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MOTTO  

 

Life is beautiful if you always with GOD 

-hasrina- 

 

Art of success is doing something that you hate  but you doing it very good 

-unknown- 

 

Perjuangan merupakan pengalaman berharga yang dapat menjadikan kita 
sebagai manusia yang berkualitas. 

-kutipan- 

 

Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila 

engkau telah selesai (dalam sesuatu urusan), tetaplah bekerja 

keras (untuk urusan yang lain). Dan hanya kepada Tuhanmulah 

engkau berharap. 

(QS. Al-Insyirah, 6-8) 

 

 

 

 

Sebuah karya diakhir perjuanganku sebagai mahasiswa kupersembahkan untuk 

kedua orang tuaku yang senantiasa sabar menunggu gelar dipojok akhir namaku. 

TERIMAH KASIH
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ABSTRAK  

HASRINA, 2017. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Mobil Toyota Yaris Pada PT. Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo di Kota 

Makassar. Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Makassar. Dibimbing 

oleh Abdul Muis Dilla  dan M. Ilham Wardhana Haeruddin . 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian Mobil Toyota Yaris pada PT. Hadji Kalla Cabang 

Urip Sumoharjo di Kota Makassar. Sampel dalam Penelitian ini adalah konsumen 

mobil Toyota yaris yaitu sebanyak 80 orang yang secara kebetulan ditemui oleh 

peneliti dan dipandang cocok sebagai responden sehingga digunakan metode 

Sampling Aksidental. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan metode 

kuesioner, wawancara dan dokumentasi. Teknis analisis data yang digunakan 

adalah analisis regresi linier berganda dengan menggunkan Statistical Product 

and Servise Solution (SPSS) v.21 dan uji hipotesis menggunakan uji F dan uji t.  

Hasil penelitian uji F menunjukkan bahwa variabel independen yaitu 

bauran pemasaran (Produk, Harga, Distribusi dan Promosi) secara bersama-sama 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dilihat dari nilai 

Fhitung 6,329 > Ftabel 2,50. Dan hasil perhitungan uji t dimana variabel produk 

memperoleh hasil thitung 3,047 sehingga hal ini dapat kita katakan bahwa variabel 

produk merupakan variabel yang paling dominan mempengaruhi variabel 

dependen (Y) yakni keputusan pembelian.  

 

Kata Kunci : Bauran Pemasaran (Marketing Mix), Produk, Harga, 

Distribusi, Promosi dan Keputusan Pembelian.
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BAB I  

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang 

Di era globalisasi saat ini, pemasaran merupakan hal yang sangat 

penting, mengingat banyaknya persaingan yang terjadi antara perusahaan-

perusahaan yang bertarung merebut konsumen di setiap lini dan segmentasi 

konsumen yang ada di suatu wilayah penjualan. Pemasaran menjadi salah satu 

aspek yang mendorong meningkatnya volume penjualan suatu perusahaan 

sehingga tujuan perusahaan tercapai. Konsumen seringkali mengambil keputusan 

pembelian dengan melihat aspek pemasaran dari suatu barang atau jasa yang 

dilakukan oleh perusahaan barang atau jasa. Oleh karena itu pengetahuan tentang 

pemasaran sangatlah penting bagi perusahaan untuk menarik konsumen 

mengkonsumsi barang atau jasa yang kita jual. 

Di indonesia industri otomotif adalah industri yang memiliki potensi 

yang sangat baik, tingkat keinginan masyarakat untuk menaikkan prestise dapat 

dilakukan dengan kendaraan yang mereka gunakan. Hal tersebut didukung dengan 

mindset masyarakat bahwa tingkat kemampuan ekonomi mereka dapat dinilai 

dengan kendaraan apa yang digunakan sehari-hari. 

Akan tetapi krisis ekonomi yang melanda dunia saat ini termasuk 

Indonesia menyebabkan penurunan daya beli masyarakat atas kendaraan. Akibat 

dari hal itu produsen otomotif diharuskan memproduksi kendaraan yang cocok 

dengan kondisi masyarakat untuk pemenuhan kebutuhan masyarakat yang terus 

menerus meningkat tersebut. Selain daya beli yang rendah, ancaman dari
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persaingan usaha terus mengintai perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang 

otomotif, dimana kompetisi untuk menarik konsumen sanngatlah ketat. 

Banyaknya produk perusahaan transportasi yang menawarkan varian 

produk yang sama juga membuat persaingan semakin ketat. Suatu kewajaran jika 

perusahaan yang berada pada masa hyper competition seperti saat ini menyiapkan 

berbagai kegiatan untuk mempertahankan diri agar tetap dapat eksis di pasar. 

Sehingga setiap perusahaan melakukan kegiatan pemasarannya dengan sangat 

serius agar dapat memenangkan persaingan tersebut.     

Untuk menarik minat konsumen, upaya yang dilakukan yakni perbaikan 

sistem bauran pemasaran yang lebih efektif. Pemasaran efektif dalam 

penerapannya bukan hanya bagaimana meningkatkan volume penjualan, tetapi 

juga mengamati bagaimana tingkah laku konsumen serta memenuhi kebutuhan 

konsumen melalui usaha mengamati jenis dan tipe produk keinginan konsumen.   

Konsep pemasaran menilai berhasilnya suatu perusahaan apabila 

perusahaan tersebut dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik, hal 

tersebut menandakan bahwa perusahaan telah memasuki era kompetisi. Selain 

dari hal tersebut, hal yang menjadi faktor utama pemasaran yang dapat 

menciptakan keputusan pembelian menyangkut empat aspek yakni produk, harga, 

tempat/distribusi dan promosi. Seperti yang dikatakan Kotler (2008:18), yang 

mendefinisikan bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang 

digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran di dalam pasar sasaran. 

Bauran pemasaran merupakan variabel-variabel terkendali yang dapat digunakan 

perusahaan untuk mempengaruhi konsumen dari segmen pasar tertentu yang 
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dituju perusahaan. Kotler, (2008:18) mempopulerkan sebuah klasifikasi empat 

unsur dari alat-alat bauran pemasaran yang dikenal dengan 4 P yaitu produk 

(product), harga (price), tempat/distribusi (place), dan promosi.  

PT. Hadji Kalla cabang Urip Sumoharjo sebagai salah satu penyalur 

kendaraan merek Toyota di Makassar, tentu sangat memperhatikan sistem bauran 

pemasaran dari kendaraan yang mereka jual dalam hal ini mobil Toyota Yaris. 

Toyota Yaris merupakan salah satu produk andalan dari perusahaan ini. Dengan 

tujuan merebut pangsa diantara para kompetitor di Makassar, bauran pemasaran 

menjadi salah satu pedoman yang digunakan untuk meningkatkan volume 

penjualan dari mobil jenis Toyota Yaris tersebut.  

Tabel 1.1 Data Penjualan Mobil Toyota Yaris Pada PT. Hadji Kalla Cabang 

Urip Sumoharjo Di Kota Makassar Periode 2012-2016 

 

No  Tahun Penjualan (unit)  Persentasi (%) 

1  2012 125  - 

2  2013 50  (60%) 

3  2014 80  60% 

4  2015 100  25% 

5  2016 73  (27%) 

      Jumlah 428  (100%) 

Sumber : PT. Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo Di Kota Makassar, 2017 

Tabel 1.1 merupakan tabel data penjualan mobil Toyota Yaris dalam 

periode 5 tahun terakhir (2012-2016). Bedasarkan tabel tersebut dapat dilihat 

bahwa penjualan mobil Toyota Yaris mengalami perubahan dan berfluktuasi 

setiap tahunnya. Perubahan dan fluktuasi tingkat penjualan tersebut dipengaruhi 

oleh berbagai faktor, diantaranya faktor-faktor ekonomi dan semakin ketatnya 

persaingan dimana banyaknya kompetitor yang bermunculan menawarkan 

berbagai jenis merek dan spesifikasi dari kendaraan yang ditawarkan yang turut 
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meramaikan industri otomotif di Makassar, terutama disegmen mobil city car 

sehingga toyota tidak mampu untuk mempertahankan penjualannya. Oleh karena 

itu sangatlah penting bagi perusahaan Toyota untuk melakukan analisis atau 

observasi tentang strategi pemasaran yang efektif, sehingga perusahaan dapat 

mengetahui dan memahami sifat konsumennya dengan memilih strategi yang 

tepat.  

Tabel 1.2 Daftar harga mobil Toyota Yaris all type pada PT. Hadji Kalla               

Cabang Urip Sumoharjo di Kota Makassar 

No Tipe Harga 

1 E Grade M/T Rp. 228.300.000 

2 G Grade M/T Rp. 236.600.000 

3 E Grade CVT Rp. 240.100.000 

4 G Grade CVT Rp. 247.600.000 

5 TRD Spotrivo M/T Rp. 258.500.000 

6 TRD Sportivo CVT Rp. 270.300.000 

7 Heykers Rp. 277.300.000 

 Sumber : PT. Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo Di Kota Makassar, 2017 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuaraikan di atas, maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul : ñPengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Yaris Pada PT. 

Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo Di Kota Makassarò. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut : 

a. Apakah bauran pemasaran (marketing mix)  yang meliputi produk, harga, 

tempat dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 
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pembelian Mobil Toyota Yaris pada PT. Hadji Kalla Cabang urip 

Sumoharjo di Kota di Makassar. 

b. Diantara bauran pemasaran (marketing mix) tersebut, manakah yang 

berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian Mobil Toyota Yaris 

pada PT. Hadji Kalla Cabang urip Sumoharjo di Kota Makassar. 

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah : 

a. Untuk mengetahui bauran pemasaran (marketing mix)  yang meliputi 

produk, harga, tempat dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Mobil Toyota Yaris pada PT. Hadji Kalla Cabang 

urip Sumoharjo di Kota di Makassar. 

b. Untuk mengetahui variabel yang dominan dari bauran pemasaran 

(marketing mix) yang berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 

pembelian Mobil Toyota Yaris pada PT. Hadji Kalla Cabang urip 

Sumoharjo di Kota Makassar. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah : 

1. Manfaat teoritis 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

masukan pikiran terhadap pengembang ilmu terutama yang 

berhubungan dengan manajemen pemasaran. 
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2. Manfaat praktis 

a. Bagi perusahaan, sebagai masukan dan bahan pertimbangan 

dalam menentukan keputusan manajemen dan kebijaksanaan 

perusahaan terutama yang berkaitan dengan bauran pemasaran 

(marketing mix). 

b. Bagi penulis, sebagai sarana untuk menambah wawasan dan 

memperluas ilmu pengetahuan serta sebagai media belajar untuk 

dapat mengidentifkasi dan memecahkan permasalahan secara 

ilmiah. 

c. Bagi civitas akademik, sebagai bahan referensi dan sebagai 

tambahan informasi bagi mahasiswa mengenai pemikiran dan 

bahan kajian dalam penelitian selanjutnya.
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BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA FIKIR  

A. Tinjauan Pustaka 

1. Pengertian Pemasaran 

Pada era modern ini pengetahuan dan kegiatan pemasaran merupakan 

salah satu aspek yang dapat mempertahankan eksistensi suatu perusahaan di 

pasar. Kegiatan pemasaran telah berkembang dari kegiatan distribusi dan 

penjualan, menjadi suatu falsafah untuk menghubungkan tiap perusahaan dengan 

para konsumennya.   

PT. Hadji kalla dalam hal ini meyakini bahwa pemasaran sudah 

mengarah pada bagaimana memberikan kepuasan konsumen dari pemenuhan 

keinginan dan kebutuhan akan produk yang dihasilkan atau dijual oleh produsen.  

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang 

dilakukan oleh para produsen dalam mempertahankan kontinuitas usahanya untuk 

mendapatkan laba. Berhasil tidaknya suatu usaha, tergantung keahlian mereka 

dalam pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain, serta pada 

kemampuan  produsen untuk mengkomunikasikan fungsi-fungsi tersebut agar 

organisasi usaha dapat berjalan lancar. Karena bila ingin mendapatkan tanggapan 

yang baik dari konsumen maka kegiatan pemasaran harus dapat memberikan 

kepuasan kepada konsumen. 

Menurut Kotler (2007:6), menyatakan bahwa : 

Manajemen pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial 

dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk 

serta nilai dengan pihak lain. 




