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ABSTRACT 

 

Karawang City economic development makes a lot of popping up a Second Motor 

Showroom. Resulting in the onset of intense competition among the second motor 

Showroom, this resulted in the Showroom "TARUNO MOTOR" had to compete 

competitively with the old competitors and  the new competitors. In competitions, 

Showroom "TARUNO MOTOR" should be trying to strategize marketing mix to 

combine elements – elements of products and services in hopes of attracting 

consumers to come in and buy the products and services it offers. The purpose of this 

research is 1) was to knowand analyze the marketing mix of product, place, price, 

promotion, people, process, and physical evidence, 2) to find out and analyze 

consumer purchasing decisions, 3) to know and analyze the influence of the 

marketing mix to the purchasing decision, and 4) to find out and analyze where are 

among the dimensions of marketing mix, namely product, place, price, promotion, 

people, process, and physical evidence is the most dominant influence on purchasing 

decisions. This research included in the descriptive survey method of research and 

verificative. The technique of sampling is done by a system of random sampling, the 

sample as much as 150 respondents. Methods used to analyze the data is in 

regressionmultiple linear. The dimensions of the marketing mix, the most dominant 

influence on consumers purchasing decisions in the Showroom "TARUNO MOTOR" 

on Karawang City is the price people and physical evidence. 

 

Key words: marketing mix, motor showroom, purchasing decisions, multiple 

regression. 
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ABSTRAK 

 

Perkembangan ekonomi Kota Karawang membuat banyak bermunculan Showroom 

Motor Second. Sehingga mengakibatkan timbulnya persaingan yang ketat di antara 

Showroom Motor, hal ini mengakibatkan Showroom “TARUNO MOTOR” harus 

bersaing secara kompetitif dengan pesaing lama dan pesaing baru. Dalam 

persaingannya, Showroom “TARUNO MOTOR” harus berusaha menyusun strategi 

bauran pemasaran untuk menggabungkan unsur–unsurproduk dan jasa dengan 

harapan dapat menarik konsumen untuk datang dan membeli produk dan jasa yang 

ditawarkannya. Tujuan penelitian ini adalah 1) untuk mengetahui dan menganalisis 

bauran pemasaran yang terdiri dari product, place, promotion, price, people, process, 

dan physical evidence, 2) untuk mengetahui dan menganalisis keputusan pembelian 

konsumen, 3) untuk mengetahui dan menganalisis besar pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian, dan 4) untuk mengetahui dan menganalisis manakah 

diantara dimensi bauran pemasaran, yaitu product, place, promotion, price, people, 

process, dan physical evidenceyang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian ini termasuk dalampenelitian dengan metode survey deskriptif 

dan verifikatif. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan sistem random 

sampling, dengan sampel sebanyak 150 responden. Metode yang digunakan untuk 

menganalisis data adalah regresi linier berganda. Dimensi bauran pemasaran, yang 

paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Showroom “TARUNO MOTOR” Kota Karawang adalah harga people dan physical 

evidence. 

 

Kata-kata kunci: Bauran pemasaran, showroom motor, keputusan pembelian, 

regresiberganda. 
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