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RINGKASAN 

 

 CV Alfatrans Malang, dalam menjalankan operasional bisnisnya, perlu 

menerapkan bauran pemasaran untuk mencapai tujuan bisnisnya. Penerapan 

strategi pemasaran yang tepat oleh CV Alfatrans Malang berdampak positif pada 

tingkat kepuasan para pelanggannya. Penelitian ini mengadopsi metode kuantitatif 

dengan mengambil sampel sebanyak 80 pelanggan dari CV Alfatrans Malang 

sebagai populasi. Analisis data dilakukan dengan menggunakan regresi linier 

berganda, dengan pengujian hipotesis melalui uji t dan F. Hasil menunjukkan 

bahwa keempat variabel independen mempunyai koefisien regresi negatif, 

sedangkan koefisien determinasi (R2) sebesar 0,626, artinya 62,6% variasi variabel 

dependen dijelaskan oleh variabel independen tersebut. Hasil uji t untuk pengujian 

hipotesis individual menunjukkan bahwa keempat variabel independen mempunyai 

nilai tHitung > t Tabel, dengan tingkat signifikansi < 0,05. Hasil uji F untuk pengujian 

hipotesis secara simultan juga menunjukkan bahwa nilai Fhitung > FTabel, dengan 

tingkat signifikansi <0,05. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa produk, harga, 

promosi, dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan CV 

Alfatrans Malang baik secara individu maupun kolektif. Oleh karena itu, CV 

Alfatrans Malang harus fokus pada strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan 

kepuasan pelanggan, khususnya dari segi produk, harga, promosi, dan lokasi. 

Ketika pelanggan merasa puas, kemungkinan besar mereka akan kembali dan terus 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan CV Alfatrans Malang. Mencapai 

tingkat kepuasan pelanggan yang optimal adalah tujuan utama bagi perusahaan 

yang berfokus pada layanan yang unggul. Ketika pelanggan puas dengan produk 

atau jasa yang mereka terima, mereka cenderung menjadi loyal dan terus 

menggunakan layanan dari perusahaan tersebut di masa depan. 
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BAB I 

 PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Di era modern, dinamika bisnis tidak bisa lepas dari perubahan perilaku dan 

preferensi konsumen yang terus berkembang seiring berjalannya waktu. Untuk 

dapat bertahan dan berkembang, setiap entitas bisnis, baik yang berorientasi pada 

laba maupun nirlaba, karena pemasaran merupakan komponen penting untuk 

kelangsungan hidup mereka. Pemasaran diharapkan dapat mendukung pencapaian 

tujuan dan kemajuan perusahaan. mengubahnya menjadi kalimat bebas 

plagiarisme. Namun, pentingnya peran pemasaran tidak berarti bahwa fungsi-

fungsi perusahaan lainnya dapat diabaikan. Semua fungsi perusahaan saling 

mendukung, dan tanpa fungsi-fungsi tersebut, aktivitas pemasaran pun tidak akan 

dapat berjalan dengan efektif. Menurut Kotler dan Gary Armstrong (2008: 6), 

pemasaran merupakan serangkaian upaya yang dilakukan oleh sebuah entitas bisnis 

untuk memberikan nilai tambah bagi pelanggannya. Melalui pendekatan ini, 

perusahaan berusaha memahami kebutuhan dan keinginan konsumen secara 

mendalam, kemudian merancang serta menyediakan produk atau layanan yang 

dapat memenuhi harapan mereka. Selain itu, aspek penting lainnya dalam 

pemasaran adalah membangun hubungan yang erat dan berkelanjutan dengan 

pelanggan. 

Tingginya permintaan akan kendaraan telah menciptakan peluang besar 

bagi pelaku bisnis di sektor jasa sewa kendaraan. Fenomena ini terjadi karena tidak 

semua konsumen memilih untuk memiliki kendaraan sebagai aset pribadi mereka, 

melainkan juga mempertimbangkan opsi sewa. Kebutuhan ini sering muncul dari 



konsumen korporat atau perusahaan, meskipun banyak juga individu yang 

menyewa kendaraan untuk kebutuhan tertentu atau acara spesial, seperti 

pernikahan, mudik bersama keluarga, atau rekreasi ke tempat wisata. Terdapat 

perbedaan mendasar antara kebutuhan transportasi di sektor korporat dengan sektor 

pribadi. Dalam ranah bisnis, perusahaan-perusahaan seringkali membutuhkan 

layanan penyedia kendaraan untuk mendukung kegiatan operasional mereka secara 

efisien. Mobilitas karyawan, pengiriman barang, logistik, serta transportasi bagi 

jajaran puncak manajemen merupakan beberapa contoh kebutuhan yang menuntut 

solusi sewa kendaraan di lingkungan korporat.  

CV rental Alfatrans Malang, merupakan salah satu perusahaan jasa rental 

mobil di Kota Malang yang menyewakan berbagai mobil kepada konsumen. 

Adapun strategi bauran pemasaran yang ditetapkan oleh rental mobil CV Alfatrans 

Malang antara lain produk, harga, lokasi dan promosi. Dengan semakin ketatnya 

tingkat persaingan saat ini maka CV Alfatrans Malang mengharapkan dapat lebih 

meningkatkan jumlah konsumen atau minimal dapat tetap mempertahankan jumlah 

konsumennya. Dalam merancang strategi pemasaran, salah satu elemen penting 

adalah bauran promosi, yang merupakan salah satu kebijakan yang 

diimplementasikan oleh manajemen CV Alfatrans Malang. Setiap bisnis perlu 

memiliki keunggulan dan daya saing produk untuk menarik konsumen demi 

perkembangan usaha, yang terlihat dari semakin tingginya minat konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan  (Setyaningrum, 2019:17). Menurut Hintze 

(2015), dalam dunia pemasaran, terdapat konsep-konsep yang dikenal sebagai 

bauran pemasaran (marketing mix) yang mencakup aspek-aspek penting seperti 

produk, penentuan harga, lokasi, dan promosi. Elemen-elemen ini dianggap sebagai 



faktor-faktor strategi yang harus dikelola dengan baik oleh sebuah perusahaan agar 

dapat mencapai kesuksesan dalam upaya memasarkan produk atau layanannya.  

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mengintegrasikan elemen-elemen 

bauran pemasaran ke dalam strategi pemasaran yang efektif dapat menjadi sumber 

keunggulan kompetitif yang signifikan. Untuk mencapai hal tersebut, diperlukan 

sinergi antara berbagai kompetensi dan kapabilitas internal perusahaan guna 

mendukung penerapan strategi bisnis melalui bauran pemasaran secara optimal 

(Christopher & Peck, 1997). Meski demikian, konsep dasar bauran pemasaran tetap 

menjadi landasan utama dalam upaya menciptakan nilai tambah bagi pelanggan 

sebagai tujuan inti dari strategi pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2012), 

bauran pemasaran adalah kumpulan strategi dan alat yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan mereka di pasar yang dituju. Dalam perspektif 

teoritis Retno Ayu Dewi Novitawati (2019:135), Salah satu elemen krusial dalam 

bauran pemasaran adalah faktor harga, yang diyakini memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan konsumen dan berperan penting dalam keberlangsungan bisnis 

secara umum. 

Berdasarkan konsep tersebut, peneliti tertarik mengkaji "Pengaruh 

Bauran Pemasaran terhadap Kepuasan Pelanggan pada CV Alfatrans 

Malang". 

1.2. Rumusan Masalah 

1. Apa dampak kualitas produk terhadap tingkat kepuasan konsumen? 

2. Bagaimana pengaruh strategi penetapan harga terhadap kepuasan 

pelanggan? 



3. Apakah upaya promosi mempunyai pengaruh terhadap kepuasan 

konsumen? 

4. Bagaimana perusahaan lokasi mempengaruhi tingkat kepuasan pelanggan? 

5. Secara keseluruhan, bagaimana kombinasi faktor produk, harga, promosi, 

dan lokasi mempengaruhi kepuasan pelanggan di CV Alfatrans Malang? 

1.3. Tujuan  

1. Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap tingkat kepuasan konsumen. 

2. Mengevaluasi pengaruh strategi penetapan harga terhadap kepuasan 

pelanggan. 

3. Mengkaji dampak upaya promosi terhadap kepuasan konsumen. 

4. Menyelidiki pengaruh lokasi perusahaan terhadap tingkat kepuasan 

pelanggan. 

5. Mengidentifikasi pengaruh keseluruhan faktor produk, harga, promosi, dan 

lokasi terhadap kepuasan pelanggan di CV Alfatrans Malang. 

1.4. Manfaat  

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi : 

1 Peneliti 

Diharapkan dapat diperoleh wawasan dan pemahaman yang lebih 

mendalam terkait faktor-faktor seperti kualitas produk, strategi penetapan 

harga, upaya promosi, serta pemilihan lokasi yang tepat dalam hubungannya 

dengan tingkat kepuasan pelanggan di industri penyewaan kendaraan. 

2 Universitas 

Hasil penelitian ini dapat menjadi sumber referensi dan bahan kajian lebih 

lanjut dalam memperluas wawasan tentang pengaruh bauran pemasaran 



terhadap kepuasan pelanggan, khususnya dalam konteks industri jasa 

transportasi. 
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