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Abstrak 

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. 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. Banyaknya produk perusahaan transportasi yang menawarkan varian 

produk yang sama juga membuat persaingan semakin ketat. Konsep pemasaran menilai berhasilnya suatu 

perusahaan apabila perusahaan tersebut dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik, hal tersebut 

menandakan bahwa perusahaan telah memasuki era kompetisi. 

Tujuan dari penelitian ini adalah Untuk mengetahui pengaruh mengetahui dimensi mana yang lebih 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian mobil oleh konsumen. Tipe penelitian adalah tipe penelitian survey, 

Populasi dalam penelitian adalah konsumen PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung, dalam penelitian ini 

seluruh populasi dijadikan sampel atau penelitian survey atau sensus sebanyak 30 orang. Analisis data 

menggunakan Analisis Regresi linier berganda. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: Bauran Pemasaran (X1) mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian mobil pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung. Standar bauran pemasaran 

dan kualitas pelayanan dapat memberikan keuntungan lebih bagi karyawan dan PT. Astra Internasional Daihatsu 

Lampung . Hasil ini menunjukkan bahwa jika memperbaiki bauran pemasaran (X2) mempunyai pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian mobil pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung. Artinya, 

dengan kinerja karyawan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian. Bauran Promosi dan 

Kualitas Pelayanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung. Hasil ini menunjukan bahwa dengan meningkatkan 

bauran pemasaran dan memperbaiki kualitas pelayanan karyawan untuk memenuhi kebutuhan konsumen sehingga 

akan meningkatkan kepuasan konsumen yang dapat berpengaruh pada keputusan pembelian 

Kata Kunci : Bauran , kualitas, keputusan pembelian. 

Pendahuluan  

 

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 sering kali 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. 
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Selain daya beli yang rendah, ancaman dari persaingan usaha terus mengintai perusahaan-perusahaan yang bergerak 

di bidang otomotif, dimana kompetisi untuk menarik konsumen sangatlah ketat. 

Banyak nya produk perusahaan transportasi yang menawarkan varianproduk 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 system 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), 

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 dituju perusahaan. Kotler (2008) 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.. Dimana strategi bauran pemasaran yaitu strategi yang dapat meliputi produk, 

harga, promosi, saluran distribusi, orang, berwujud, dan proses. Dalam hal ini dapat dilihat dari strategi- strategi yang 

dilakukan pada perusahaan Astra Internasional Daihatsu Lampung. 

Keputusan Pembelian mobil Daihatsu terjadi penurunan pada bulan maret dibandingkan bulan-bulan 

sebelumnya. Hal tersebut menjadi alasan peneliti untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mengakibatkan 

penurunan penjualan pada bulan maret 2019. Dalam hal ini untuk membantu penjualan secara maksimal maka 

dibutuhkan adanya strategi yang tepat. Menurut Kotler dan Keller (2011) mengklasifikasikan strategi-strategi itu 

menjadi tujuh kelompok yang luas yang di sebut 7P dalam bauran pemasaran.  Bauran pemasaran yang terdiridari 7P 

menggambarkan pandangan penjual tentang alat-alat pemasaran yang dapat digunakan untuk mempengaruhi 

pembeli, 7P tersebut antara lain yaitu orang (people), berwujud (phisical evidence) dan proses (process). Pendekatan 

yang dikenal sebagai marketing mix (bauran pemasaran) didalamnya terdapat product, place, price, promotion, 

people, proces dan phisical evidence. Jadi didalam bauran pemasaran terdapat variabel-variabel yang saling 

mendukung satu dengan yang lainnya, yang kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk memperoleh tanggapan-

tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. Melalui perangkat tersebut perusahaan dapat mempengaruhi 

permintaan akan produknya. (Barusman, 2019).  

Strategi pemasaran yang tepat merupakan salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu dengan 

mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga tercipta produk yang tepat. Peningkatan volume penjualan 

dan memenangkan persaingan dapat tercapai. Perusahaan harus dapat memberikan sesuatu yang berbeda bahkan 

melampaui asumsi konsumen. Namun strategi pemasaran saja tidak cukup dalam mempengaruhi keputusan 

konsumen. menurut Suharto (2009) pelayanan yang diberikan harus bermutu dan berkualitas. 

Menurut Tjiptono dan Chandra (2011) dalam konteks kompetisi global di era pasar bebasini, setiap perusahaan harus 

bersaing dengan para pesaing lokal dan global. 

Peningkatan intensitas kompetisi menuntut setiap perusahaan untuk selalu memperhatikan dinamika kebutuhan, 

keinginan, dan preferensi pelanggan serta berusaha memenuhinya dengan cara-cara yang lebih efektif dan efisien 

dibandingkan dengan para pesaingnya.  Perhatian setiap perusahaan tidak lagi hanya terbatas pada produk (barang 

atau jasa yang dihasilkan) semata, tetapi juga pada aspek proses, sumberdayamanusia, dan lingkungan. Hanya 

perusahaan yang benar-benar berkualitas yang dapat memenangkan persaingan dalam pasar global. Bila kualitas 

pelayanan yang dihasilkan superior dan pangsa pasar yang dimiliki besar, maka profitabilitasnya terjamin. Jadi, 

kualitas dan profitabilitas perusahaan sangat berkaitan erat. Perusahaan yang menawarkan barang atau jasa 

berkualitas superior akan mampu mengalahkan pesaing yang kualitas pelayanannya lebih inferior. Tjiptono dan 

Chandra (2011), Barusman (2019), berhasil mengidentifikasi lima dimensi utama dalam kualitas jasa yaitu. 

Reliabilitas (reliability), daya tanggap (responsiviness), jaminan (assurance),empati (empathy), berwujud (tangibles). 

Terdapat beberapa penelitian tentang strategi bauran pemasaran yang pernah dilakukan, dengan menunjuk hasil yang 

berbeda-beda. Penelitian yang dilakukan oleh Auly (2004) menunjukan hasil bahwa pada strategi bauran pemasaran 

partai politik, indikator yang paling penting adalah people (ketokohan), Sedangkan menurut Chandra, Sitompul, dan 

Matondang (2014) menunjukan hasil bahwa indicator dari bauran pemasaran yang memberikan pengaruh yang kuat 

dan seimbang dalam pembelian pelanggan adalah produk dan harga. 

Pada penelitian tentang kualitas pelayanan dikemukakan oleh Ferdiansyah, Darta, dan Anggarawati (2014) 

menunjukan hasil bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas nasabah yang 

berdampak pada keputusan pembelian. Memperhatikan uraian penelitian tersebut maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian tesis yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Mobil Pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung”. Penelitian ini mempunyai perbedaan dari 

penelitian yang terdahulu, yaitu penelitian ini melihat dari dua sudut pandang variable dimensi Bauran Pemasaran 
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dan variable dimensi Kualitas Pelayanan yang bersama-sama mempengaruhi keputusan konsumen karena kedua 

variable tersebut mempunyai indikator-indikator yang dapat dikaitkan antara satu dengan lainnya sehingga dapat 

terlihat pengaruh signifikan yang dilakukan pada strategi Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian. (Barusman & Yoshua 2014). 

Menurut Canon (2008) bauran pemasaran (marketing mix) yaitu variabel- variabel yang akan diawasi yang disusun 

oleh perusahaan tersebut memuaskan kelompok yang ditarget. Terdapat banyak cara yang bisa dilakukan untuk 

memuaskan kebutuhan pembeli sasaran. Bauran pemasaran menganalisis data dari beragam sumber, seperti data 

pemindai pengecer, data pengiriman perusahaan, penetapanharga, media dan data belanja promosi untuk memahami 

pengaruh kegiatan pemasaran tertentu secara lebih tepat. Bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, promosi, dan 

tempat. 

Akan lebih mudah mengingatnya jika kita menyebut empat bagian utama dari bauran pemasaran ini dengan 

istilah 4P. Menurut kotler dan Armstrong (1997) pengertian marketing mix adalah perangkat alat pemasaran taktis 

yang dapat dikendalikan, produk, harga, distribusi, dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk 

menghasilkan respons yang diinginkan dalam target market. 

Menurut Buchari Alma (2005) pengertian marketing mix adalah strategi mengkombinasikan kegiatan-kegiatan 

marketing, agar tercipta kombinasi maksimal sehingga akan muncul hasil paling memuaskan. Menurut Sumarmi dan 

Soeprihanto (2010) pengertian bauran pemasaran adalah kombinasi dari variable atau kegiatan yang merupakan inti 

dari system pemasaran yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lain definisi marketing mix adalah 

kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat mempengaruhi tanggapan konsumen. 

Menurut Tjiptono dan Chandra (2011) dalam konteks kompetisi global di era pasar bebasini, setiap perusahaan 

harus bersaing dengan para pesaing lokal dan global. Peningkatan intensitas kompetisi menuntut setiap perusahaan 

untuk selalu memperhatikan dinamika kebutuhan, keinginan, dan preferensi pelanggan serta berusaha memenuhinya 

dengan cara-cara yang lebih efektif dan efisien dibandingkan dengan para pesaingnya. Perhatian setiap perusahaan 

tidak lagi hanya terbatas pada produk (barang atau jasa yang dihasilkan) semata, tetapi juga pada aspek proses, 

sumber daya manusia, dan lingkungan. Hanya perusahaan yang benar-benar berkualitas yang dapat memenangkan 

persaingan dalam pasar global. Bila kualitas pelayanan yang dihasilkan superior dan pangsa pasar yang dimiliki 

besar, maka profitabilitasnya terjamin. Jadi, kualitasdan profitabilitas perusahaan sangat berkaitan erat. Perusahaan 

yang menawarkan barang atau jasa berkualitas superior akan mampu mengalahkan pesaing yang kualitas 

pelayanannya lebih inferior. 

Pemasar dalam mencapai keberhasilan harus melewati bermacam-macam pengaruh pembeli dan 

mengembangkan pemahaman mengenai bagaimana konsumen melakukan keputusan pembelian. Menurut Kotler dan 

Keller (2009) mengemukakan bahwa keputusan adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri 

dari pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa penelitian alternatif, membuat keputusan membeli, dan 

perilaku membeli yang dilalui konsumen. Sebuah proses pengambilan keputusan pembelian tidak hanya berakhir 

dengan terjadinya transakasi pembelian, akan tetapi diikuti pula oleh tahap perilaku purna beli. Dalam tahap ini 

konsumen merasakan tingkat kepuasan atau ketidakpuasan tertentu yang akan mempengaruhi perilaku berikutnya. 

Jika konsumen merasa puas, ia akan memperlihatkan peluang yang besar untuk melakukan pembelian ulang atau 

membeli produk lain diperusahaan lain. 

Kotler dan Keller (2009) mengungkapkan bahwa Proses psikologis dasar memainkan peranan penting dalam 

memahami bagaimana konsumen benar-benar membuat keputusan pembelian mereka. Perusahaan yang cerdas 

berusaha untuk memahami proses keputusan pembelian pelanggan secara penuh. Periset pemasaran telah 

mengembangkan model tingkat proses keputusan pembelian konsumen melalui lima tahap yaitu pengenalan masalah, 

pencarian informasi, avaluasi alternative, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 

 

Metodologi  
 

Dalam penelitian ini, desain yang digunakan adalah desain penelitian kualitatif dan penelitian kuantitatif. . 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang telah membeli mobil di Astra International Daihatsu Lampung 

dari tahun 2010 sampai bulan September 2015. Teknik pengambilan sampel yang dilakukan dalam penelitian ini 

adalah Probability Sampling yaitu pengambilan sampel yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur 

(anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Prosedur teknik Probability Sampling yang dipakai yaitu 

Simple Random Sampling karena pengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu sebanyak 30 orang. Sekaligus sebagai sampel Analisis data 

menggunakan teknik analisis statistik SPSS dengan analisis regeresi linier berganda. 

Hasil dan Pembahasan 
 

Dari 30 orang responden penelitian, yang menyatakan Bauran Promosi di PT. Astra Internasional Daihatsu 

Lampung di Bandar Lampung “Sangat Setuju” ada 5 orang dengan persentase 16,67%, yang menyatakan 

“Setuju”ada 10 orang dengan persentase 33,33%, yang menyatakan “Cukup Setuju” ada 7 orang dengan persentase 

23,33%, dan yang menyatakan “Tidak Setuju” ada 8 orang dengan persentase 26,67%. Sehingga dapat ditarik 

kesimpulan bahwa jawaban responden terbanyak yaitu Setuju. 
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Dari 30 orang responden penelitian, yang menyatakan Kualitas Pelayanan di PT. Astra Internasional Daihatsu 

Lampung “Sangat Setuju” ada 4 orang dengan persentase 13,33%, yang menyatakan “Setuju” ada 18 orang dengan 

persentase 60%, dan yang menyatakan “Cukup Setuju” ada 8 orang dengan persentase 26,67%. Sehingga dapat 

ditarik kesimpulan bahwa jawaban responden terbanyak yaitu Setuju. 

Dari 30 orang responden penelitian, yang menyatakan Keputusan Pembelian Konsumen di PT. Astra Internasional 

Daihatsu Lampung “Sangat Setuju” ada 3 orang dengan persentase10%, yang menyatakan “Setuju” ada 18 orang 

dengan persentase 60%, yang menyatakan “Cukup Setuju”ada7 orang dengan persentase 23,33%, yang menyatakan 

“Tidak Setuju” ada 2 orang dengan persentase 6,67%. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa jawaban responden 

terbanyak yaitu Setuju. 

 

Tabel 1. Coefficients 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.876 4.192  .686 .494 

BauranPromosii_X1 .405 .098 .337 4.046 .000 

KualitasPelayanan_X2 .501 .097 .433 5.195 .000 

a. Dependent Variable: KeputusanPembelian_Y  

Persamaan regresi linear berganda ,sehingga menjadi persamaan sebagai berikut: Y = 2,876 + 0,405X1 + 0,501X2 

yang dapat di interpretasikan sebagai berikut, Persamaan Y = 2,876 + 0,405X1 + 0,501X2 mengindikasikan bahwa  

koefisien variabel Kualitas Pelayanan (0,501) mempunyai nilai lebih besar daripada nilai koefisien variabel Bauran 

Promosi (0,405). Nilai koefisien untuk variable Bauran Promosi (X1) sebesar 0,405 mengandung arti bahwasan nya 

terdapat pengaruh positif antara variabel Bauran  Promosi (X1) terhadap variable keputusan pembelian (Y), dengan 

demikian jika (X1) ditingkatkan sebesar 1% sementara Kualitas Pelayanan dianggap tetap maka Keputusan 

Pembelian Konsumen meningkat 4,05%. Nilai koefisien untuk variable Kualitas Pelayanan (X2)  sebesar 0,501 

mengandung arti bahwasannya terdapat pengaruh positif antara variable Kualitas Pelayanan (X2) terhadap variabel 

Keputusan Pembelian Konsumen (Y), dengan demikian jika (X2) ditingkatkan sebesar 1% sementara Bauran 

Promosi dianggap tetap maka Keputusan Pembelian Konsumen meningkat 5,01% . 

Maka dapat di simpulkan dari kedua variable tersebut menunjukkan bahwa terjadinya Keputusan Pembelian 

Konsumen yang baik lebih banyak atau lebih dominan di pengaruhi oleh Kualitas Pelayanan dari pada Bauran 

Promosi. 

Pengujian hipotesis secara parsial dapat dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas 

terhadap variabel terikat, jika nilai sig < 0,05 maka hipotesis yang diajkan diterima atau Ho ditolak dan Ha diterima.  

 

Tabel 2. 

Pengaruh thitung ttabel (n-

2;α0,05) 

Kondisi Kesimpulan 

X1ke Y 4.046 2,048 

thitung<ttabel 

(0,000< 

0,05) 

Ho ditolak 

dan Ha 

diterima 

X2ke Y 5.195 2,048 

thitung<ttabel 

(0,000< 

0,05) 

Ho ditolak 

dan Ha 

diterima 

 

Pengujian terhadap nilai Bauran Promosi dapat diartikan sebagai pengujian signifikan / tidaknya pengaruh Bauran 

Promosi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Rumusan hipotesis, dengan kriteria pengujian: thitung > ttabel, Ho 

ditolak, sebaliknya thitung < ttabel, Ho diterima. Dari pengujian nilai variable Bauran Promosi thitung sebesar 4.046 dan df 

(n – 2) = 28, ttabelsebesar 2,048. Dengan demikian thitung 4.046 > ttabel 2,048 dan hasil signifikan 0,000 > 0,05. Dari 

hasil tersebut keputusannya yang dapat diambil yaitu menolak Ho dan menerima Ha, maka Bauran Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

Pengujian terhadap nilai Kualitas Pelayanan dapat diartikan sebagai pengujian signifikan / tidaknya pengaruh 

Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Rumusan hipotesis, dengan criteria pengujian: thitung > 

ttabel, Ho ditolak, sebaliknya thitung < ttabel, Hoditerima. Dari pengujian nilai variabel Kualitas Pelayanan thitung sebesar 

5,195 dan df (n – 2) = 28, ttabel sebesar 2,048. Dengan demikian thitung 5,195 > ttabel 2,048 dan hasil signifikan 0,000 > 

0,05. Dari hasil tersebut keputusannya yang dapat diambil yaitu menolak Ho dan menerima Ha, maka Kualitas 

Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

 

Tabel 3. 
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ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 
976.286 2 488.143 

30.87

3 
.000

a
 

Residual 1533.714 37 15.811   

Total 2510.000 29    

a. Predictors: (Constant), kualitas pelayanan_X2, 

bauran promosi_X1 

b. Dependent  Variable: KeputusanPembelian_Y 

 

Berdasarkan hasil regresi dari tabel diatas menunjukkan bahwa F hitung sebesar30,873. Untuk mengetahui F tabel, 

terlebih dahulu ditentukan derajat kebebasan (df1 dan df2). Dengan menggunakan signifikansi  a = 5%, df1 (jumlah 

variabel– 1) = 2, dan df2 (n-k) atau 30-3 = 27 (dimana n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah variabel). 

Dengan demikian, F tabel yang dicari terdapat diantara baris N2= 27 dengan kolom  N1= 2. Sehingga F tabel yang 

diperoleh adalah 3,35. Dengan demikian Fhitung: 30,873>Ftabel: 3,35, Sehingga dapat ditarik kesimpulan variabel 

Bauran Promosi dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama mempengaruhi variabel Keputusan Pembelian 

Konsumen. 

 

Kesimpulan dan Implikasi 

Kesimpulan 
Dari data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner maka dilakukan pengujian reliabilitas untuk mengetahui 

bahwa jawaban responden terhadap pernyataan konsisten dari waktu ke waktu. Dan setelah itu dilakukan pengujian 

validitas untuk mengukur sah tidaknya suatu kuesioner. Hasil dari uji reliabilitas dan validitas menujukan bahwas 

eluruh pernyataan dalam setiap veriabel reliabel dan valid. Dari pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagaiberikut: 

1. Bauran Pemasaran mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung. 

2. Kualitas Pelayanan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung.  

3. Bauran Promosi dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen pada PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung. 

 

Implikasi 
Berdasarkan kesimpulan yang telah dilakukan maka implikasi yang dapatdiberikan dalam penelitian ini yaitu dilihat 

dari hasil kuesioner dan hasil uji hipotesis maka dapat ditarik implikasi bahwa:  

1. Pada analisis kualitatif variable bauran pemasaran terdapat indeks terendah yaitu menawarkan jenis-jenis 

mobil yang lengkap dan promosi potongan kredit bulananmaka PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung 

memperbaikibauran pemasaran khususnya pada kelengkapan mobil agar kosumen tidak menunggu atau 

indent, serta memberikan promosi potongan krdit bulanan dengan demikian akan meningkatkan bauran 

pemasaran yang berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen. 

2. Selanjutnya pada analisis kualitatif variable kualitaspelayananterdapat indeks terendah yaitu karyawan 

kurang memuaskan konsumen maka PT. Astra Internasional Daihatsu Lampung memperbaiki kualitas 

pelayanan karyawan agar dapat memenuhi kebutuhan konsumen sehingga akan meningkatkan kepuasan 

konsumen yang dapat berpengaruh pada keputusan pembelian. 
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