nilai Cronbach
Alpha kedua variabel > 0,6. Dan jika dilihat dari tabel tingkat reliabilitas kedua variabel tersebut berada di
antara alpha 0,80-1,100, dan dikatakan sangat reliebel.

Uji Koefisien Korelasi
Tabel 6 Uji Koefisien Korelasi Variabel (X) dan Variabel (Y

X Pearson Correlation 1 .802"
Sig. (2-tailed) .000
N 62 62
Y Pearson Correlation .802™ 1
Sig. (2-tailed) .000
N 62 62
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Dari hasil perhitungan menggunakan SPSS pada tabel 4.14 dapat diketahui bahwa nilai korelasi
kedua variabel sebesar r= 0,802. 0,802 bernilai positif dan kuat, dengan melihat ketentuan yang telah
ditetapkan dimana jika nilain r lebih besar dari 0, maka bisa dikatakan telah terjadi korelasi yang kuat
antara variabel X dan variabel Y. Semakin tinggi presentase yang diberikan oleh variabel X, maka
semakin besar tinggi juga nilai yang didapatakan oleh variabel Y. Dapat dismpulkan korelasi antara
variabel kualitas pelayana dan peningkatan penjualan sangat kuat, karena berada pada tingkat interval
0,80-1,100.

Uji Koefisien Determinan
Tabel 7 Uji Koefisien Determina R?

Model Summary

R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.15 menggunakan SPSS, maka dapat diambil kesimpulan
bahwa variabel kualitas pelayanan yang dilakukan pada Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli memberikan
pengaruh terhadap peningkatan penjualannya, dengan kontribusi sebesar 64%. Dan sisanya dipengaruhi
oleh faktor lain yang belum diteliti, sebesar (100% - 64%) = 36%
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Uji Hipotesis (Uji t)

Tabel 7 Pengaruh Variabel (X) Terhadap Variabel (Y

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Std. Error .
1 (Constant) 17.515 2.622 6.681 .000
X .839 .081 .802 10.406 .000

a. Dependent Variable: Y ‘
Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Hasil SPSS26 di atas menunjukkan bahwa nilai antara variabel X (Kualitas Pelayanan) dan
variabel Y (Peningkatan Penjualan) adalah t hitung = 10,406, dan nilai t tabel adalah 1,999 dengan n = 62
pada tingkat kepercayaan 90%. Menurut ketentuan yang berlaku, Hipotesis Alternatif HO diterima jika t
hitung lebih besar dari t tabel atau 10,406 lebih besar dari 1,999, dan nilai signifikansi dari t hitung
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, peningkatan penjualan di toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli dipengaruhi oleh kualitas layanan.

Analisis Regresi Linear Sederhana
Regresi linear sederhana, dilakukan untuk melihat keterkaitan antara variabel kualitas pelayanan
dengan variabel peningkatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Untuk melihat seberapa
besar pengaruh variabel X dan Variabel Y penulis menggunakan SPSS untuk mendapatkan nilai dari;
Y =a+ bX

Penjelasan:

X: Variabel Independen.

Y: Variabel Dependen.

a: Konstanta/Intersep.

b: Koefisien Regresi.

Berikut hasil dari pengujian yang dilakukan pada SPSS;

Tabel 8 Analisis Regresi Linear Sederhana

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 17.515 2.622 6.681 .000
X .839 .081 .802 10.406 .000

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Output SPSS 26, 2025

Dari hasil SPSS diatas, dapat kita ketahui nilai E = 17,515 Jumlah konstan ini menunjukkan
bahwa jika Kualitas Pelayanan (X) tidak ada, maka nilai konsisten Peningkatan Penjualan (Y) adalah
sebesar 17,515. Sedangkan nilail b = 0,839 yang berarti Peningkatan Penjualan (Y) meningkat sebesar
0,839 untuk setiap kenaikan 1% pada tingkat Kualitas Pelayanan, yang berarti peningkatan Penjualan (Y)
sebesar 0,839 setiap kenaikan 1% pada kualitas pelayanan.Jika kualitas pelayanan meningkat, penjualan
juga akan meningkat. Sehingga persamaan Regresinya adalah Y = 17,515 + 0,839 X. Berikut adalah
Grafik Regresi Linear sederhana keterkaitan antara variabel X dan'Y.
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Pembahasan
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan Di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli

Kualitas layanan ialah komponen penting yang harus diperhatikan (Rojikun, 2021). Kualitas
pelayanan merupakan suatu tindakan kepada konsumen melalui penyajian yang sesuai dengan harapan
dan kebutuhan konsumen (Chandra, 2020). Kualitas layanan dibedakan dalam dua standar yaitu kualitas
layanan berstandar baik dan berstandar buruk (Indrasari, 2019). Kualitas dapat dikatakan berstandar
baik jika usaha tersebut memberikan pelayanan yang setara dengan harapan konsumen.

Keputusan konsumen untuk kembali menjadi pelanggan akan memberikan pengaruh pada volume
penjualan (Suardika & Sari Dewi, 2021). Oleh karena itu, volume penjualan yang didasarkan pada
pengalaman pelanggan yang menyenangkan akan meningkat, dan perusahaan tersebut dapat
mengurangi pengalaman pelanggan yang tidak menyenangkan. Maka dari itu, kualitas layanan dapat
membuat kesetiaan pelanggan pada usaha serta dapat mendorong peningkatan volume penjualan. Hal
tersebut dibuktikan melalui penelitian terdahulu.

Berdasarakan hasil penelitian yang berjudul pengaruh kualitas pelayanan di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli. Hasil penelitian menunjukan bahwa Kualitas Pelayanan (X) terhadap Peningkatan
Penjualan (Y). diperoleh nilai antara variabel X (Kualitas Pelayanan) dan variabel Y (Peningkatan
Penjualan) adalah t = 10,515, dan nilai tabel adalah 1,999 dengan n = 62 pada tingkat kepercayaan
90%. Menurut ketentuan yang berlaku, Hipotesis Alternatif Ha diterima jika t hitung lebih besar dari t
tabel atau 10,515 lebih besar dari 1,999, dan nilai signifikansi dari t hitung sebesar 0,000 lebih kecil dari
0,05. Dari hasil peneletian tersebut dapat diuraikan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh
terhadap peningkatan penjualan produk pada Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Yang artinya jika
kualitas pelayanan yang diberikan Toko Maju Teti terhadap konsumen buruk atau tidak maksimal maka
akan memberikan pengaruh terhadap penurunan penjualan mereka. Namun apabila semakin meningkat
kualitas pelayanan yang diberikan oleh Toko Maju Teti terhadap konsumen, maka itu akan memberikan
pengaruh terhadap peningkatan penjualan produk di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli.

Ini sejalan dengan temuan penelitian Widyawanti Achmad Rambu, Johny A.F. Kalangi, dan Aneke
Y. Punuindoong (2022) Yang berjudul "Pengaruh pemasaran dan pelayanan terhadap peningkatan
volume penjualan PT Tigaraksa Satria Tbk Kota Manado". Hasil penelitian menunjukkan bahwa
pelayanan memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap peningkatan volume penjualan
perusahaan PT Tigaraksa Satria Tbk Manardn <ementara secara keseluruhan.

Dari penjelasan dan uraian di att 49 2 dapat dikatakan Salah satu komponen yang sangat
penting untuk mendorong pertumbuhan ........ ..dalah kualitas pelayanan. Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Hasil penelitian menunjukan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh postif terhadap peningkatan volume penjualan.

Besarnya Hubungan Kualitas Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan Di Toko Maju Teti Kota
Gunungsitoli

Samsul Arifin (2020) mengatakan penjualan adalah memberikan sesuatu kepada orang lain
(pembeli) untuk mendapatkan uang atau menerima uang. Sementara itu Sumiyati dan Yatimatun (2021)
mengatakan penjualan adalah pembelian barang atau jasa dari satu pihak kepada pihak lain dengan
ganti uang dari pihak lain. Penjualan adalah sumber pendapatan perusahaan.Berdasarkan hasil
penelitian yang berjudul pengaruh kualitas pelayanan terhadap peningkatan penjualan di Toko Maju Teti
Kota Gunungsitoli.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinan, hasil Penelitian menunjukan dimana kualitas pelayanan
mampu memberikan pengaruh terhadap peningkatan penjualan sebesar 64% sedangkan 36%
dipengaruhi oleh faktor lain yang belum diteliti. Dari hasil penelitian tersebut dapat diuraikan bahwa
kualitas pelayanan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli memberikan pengaruh terhadap peningkatan
penjualn produk mereka sebesar 64%, yang artinya jika kualitas pelayanan terus ditingkatkan maka
semakin besar pengaruh yang diberikan kualitas pelayan terhadap peningkatan penjualan produk di Toko
Maju Teti Kota Gunungsitoli. Dan 36% peningkatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli
dipengaruhi oleh faktor yang lain dan belum diteliti.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Indra Sasangka, dan Rahmat Rusmayadi
(2018) yang berjudul “Pengaruh kualitas pelayanan terhadap volume penjualan pada mini market
minamart'90 bandung”. Hasil penelitian menunjukan Kualitas pelayanan di minimarket Minamart 1990
dipengaruhi oleh 67 persen oleh Besarmya dari variabel kualitas pelayanan, yang terdiri dari kehandalan,
ketanggapan, jaminan, empati, dan bukti fisik.

Variabel lain yang tidak diteliti memberikan kontribusi sebesar 33 persen. Kualitas pelayanan
dalam hal kehandalan, jaminan, dan empati harus terus ditingkatkan oleh manajemen perusahaan untuk
mendukung pertumbuhan pelanggan yang lebih besar di minimarket Minamart'90 Bandung. Ini karena
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faktor kualitas ini sangat penting dalam menentukan jumlah penjualan.Maka dapat dikatakan setiap
kualitas pelayan ditingkatkan oleh setiap usaha/ bisnis maka akan semakin besar pengaruh yang
diberikan oleh kualitas pelayanan terhadap peningkatan penjualan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah kualitas pelayanan memimiliki pengaruh
terhadap peningkatan penjualan, serta untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kualitas pelayanan
tersebut terhadap peningkatan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli. Berdasarkan penelitian
yang telah dilakukan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli, maka penulis menyampaikan beberapa
kesimpulan yaitu:

1. Berdasarkan uji t menggunakan bantuan SPSS26 menunjukkan bahwa nilai antara variabel X
(Kualitas Pelayanan) dan variabel Y (Peningkatan Penjualan) adalah t hitung = 10,406, dan nilai t
tabel adalah 1,999 dengan n = 62 pada tingkat kepercayaan 90%. Menurut ketentuan yang berlaku,
Hipotesis Alternatif HO diterima jika t hitung lebih besar dari t tabel atau 10,406 lebih besar dari 1,999,
dan nilai signifikansi dari t hitung sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, peningkatan
penjualan di toko Maju Teti Kota Gunungsitoli dipengaruhi oleh kualitas layanan.

2. Berdasarkan uji koefisien determinan menggunakan bantuan SPSS26, maka dapat diambil
kesimpulan bahwa variabel kualitas pelayanan yang dilakukan pada Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli
memberikan pengaruh terhadap peningkatan penjualannya, dengan kontribusi sebesar 64%. Dan
sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang belum diteliti, sebesar (100% - 64%) = 36%.

Saran
Berdasarkan temuan penelitian, maka penulis memberikan saran adalah sebagai berikut:

1. Untuk meningkatkan penjualan di Toko Maju Teti Kota Gunungsitoli, maka Toko Maju Teti harus bisa
melakukan pelayanan prima terhadap konsumen sehingga dapa memberikan pengaruh terhadap
Peningkatan Penjualan dan Toko Maju Teti dapat terus berkembang..

2. Perlu dipertahankan dan ditingkatkan kualitas yang diberikan kepada para konsumen agar setiap
konsumen dapat merasakan kepuasan dan akan memberikan dampak positif bagi Toko Maju Teti
Kota Gunungsitoli.

3. Perlu dilakukannya pelatihan terhadap setiap karyawan terutama dalam segi kualitas pelayanan agar
pelayanan yang diberikan oleh setiap karyawan dapat terrealisasikan dengan baik dan benar.

4. Diharapkan kepada peneliti berikutnya, supaya dapat melakukan penelitian yang lebih luas dan lebih
rinci. Dengan begitu penetian mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap peningkatan penjualan
bisa menjadi tolak ukur bagi usaha-usaha dalam meningkatkan kualitas pelayanan yang mereka
miliki.
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