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Abstrak: Persaingan usaha dalam industri otomotif terus meningkat, khususnya pada industri 
kendaraan. Salah satu perusahaan otomotif adalah Suzuki, dengan keunggulan yang di miliki Suzuki 
mampu meraih pangsa pasar sendiri. Untuk itu penelitian ini menganalisis bauran pemasaran 
terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki di Ciputat. Tujuan penelitian ini menganalisis bauran 
pemasaran yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki , adapun Penelitian ini 
merupakan penelitian deskriptif-verifikatif, merupakan jenis penelitian yang menggambarkan secara 
sistematis fakta dan karakteristik objek dan subjek yang diteliti secara tepat. Menganalisis dan 
menggambarkan hasil penelitian tetapi tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih luas 
tetapi dapat digunakan untuk membuktikan hipotesis melalui pendekatan kuantitatif dan analisis 
terhadap hasil penelitian dan hasilnya dapat digunakan untuk membuat kesimpulan. Metode analisis 
regresi linear berganda digunakan untuk menguji hipotesis dari penelitian ini. Hasil penelitian 
menunjukan (1) Produk, harga, promosi dan tempat secara simultan berpengaruh secara positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian, (2) Produk berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap terhadap keputusan pembelian, (3) Harga berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap terhadap keputusan pembelian. (4) Promosi berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap terhadap keputusan pembelian, (5) Tempat dan bukti fisik berpengaruh secara positif dan 
signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian.  
Kata kunci:  Keputusan Pembelian, Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi,Tempat, Proses, 

Personel, Bukti Fisik 
 
Abstract: Business competition in the automotive industry continues to increase, especially in the 
vehicle industry. One of the automotive companies is Suzuki, with the advantages that Suzuki has, it 
is able to gain its own market share. For this reason, this study analyzes the marketing mix on 
purchasing decisions for Suzuki cars in Ciputat. The purpose of this study is to analyze the marketing 
mix that influences the decision to purchase a Suzuki car, while this research is a descriptive-
verification research, which is a type of research that describes systematically the facts and 
characteristics of the object and subject under study appropriately. Analyze and describe the research 
results but are not used to make broader conclusions but can be used to prove hypotheses through a 
quantitative approach and analysis of the research results and the results can be used to make 
conclusions. Multiple linear regression analysis method is used to test the hypothesis of this study. 
The results show (1) Product, price, promotion and place simultaneously have a positive and 
significant effect on purchasing decisions, (2) Products have a positive and significant effect on 
purchasing decisions, (3) Prices have a positive and significant effect on decisions purchase. (4) 
Promotion has a positive and significant effect on purchasing decisions, (5) Place and physical 
evidence have a positive and significant effect on purchasing decisions. 

 

 
 

 
 
Vol. 1 • No. 2 • Juni 2021 
 
Pege (Hal.) : 971 – 976  
 

ISSN (online)  : 2746 - 4482 
ISSN (print)     : 2746 - 2250 
 
 

© LPPM Universitas Pamulang 
JL.Surya Kencana No.1 Pamulang, Tangerang Selatan – Banten 
Telp. (021) 7412566, Fax (021) 7412491 

Email  : humanisproccedings@gmail.com 

 
Special Issue : 

Humanis2021 
 Humanities, Management and Sciene 

Proceeding 2021 
 

Website. : 
http://www.openjournal.unpam.ac.id/index.php/SNH 

 

mailto:tikapangastuti23@gmail.com
http://www.openjournal.unpam.ac.id/index.php/SNH


 

972 | HUMANIS (Humanities,Management and Science Proceedings) Vol.01, No.2, Juni 2021 

       Special issue : Webinar Nasional Humanis 2021  

(Humanities,Management and Science Proceedings) 

Keywords:  Purchasing Decisions, Marketing Mix, Product, Price, Promotion, Place, Process, 
Personnel, Physical Evidence 

 

 
PENDAHULUAN 

 
Pesatnya perkembangan industri otomotif di tanah air membuat tingkat persaingan 

antar perusahaan semakin ketat dan kompetitif, khususnya pada industri kendaraan mobil. 
Para produsen mobil harus menyesuaikan diri dengan keadaan pasar disamping 
memperhatikan tingkat keinginan konsumen dengan cara membuat inovasi produk yang 
ditawarkannya. Hal ini dapat terlihat dari semakin beraneka ragam merek dan jenis mobil di 
Indonesia. Dalam hal ini konsumen diminta untuk lebih selektif dalam memilih produk yang 
akan dibeli. Yang menjadi pertimbangan bagi konsumen dalam memilih suatu produk yaitu 
faktor nilai dan manfaat yang akan diperoleh konsumen jika membelinya. Konsumen dalam 
melakukan pembelian juga memperhatikan faktor biaya yang akan dikeluarkan untuk 
membeli produk tersebut.  

Salah satu segmen mobil yang sedang diminati konsumen adalah mobil Suzuki. 
Penyebab boomingnya mobil Suzuki karena harga yang terjangkau dan harga yang 
dipasarkan relatif mampu bersaing dengan produk sejenisnya, sehingga mampu 
menumbuhkan minat daya beli sebagian masyarakat.  

Upaya yang dilakukan perusahaaan untuk mencapai tujuan dan target penjualan, 
sering kali perusahaan dihadapkan pada faktor kendala seperti; kesulitan dalam 
meningkatkan volume penjualan, adanya persaingan ketat dari perusahaan kompetitor, 
semakin kompleksnya perilaku konsumen terhadap suatu produk, selera konsumen, 
pendapatan konsumen serta kondisi ekonomi dan Pemerintahan yang tidak menentu seperti 
saat ini terlebih imbas pandemi Covid-19.  

Konsep pemasaran mempunyai indikator bahwa dalam keberhasilan suatu 
perusahaan jika perusahaan tersebut mampu memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik, 
hal ini menandakan bahwa perusahaan mampu memasuki era kompetisi produk. Selain dari 
hal tersebut yang menjadi faktor utama pemasaran yang dapat menciptakan keputusan 
pembelian menyangkut tujuh aspek yakni; produk, harga, tempat/distribusi, promosi, 
personel, proses dan bukti fisik. Mc Carthy (Kotler, 2012:18) mempopulerkan klasifikasi tujuh 
unsur-unsur dari alat-alat bauran pemasaran yang dikenal 4P yaitu Produk, harga, tempat, 
promosi dann dengan 3P yaitu personel (orang), proses dan bukti fisik.  

Menurut Kotler (2012:34) dalam meningkatkan persaingan masing-masing 
perusahaan harus dapat memenangkan persaingan dengan menampilkan produk yang 
terbaik dan bermutu tinggi yang sesuai dengan selera atau kebutuhan konsumen yang 
selalu berkembang sesuai dengan perilaku konsumen.  

P.T Citra Asri Buana sebagai perusahaan penyalur kendaraan bermotor merek mobil 
Suzuki di Ciputat, tentu memperhatikan sistem bauran pemasaran dari kendaraan yang 
mereka jual. Tujuan merebut pangsa pasar dalam bauran pemasaran menjadi pedoman 
yang digunakan untuk meningkatkan volume penjualan. Segmen pasar penjualan mobil 
Suzuki adalah masyarakat yang mempunyai pendapatan menengah dengan penghasilan 
rata-rata Rp 7 juta sampai 15 juta perbulan. Pekerjaan rata-rata konsumen adalah PNS, 
pegawai swasta dan wiraswasta. Masyarakat yang dituju adalah konsumen keluarga yang 
memiliki anak 1 sampai 3 orang dan mempunyai  usia di atas 25 tahun dengan dibuktikan 
memiliki surat keterangan penghasilan (bagi yang sudah bekerja).  

Menurut salah satu customer yang telah membeli produk mobil Suzuki di Dealer 
Ciputat, mengakui bahwa terdapat perbedaan mengenai pelayanan menjual produk yang 
ditawarkan baik dalam kemudahan proses asuransi, kemudahan dalam memenuhi 
persyaratan dan kemudahan proses asuransi jika terjadi pada kerusakan mobil di kemudian 
hari. Sehingga banyak cara bagi customer untuk membeli produk yang mereka inginkan. 
Berdasarkan uraian diata, dapat disimpulkan bahwa bauran produk pemasaran yang 
dilakukan oleh Dealer sangat berpengaruh terhadap volume penjualan.  
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Strategi pemasaran merupakan hal dasar yang digunakan perusahaan untuk 
mencapai tujuan, karena potensi terhadap suatu penjualan produk ke konsumen dengan 
kemudahan-kemudahan yang ditawarkan mampu menumbuhkan minat daya beli 
masyarakat terlepas dari informasi-informasi yang dimiliki konsumen.. Dalam strategi 
pemasaran ada tindakan konsumen yang cenderung kepada kondisi persaingan yang 
menyebabkan tingkat perilaku konsumen dan daya beli yang juga cenderung berubah-ubah. 
Untuk itu diharapkan kepada perusahaan harus mampu menetapkan suatu strategi yang 
mampu menjangkau perilaku konsumen dengan berbagai kemudahan. Tujuannya agar 
sesuai dengan kegiatan pemasaran apa yang akan diterapkan.  
 
LANDASAN TEORI 
 
Pengertian Pemasaran 

Pemasaran memiliki dua hal, pertama, pemasaran merupakan filosofi, sikap perspektif 
atau orientasi manajemen yang menekankan pada kepuasan konsumen. Kedua, pemasaran 
adalah sekumpulan aktivitas yang di gunaka untuk mengimplemntasikan filosofi ini. Defisini 
dari American marketing Association (AMA) mencakup kedua perspektif itu: “Marketing is 
the process of palnnng and executing the conception, pricing, promotion, and distribution of 
ideas, goods, and services to create exchange that satisfy individual and organizational 
goals”. Artinya bahwa pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan menjalankan 
konsep, harga, promosi,dan distibusi sejumlah ide , barang, dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi ( Lamb, Hair, 
McDaniel,2001:06 ) 

Menurut Kotler dan Amstrong (dalam Priansa, 2017:4), Manajemen Pemasaran 
merupakan suatu upaya manusia untuk mencapai hasil pertukaran yang diinginkan dan 
membangun hubungan yang erat dengan konsumen dengan cara yang menguntungkan 
bagi Perusahaan. Sedangkan Stanton (2005) mengatakan sarana yang di dayagunakan 
oleh bisnis untuk menjalankan pemasaran.  

Pengertian lain menurut Tanner & Raymond (2012) Pemasaran merupakan kegiatan 
yang melibatkan serangkaian institusi untuk melakukan sebuah proses penciptaan, 
mengkomunikasikan, menyampaikan dan pertukaran nilai untuk pelanggan, klien, mitra dan 
masyarakat.  

Pengertian lain juga di kemukakan Sumarni (Dalam Sunyoto, 2014:221) yang 
mengatakan bahwa manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan, pelaksanaan, 
dan pengendalian atas program yang dirancang untuk menciptakan, membentuk dan 
mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran organisasi. 
"Marketing Management is the planning, direction and control of the entire marketing activity 
of a firm or division of a firm) manajemen pemasaran adalah merencanakan, pengarahan 
dan pengawasan seluruh kegiatan pemasaran (Shultz dalam Manap, 2016:79)". 

Dari beberapa definisi diatas dapat di simpulkan bahwa yang di maksud dengan 
manajemen pemasaran adalah alat analisis, perencanaan, penerapan, dan pengendalian 
program yang dirancang untuk melaksanakan fungsi-fungsi manajemen yaitu menciptakan, 
membangun, mengendalikan, dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan 
dengan sasaran pasar dalam rangka menyampaikan produk dan mencapai tujuan utama 
perusahaan dari pihak produsen ke konsumen dengan tujuan memperoleh laba.  

Menurut Sagala (2007:137) strategi merupakan sebuah rencana yang komprehensip 
mengintegrasikan segala resources dan capabilities yang mempunyai tujuan jangka panjang 
untuk memenangkan kompetisi. 

Sementara menurut Pearce II dan Robinson (2008:2) Strategi adalah rencana 
berskala besar, dengan orientasi masa depan, guna berinteraksi dengan kondisi persaingan 
untuk mencapai tujuan.  
 
Keputusan Pembelian 

Menurut Engel (2011:31) keputusan pembelian merupakan proses merumuskan 
berbagai alternatif tindakan guna menjatuhkan pilihan pada salah satu alternatif tertentu 
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untuk melakukan pembelian. Maka dari itu pemasar harus mengetahui siapa yang terlibat 
dalam keputusan pembelian serta apa yang dibutuhkan customer pada saat produk tersebut 
telah dibeli. 

Pengambilan keputusan konsumen menurut Kotler (2009) terdapat lima (5) proses 
keputusan pembelian diantaranya; pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan tingkah laku pasca pembelian.  

Perilaku konsumen adalah proses yang terjadi pada konsumen ketika ia memutuskan 
membeli, apa yang dibeli, di mana dan bagaimana membelinya (Kotler, 2005). Setiap 
pembelian konsumen tercipta karena adanya needs (kebutuhan keperluan) atau wants 
(keinginan) atau campuran keduanya. 
 
 
METODE PENELITIAN 

 
 Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif-verifikatif, yang merupakan 

penggambaran secara sistematis fakta dan karakteristik subjek dan objek yang diteliti 
secara tepat. Menganalisis dan menggambarkan hasil penelitian tetapi tidak digunakan 
untuk membuat kesimpulan yang lebih luas tetapi dapat digunakan untuk membuktikan 
hipotesis melalui pendekatan kuantitatif dan analisis terhadap hasil penelitian, dan hasilnya 
dapat digunakan untuk membuat kesimpulan. Penelitian ini dilakukan pada PT Citra Asri 
Buana di Ciputat. Menurut Sugiono (2013:7) metode deskriptif merupakan penelitian yang 
dilakukan untuk menggambarkan variable mandiri, baik hanya pada satu variable atau lebih 
(variable yang berdiri sendiri) tanpa membuat perbandingan dan mencari variabel itu dengan 
variabel lain. 

 Sedangkan menurut Sugiono (2013:8) Metode verifikatif merupakan penelitian yang 
dilakukan terhadap populasi atau sampel tertentu dengan tujuan untuk menguji hipotesis 
yang telah ditetapkan. Dari definisi tersebut metode deskriptif verifikatif adalah metode yang 
bertujuan menggambarkan benar atau tidaknya fakta-fakta yang ada, serta menjelaskan 
tentang hubungan antar variabel yang diteliti dengan cara mengumpulkan data, mengolah, 
menganalisis dan menginterpretasi data dalam pengujian hipotesis statistik. Jumlah populasi 
penelitian ini sebanyak 20, merupakan pemilik kendaraan Suzuki yang membeli mobil di PT. 
Citra Asri Buana Ciputat. Jumlah sampel sebanyak 17 responden.  
 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa secara simultan variabel X ( Harga, 

produk, promosi dan tempat) berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Y (Keputusan 
pembelian) mobil Suzuki di Dealer Ciputat. 

Produk mobil Suzuki yang ditawarkan pada konsumen memiliki tipe yang bervariasi, 
harga yang bersaing dengan kompetitornya dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
Dengan pengenalan informasi produk, harga yang kompetitif dan berbagai kemudahan yang 
diberikan, perusahaan juga menyediakan tempat atau lokasi yang strategis di Ciputat untuk 
memasarkan produk agar konsumen dengan mudah membeli atau mendapatkan produk 
mobil Suzuki.  

Hasil penelitian ini didukung teori yang dikemukakan oleh Buchari (2000), bahwa 
dengan adanya strategi yang baik terhadap bauran pemasaran seperti meningkatkan 
kualitas produk, membuat harga yang terjangkau oleh konsumen, strategi promosi yang baik 
sampai dengan distribusi yang lancar akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
membeli sebuah produk.  

Selain itu kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah 
penyampaian produk barang dan jasa dari produsen kepada konsumenadalah pemilihan 
saluran distribusi. Karena cepat lambatnya suatu produk sampai ketangan konsumen 
dipengaruhi oleh penentuan tempat yang strategis atau saluran distribusi. Dengan melalui 
saluran distribusi merupakan usaha bagi setiap perusahaan untuk mendekatkan produknya 
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agar mudah dicapai konsumen. Karena pemilihan tempat yang strategis dan ditunjang oleh 
sistem distribusi yang baik akan berimplikasi pada keputusan pembelian konsumen untuk 
membeli produk tersebut. 

Menurut penilaian konsumen yang diperoleh dari hasil wawancara responden 1 
menyatakan bahwa “produknya bagus seperti dengan kompetitor dikelasnya”, responden 2 
menyatakan bahwa “terdapayt kesamaan antara produk Suzuki dengan competitor, yang 
ditunjang oleh teknologi masa kini”, dan responden 3 dalam hasil wawancara menyatakan 
bahwa “tidak sulit saat mengajukan klaim asuransi”.  Dari hasil wawancara tersebut diambil 
kesimpulan bahwa produk menjadi pertimbangan dalam keputusan pembelian, tetapi bukan 
menjadi faktor yang paling penting dalam pemilihan kendaraan produk mobil Suzuki.  

Apabila promosi ditingkatkan kembali dengan konsep yang variatif dan menarik, maka 
keputusan pembelian juga akan meningkat. Program-program promosi seperti; periklanan 
melalui media social seperti Youtube, Intsagram, Facebook dan pemsaran langsung 
ternyata memberikan dampak positif dan signifikan untuk mempengaruhi keputusan calon 
konsumen dalam membeli mobil Suzuki.  

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwasecara parsial variabel tempat 
memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki di 
Ciputat.  

Menurut penilaian konsumen yang diperoleh dari hasil wawancara responden 3 
menyatakan bahwa ”produk Suzuki menjual mobil dengan tipe masa kini sesuai kiriteria 
yang diharapkan, mungkin customer akan membeli sesuai dengan produk terbarunya’’, 
sementara responden 5 menyatakan bahwa tempat “tempatnya cukup memadai dalam 
memasarkan produknya”, dan responden 9 menyatakan bahwa kualitas mesin, spare part 
dan aksesoris cukup bagus dalam menunjang kondisi fisik kendaraan mobil suzuki”. Dari 
hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa faktor tempat dan kondisi fisik memberikan 
persperktif negatif terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki.  

Lokasi juga berpengaruh terhadap faktor-faktor strategik, seperti fleksibilitas, 
competitive positioning, manajemen permintaan, dan fokus strategi. Fleksibilitas sebuah 
lokasi merupakan ukuran sejauh mana sebuah usaha mampu menyesuaikan terhadap 
situasi perekonomian yang berubah. Sedangkan competitive positioning adalah metode-
metode yang digunakan agar perusahaan dapat mengembangkan posisi relatifnya 
dibandingkan dengan para pesaing. Jika perusahaan berhasil menduduki dan 
mempertahankan lokasi yang strategis, maka itu dapat menjadi rintangan yang efektif bagi 
para kompetitor untuk mendapatkan akses ke pasar.  

 
 
KESIMPULAN  

 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka kesimpulan penelitian ini Bahwa 

bauran pemasaran seperti; Produk, harga, promosi dan tempat secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki di Ciputat. Bahwa 
produk juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki 
di Ciputat. Selain itu, factor kondisi harga juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian mobil Suzuki di P.T Citra Asri Buana Ciputat.  

Disarankan kepada PT. Citra Asri Buana untuk terus meningkatkan kualitas produk 
serta memberikan kesan kualitas dari produk mobil Suzuki dengan cara lebih sering 
mempromosikan produk melalui media social seperti Youtube, Instagram, facebook dan lain-
lain agar menjangkau konsumen yang lebih luas terutama di luar wilayah Ciputat dan 
sekitarnya agar konsumen lebih mengenal lebih jauh kualitas produk dengan segala 
spesifikasinya. Hal ini dilakukan agar produk mobil Suzuki semakin dikenal luas oleh 
konsumen. sehingga dapat menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan 
pembelian terhadap produk mobil Suzuki.  
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