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ABSTRAK 

 

Penelitian ini aTujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh bauran 

pemasaran terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Innova Zenix pada PT. 

Agung Automall. Penelitian dilakukan di salah satu Dealer Toyota di Kota 

Denpasar yaitu PT. Agung Automall Denpasar. objek penelitian ini adalah produk 

(X1), persepsi harga (X2), promosi (X3) dan distribusi (X4) PT. Agung Automall 

Denpasar terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Innova Zenix (Y). Jumlah 

sampel yang digunakan sebanyak 96 responden, menggunakan teknik purposive 

sampling, pengumpulan data menggunakan kuesioner skala Likert. Teknik analisa 

data menggunakan regresi linear berganda. Pengujian hipotesis menggunakan 

tingkat signifikansi sebesar 5%.Hasil penelitian menunjukkan persamaan regresi 

Y= -2,426 + 0,261X1 + 0,237X2+ 0,336X3+ 0,167X4. Hasil koefisien korelasi 

berganda adalah 0,987 berarti secara simultan bauran pemasaran (produk, persepsi 

harga, promo, distribusi) mempunyai hubungan yang kuat terhadap keputusan 

pembelian Toyota Innova Zenix pada PT. Agung Automall Denpasar. Hasil analisis 

determinasi berganda diperoleh koefisien determinasi adalah 87,1%. Analisis uji F 

diperoleh F hitung= 161,401 nilai sig 0,00. Uji t – test antara produk dengan 

keputusan pembelian Toyota Innova Zenix nilai thitung= 12,803 nilai sig 0,00. Uji t-

test antara persepsi harga dengan keputusan pembelian Toyota Innova Zenix nilai  

thitung = 5,753 nilai sig 0,00. Uji t-test antara promosi  dengan keputusan pembelian 

Toyota Innova Zenix nilai  thitung = 10.640 nilai sig 0,000. Uji t-test antara distribusi 

dengan keputusan pembelian Toyota Innova Zenix nilai  thitung = 2.972 nilai sig 

0,000. Simpulan penelitian ini adalah produk, persepsi harga, promosi dan 

distribusi berpengaruh singnifikan secara simultan dan parsial terhadap keputusan 

pembelian Toyota Innova Zenix pada PT. Agung Automall Denpasar. 

 

Kata kunci:Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian Toyota Innova Zenix. 
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ABSTRACT 

 

 The objective of this study is to analyze the influence of the marketing mix 

on the purchasing decision of the Toyota Innova Zenix at PT. Agung Automall. The 

research was conducted at one of Toyota's dealerships in Denpasar, namely PT. 

Agung Automall Denpasar. The objects of this study are the product (X1), price 

perception (X2), promotion (X3), and distribution (X4) of PT. Agung Automall 

Denpasar on the purchasing decision of the Toyota Innova Zenix (Y). The sample 

size used was 96 respondents, selected using purposive sampling, and data 

collection was done using a Likert scale questionnaire. The data analysis technique 

used was multiple linear regression. Hypothesis testing was conducted at a 

significance level of 5%.The research results show the regression equation Y = -

2.426 + 0.261X1 + 0.237X2 + 0.336X3 + 0.167X4. The multiple correlation 

coefficient result is 0.987, indicating that the marketing mix (product, price 

perception, promotion, distribution) has a strong simultaneous relationship with 

the purchasing decision of the Toyota Innova Zenix at PT. Agung Automall 

Denpasar. The multiple determination analysis resulted in a coefficient of 

determination of 87.1%. The F-test analysis yielded an F value of 161.401 with a 

significance of 0.00. The t-test analysis between product and the purchasing 

decision of Toyota Innova Zenix resulted in a t value of 12.803 with a significance 

of 0.00. The t-test analysis between price perception and the purchasing decision 

of Toyota Innova Zenix resulted in a t value of 5.753 with a significance of 0.00. 

The t-test analysis between promotion and the purchasing decision of Toyota 

Innova Zenix resulted in a t value of 10.640 with a significance of 0.000. The t-test 

analysis between distribution and the purchasing decision of Toyota Innova Zenix 

resulted in a t value of 2.972 with a significance of 0.000.In conclusion, this study 

finds that product, price perception, promotion, and distribution significantly and 

concurrently influence the purchasing decision of the Toyota Innova Zenix at PT. 

Agung Automall Denpasar. 

 

Keywords: Marketing Mix, Purchasing Decision of Toyota Innova Zenix 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

  Salah satu bisnis paling dinamis, sektor otomotif memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap perekonomian global. Di Indonesia, sektor ini 

menunjukkan pertumbuhan pesat sejalan dengan meningkatnya urbanisasi 

dan pendapatan per kapita. Bagi banyak orang, memiliki mobil sudah 

menjadi hal yang penting, baik untuk keperluan transportasi sehari-hari 

maupun sebagai simbol gengsi di masyarakat. Kemajuan teknologi terus 

mendorong inovasi dalam desain, efisiensi bahan bakar, dan fitur 

keselamatan, yang semuanya berkontribusi pada daya tarik produk otomotif 

di pasar. 

  Konsumen saat ini tidak hanya mencari kendaraan yang dapat 

memenuhi kebutuhan fungsional mereka, tetapi juga memperhatikan aspek-

aspek seperti efisiensi bahan bakar, keberlanjutan lingkungan, dan teknologi 

canggih. Meningkatnya kesadaran terhadap isu-isu lingkungan telah 

mendorong permintaan terhadap mobil ramah lingkungan seperti kendaraan 

listrik dan hybrid. Selain itu, fitur-fitur keselamatan dan kenyamanan juga 

menjadi pertimbangan utama dalam keputusan pembelian mobil. Untuk 
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merespons tren saat ini, Para produsen otomotif perlu secara konsisten 

melakukan penelitian pasar dan mengembangkan inovasi produk yang 

sejalan dengan harapan serta keinginan  konsumen 

  Strategi bisnis yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan 

pelanggan harus memasukkan pemasaran sebagai salah satu komponen 

utamanya. Di era digital saat ini, pemasaran telah berkembang dari metode 

tradisional ke pendekatan yang lebih inovatif dan berorientasi pada data. 

Pemasaran tidak hanya tentang menjual produk, tetapi juga membangun 

hubungan jangka panjang dengan konsumen melalui pemahaman mendalam 

terhadap perilaku mereka. Dalam konteks industri otomotif, Pemasaran 

yang sukses memiliki kemampuan untuk membentuk persepsi konsumen, 

meningkatkan kesadaran merek, dan pada akhirnya memengaruhi keputusan 

pembelian.  

  Salah satu konsep inti dalam pemasaran adalah bauran pemasaran, 

yang terdiri dari empat komponen utama: produk, harga, tempat, dan 

promosi. Menurut Wowolr, Melsiel, dan Raintung (2021), organisasi harus 

memahami dan menerapkan bauran pemasaran 4P—produk, harga, tempat, 

dan promosi—agar dapat bertahan dan tumbuh dalam lingkungan yang 

kompetitif. Penelitian sebelumnya menunjukkan bagaimana bauran 

pemasaran mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. Penerapan 

bauran pemasaran (produk, harga, promosi, dan tempat) secara bersamaan 

memberikan pengaruh yang baik dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, menurut Kumar dkk. (2018) sebagai komponen yang paling 
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berpengaruh. Penelitian Wibowo (2021) juga menemukan bahwa keputusan 

pembelian dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh variabel harga. 

Menurut penelitian Kurniawati (2015), harga bukanlah faktor kunci dalam 

keputusan pembelian. 

  Wajar untuk mengharapkan bahwa pandangan konsumen tentang 

bauran iklan akan memengaruhi apa yang mereka beli berdasarkan temuan 

penelitian sebelumnya. Untuk alasan ini, sangat penting bagi bisnis untuk 

memahami bagaimana pelanggan bereaksi terhadap  bauran pemasaran yang 

digunakan. Perusahaan akan memiliki keunggulan kompetitif dibandingkan 

pesaing jika mereka memiliki pemahaman menyeluruh tentang bagaimana 

konsumen bereaksi terhadap banyak komponen bauran pemasaran produk 

mereka.. 

  Akibatnya, untuk mencapai tujuan mengkonsolidasikan posisi pasar 

yang kuat dan mengoptimalkan komponen penetrasi, akuisisi, dan retensi, 

bisnis perlu memiliki pemahaman yang komprehensif tentang variabel yang 

memengaruhi perilaku pembelian konsumen, di antaranya faktor bauran 

pemasaran adalah salah satu yang paling penting. Toyota adalah salah satu 

bisnis yang telah efektif menerapkan gagasan bauran pemasaran. Sebagai 

perusahaan besar di Indonesia, Toyota telah meluncurkan berbagai produk, 

seperti Innova, Avanza, Rush, dan lainnya. Salah satu produk terbaru yang 

diluncurkan oleh Toyota pada pertengahan November 2022, yang langsung 

menjadi salah satu mobil terlaris sejak peluncurannya, adalah Toyota Innova 

Zenix. Sebagai generasi ketujuh dari seri Kijang di Indonesia, mobil ini 



4 

 

 

 

mengalami banyak perubahan signifikan dan menjadi tonggak sejarah baru 

dalam evolusi Kijang di Tanah Air. 

Gambar 1.1 

Volume Penjualan Wholesale Bulanan Mobil Hybrid 

di Indonesia Berdasarkan jenis Mobil 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : databoks.katadata.co.id (2023). 

Dari data di atas Toyota Innova Zenix mencatatkan penjualan yang cukup 

tinggi di bandingkan type lain yaitu sebesar 2.579 Unit. Hal ini mungkin di 

sebabkan oleh tingginya minat masyarakat terkait fitur yang di sematkan 

pada mobil hybrid andalan Toyota di mana Innova Zenix di proyeksikan 

dapat menjadi langkah awal dalam transisi dari bahan bakar fosil menuju 

energy listrik sehingga keputusan pembelian terhadap Innova Zenix 

tergolong tinggi. Untuk mesin bensin Innova Zenix lebih bertenaga dan 

hemat bahan bakar dimana, 1 liter bensin bisa untuk 4 menempuh jarak 

hingga 15 km, kehadiran Innova Zenix ini mampu merubah mindset 
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masyarakat khusus-nya pecinta kijang Innova bermesin diesel yang 

beranggapan kendaraan diesel lebih hemat bahan bakar dari pada bermesin 

bensin. Hal ini dapat di capai dengan adanya innovasi perpaduan kinerja 

antara mesin bensin dengan mesin listrik sehingga efisiensi penggunaan 

bahan bakar dapat di capai. ( maka dari itu mobil hybrid sangat di sukai oleh 

orang dan kedepannya di harapkan banyak di keluarkan mobil” lainnya yang 

berbau hybrid. 

Tabel 1.1 

Jumlah Penjualan Toyota Innova Zenix All Model 

PT. Agung Automall Denpasar Tahun 2022-2024 

No Bulan/tahun 
Type Toyota Innova Zenix 

Zenix 2.0 G Zenix 2.0 V Zenix 2.0 Q 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

Desember(2022) 

Januari(2023) 

Februari(2023) 

Maret(2023) 

April(2023) 

Mei(2023) 

Juni(2023) 

Juli(2023) 

Agustus(2023) 

September(2023) 

Oktober(2023) 

November (2023) 

12 

12 

4 

13 

28 

8 

9 

8 

14 

12 

17 

9 

7 

3 

12 

9 

9 

4 

2 

2 

9 

4 

5 

3 

6 

3 

1 

3 

3 

4 

7 

4 

6 

6 

9 

4 
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13 

14 

15 

Desember (2023) 

Januari(2024) 

Februari (2024) 

9 

11 

4 

5 

3 

6 

4 

7 

7 

Jumlah 170 83 74 

Sumber. PT.Agung Automall Denpasar ( Data Diolah) 

  Berdasarkan tabel 1.2 data penjualan Mobil All New Kijang Innova 

Zenix periode Desember 2022 – Februari 2024 bahwa tipe Kijang Innova 

Zenix 2.0 G paling banyak peminatnya dibandingkan dengan tipe Kijang 

Innova Zenix lainnya, Ini adalah hasil dari keinginan umum di Bali, 

khususnya di Denpasar, untuk barang-barang berkualitas tinggi dengan 

biaya yang cukup rendah.. Meskipun Innova Zenix menawarkan beragam 

fitur dan kualitas yang tinggi, harga yang bersaing menjadi salah satu alasan 

utama mengapa tipe 2.0 G menjadi favorit di pasaran. Dengan harga yang 

relatif terjangkau, konsumen di Denpasar Bali memiliki kesempatan untuk 

memiliki mobil dengan kualitas yang diinginkan tanpa harus mengorbankan 

kemampuan finansial mereka secara signifikan. 

  Selain dipengaruhi oleh kualitas produk dan harga, dalam 

melakukan penjualan mobil Toyota khususnya Innova Zenix, Bisnis ini juga 

melakukan promosi. Toyota menggunakan penjualan pribadi, yang 

merupakan pertukaran informasi langsung antara penjual dan pelanggan 

potensial, sebagai salah satu teknik pemasaran mereka. Selain itu, Toyota 

juga menggunakan brosur, pamflet, dan mengadakan pameran pada 

berbagai acara otomotif besar untuk memperkenalkan produknya, dengan 

tujuan menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Terakhir, 
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Toyota juga mengandalkan strategi distribusi guna meningkatkan volume 

penjualan. 

  Strategi distribusi yang diterapkan Toyota dalam memasarkan 

Toyota Innova Zenix meliputi manajemen merek (Brand Management) 

dengan konsep touring, pembangunan showroom di lokasi strategis, serta 

partisipasi aktif dalam kejuaraan otomotif, baik nasional maupun 

internasional, untuk terus menjaga kedekatan dengan konsumen. Distribusi 

memegang peran penting dalam pemasaran dan peningkatan volume 

penjualan produk. Distribusi yang efektif memungkinkan produk untuk 

menjangkau kebutuhan dan keinginan masyarakat. Sebagus apapun produk 

atau jasa diproduksi dan dipromosikan, jika produk tersebut sulit dijangkau 

oleh konsumen, maka hal itu tidak akan berarti. Oleh karena itu, distribusi 

diharapkan dapat mempermudah penyaluran produk dari produsen ke 

konsumen akhir. 

  Salah satu permasalahan yang muncul dari penelitian sebelumnya 

adalah adanya inkonsistensi hasil terkait pengaruh elemen bauran 

pemasaran terhadap keputusan pembelian. Misalnya, studi Kumar et al. 

(2018) menemukan bahwa meskipun produk adalah faktor yang paling 

penting, keempat komponen bauran pemasaran—harga, promosi, tempat, 

dan produk—memiliki dampak positif dan signifikan pada keputusan 

pembelian pada saat yang bersamaan. Di sisi lain, penelitian Kurniawati 

(2015) demonstrates that customers' purchase decisions are not much 

influenced by price. Gap yang timbul dari ketidakkonsistenan ini 
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menunjukkan bahwa elemen lain mungkin ada yang belum diperhitungkan 

secara komprehensif dalam penelitian sebelumnya. Misalnya, perbedaan 

preferensi konsumen di berbagai daerah atau segmen pasar tertentu yang 

dapat mempengaruhi hasil penelitian. Selain itu, adanya perubahan 

dinamika pasar dan perkembangan teknologi yang cepat juga dapat 

dijadikan komponen  yang perlu diperhitungkan dalam mendapatkan 

representasi yang lebih realistis dari dampak bauran pemasaran.  

  Studi ini akan berkonsentrasi pada bagaimana 4P pemasaran—

produk, harga, tempat, dan promosi—memengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli kendaraan Toyota Innova Zenix di PT Agung Automall 

cabang Denpasar.. Tujuan dari penelitian ini adalah memberikan gambaran 

lebih spesifik tentang bagaimana elemen-elemen bauran pemasaran tersebut 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen di wilayah Denpasar, 

mengingat karakteristik pasar di daerah ini mungkin berbeda dari daerah 

lainnya di Indonesia. Bisnis dapat membuat strategi pemasaran yang lebih 

efektif dan disesuaikan dengan permintaan konsumen lokal dengan 

mengembangkan pemahaman yang lebih dalam tentang bagaimana orang 

merespons bauran pemasaran. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berikut ini adalah rumusan permasalahan dalam penelitian ini, yang 

didasarkan pada deskripsi latar belakang penelitian.: 



9 

 

 

 

1. Apakah elemen-elemen bauran pemasaran (produk, harga, promosi, dan 

tempat) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall Cabang Denpasar? 

2. Apakah Variabel bauran pemasaran (produk, harga, promosi, dan tempat) 

berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian 

Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall Cabang Denpasar? 

3. Dari elemen-elemen bauran pemasaran tersebut, variabel mana yang 

memiliki pengaruh paling dominan terhadap keputusan pembelian mobil 

Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall Cabang Denpasar? 

 

1.3  Tujuan 

 Tujuan penelitian ini didasarkan pada sejarah masalah dan rumusan 

masalah. Mereka adalah sebagai berikut.: 

1. Untuk mengetahui pengaruh elemen-elemen bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat, dan promosi) secara parsial terhadap keputusan pembelian 

Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall Denpasar. 

2. Untuk mengetahui pengaruh elemen-elemen bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat, dan promosi) secara simultan terhadap keputusan pembelian 

Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall Denpasar. 

3. Untuk mengidentifikasi variabel yang memiliki pengaruh dominan terhadap 

keputusan pembelian mobil Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall 

Denpasar." 
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1.4 Manfaat 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

  Diharapkan Penelitian ini akan memperdalam pemahaman 

kita tentang bagaimana bauran pemasaran memengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli kendaraan Toyota Innova Zenix di PT 

Agung Automall cabang Denpasar. Selanjutnya, diharapkan temuan 

penelitian ini akan memajukan ilmu teoritis yang diajarkan dalam 

perkuliahan.Manfaat PraktiS 

a Bagi Mahasiswa 

1. Diantisipasi bahwa penelitian ini akan memperdalam 

pemahaman siswa dan membantu dalam mengintegrasikan 

teori-teori yang tercakup dalam perkuliahan ke dalam 

prosedur manajemen, terutama di bidang pemasaran. 

2. Menyelesaikan penelitian ini merupakan prasyarat untuk 

Program Studi Manajemen Bisnis Internasional di 

Politeknik Negeri Bali, yang mengarah pada gelar Sarjana 

Terapan. 

b. Bagi Perusahaan 

 Diperkirakan bahwa temuan penelitian ini akan memberikan 

wawasan yang berguna kepada manajemen bisnis tentang 

unsur-unsur bauran pemasaran yang memengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli kendaraan Toyota Innova Zenix, 
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memungkinkan pengembangan rencana pemasaran yang lebih 

sukses. 

c. Bagi Lembaga 

 Diharapkan temuan penelitian ini akan berfungsi sebagai 

bahan bacaan tambahan, berkontribusi pada tubuh literatur, dan 

berfungsi sebagai sumber daya bagi siswa yang melakukan 

penelitian yang relevan di masa depan. 

 

1.5 Sistematika penulisan 

Berikut tersaji pengurutan dalam Menyusun penelitian yang berjudul 

“ Analisis bauran Pemasaran Tehadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota 

innova Zenix Pada PT. Agung autumlall Cabang Depasar.” 

BAB I   : PENDAHULUAN 

Bab I Menguraikan latar elakang permasalaha, kemudian 

dilanjutkan dengan perumusan masalahnya,hal yang dituju 

dalam penelitian. 

BAB II   : KAJIAN PUSTAKA 

   Bab ini berisikan peneusuran teori teori yang dimanfaatkan 

pada penelitian. Selanjutnya memuat penelitian terdahulu 

guna penunjang penelitian yang dilaksanakan yang membuat 

penelitian dapat Menyusun suatu hipotesis penelitiannya 

serta berisikan kerangka peneitiannya. 

BAB III : METODE PENELITIAN  
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   Bab ini memaparkan terkait tempat dilakukan 

penelitian,populasi sekaligus sampel yang digunakan. 

Varabel penelitian, sumber dan jenis data, cara 

mengumpulkan data, Teknik anaisis data, beserta jadwal 

penelitian. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Bab ini menguraikan tentang Gambaran umum Perusahaan, 

visi, misi, struktur organisasi Perusahaan, laporan hasil 

penelitian serta pembahasan hasil penelitian 

BAB V : PENUTUP 

  Bab ini menguraikan tentang Kesimpulan dari penelitian 

secara menyeluruh dan saran-saran yang relevan terkait 

denga pembahasan yang dihadapi. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan analisis yang dilakukan pada Bab IV, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Bauran pemasaran yang meliputi produk, persepsi harga, promosi, dan 

distribusi berpengaruh positif dan cukup besar secara parsial terhadap 

pilihan pembelian Toyota Innova Zenix dari PT. Agung Auto Mall 

Denpasar. 

2. Keputusan akuisisi Toyota Innova Zenix di PT. Agung Automall 

Denpasar juga dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh bauran 

pemasaran yang meliputi produk, persepsi harga, promosi, dan distribusi. 

3. Sebanyak 87,1% keputusan pembelian (Y) dipengaruhi oleh produk 

(X1), harga (X2), periklanan (X3), dan distribusi (X4); faktor eksternal 

menyumbang 12,9% pengaruh yang tersisa. penelitian ini. Koefisien 

korelasi penelitian ini, R = 0,871, berada antara 0,80 hingga 1,000, 

menunjukkan bahwa hubungan tersebut cukup signifikan. 

4. Unsur promosi merupakan faktor terpenting yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam pembelian Toyota Innova Zenix di PT. 

Agung Auto Mall Denpasar. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan pembahasan pada bab sebelumnya, penulis menyampaikan 

usulan sebagai berikut, yang diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan 

dan penelitian di masa depan: 

1. Untuk mengoptimalkan keputusan pembelian konsumen terhadap 

Toyota Innova Zenix, perusahaan harus mempertimbangkan bauran 

pemasaran (produk, persepsi harga, promosi, dan distribusi).Hal ini dapat 

dilakukan dengan cara menghasilkan produk berkualitas, menjaga 

persepsi harga yang kompetitif, melaksanakan promosi yang efektif, 

serta meningkatkan distribusi yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Perusahaan sebaiknya tidak hanya fokus pada peningkatan penjualan, 

tetapi juga memperhatikan pengembangan bauran pemasaran agar dapat 

memenuhi kebutuhan masyarakat. 

2. Terkait variabel distribusi, yang dalam penelitian ini menunjukkan 

pengaruh paling kecil, diharapkan PT. Agung Automall Denpasar dapat 

meningkatkan area distribusi dengan cara menambah lahan parkir, 

meningkatkan jumlah armada car carrier dan saluran distribusi, serta 

memastikan logistic pengiriman yang lebih tepat waktu dan efisien. 

3. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk memasukkan variabel 

tambahan yang mungkin mempengaruhi keputusan pembelian 

pelanggan, serta memperluas cakupan penelitian agar tidak terbatas pada 

satu wilayah saja. Hal ini akan memberikan perspektif yang lebih luas 

dan memungkinkan hasilnya dapat diterapkan secara lebih luas. 
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