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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui; strategi marketing mix (4P) yang diterapkan 

dalam meningkatkan penjualan mobil pada PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin dan strategi marketing mix (4P) yang seharusnya diterapkan dalam 

meningkatkan penjualan mobil pada PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin.  

Hasil penelitian menunjukan bahwa Strategi marketing mix (4P) yang diterapkan dalam 

meningkatkan penjualan mobil pada PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin 

yaitu melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien, manajemen PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin menggunakan salah satu variabel pemasaran, 

yaitu bauran pemasaran. Marketing mix merupakan kombinasi dari variabel atau kegiatan 

yang merupakan inti dari stem pemasaran yaitu produk, harga, promosi dan distribusi.dan 

strategi marketing mix (4P) yang seharusnya diterapkan dalam meningkatkan penjualan mobil 

pada PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin yaitu harus tetap menerapkan 

Marketing mix yang digunakan oleh perusahaan ini untuk dalam meningkatkan jumlah 

penjualan mobil dengan system pembiayaan. 

 

Kata Kunci : Strategi Marketing Mix, Penjualan Mobil 

 

ABSTRACT 

This study aims to determine; marketing mix strategy (4P) applied in increasing car 

sales at PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin and the marketing mix 

strategy (4P) that should be applied in increasing car sales at PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin. 

The results showed that the marketing mix strategy (4P) which was applied in 

increasing car sales at PT. BRI MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin, namely 

conducting effective and efficient marketing activities, the management of PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA Banjarmasin uses one of the marketing variables, namely 

the marketing mix. Marketing mix is a combination of variables or activities that are the core 

of the marketing stem, namely product, price, promotion and distribution. And the marketing 

mix strategy (4P) should be applied in increasing car sales at PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin, which must continue to apply the Marketing mix used by this 

company to increase the number of car sales with a financing system. 
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PENDAHULUAN 

Di tengah persaingan bisnis yang 

semakin ketat dan juga perkembangan 

globalisasi dan pasar bebas seperti 

sekarang ini banyak melahirkan 

perusahaan baru mengakibatkan tingginya 

persaingan yang semakin ketat antar 

perusahaan. Saat ini perusahaan semakin 

gencar memasarkan produknya untuk 

menarik konsumen lebih banyak lagi. 

Perusahaan menggunakan berbagai cara 

pemasaran ini dilakukan baik dalam sistem 

pelayanan atau strategi pemasaran yang 

digunakan karena setiap perusahaan selalu 

berusaha untuk dapat meningkatkan 

pangsa pasar dan meraih konsumen baru.  

Perusahaan harus mampu 

menentukan strategi pemasaran yang tepat 

agar usahanya dapat bertahan dan 

memenangkan persaingan sehingga tujuan 

dari perusahaan tersebut dapat tercapai. 

Demikian halnya dengan dunia usaha 

termasuk berkembangnya pemasaran yang 

juga tumbuh dan berkembang untuk 

mengadaptasi perubahan yang terjadi 

dalam perdagangan baik skala global 

maupun lokal. Pemasaran di sini 

dipandang penting oleh perusahaan sebagai 

salah satu usaha terintegrasi membuat 

produk untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen dimana pemasaran bertugas 

memperkenalkan produk tersebut kepada 

konsumen, dan agar konsumen bisa 

memenuhi kebutuhannya pada waktu dan 

tempat yang sesuai (Kotler dan Keller, 

2016: 69). 

Semakin banyak pesaing maka 

semakin banyak pula pilihan bagi 

pelanggan untuk dapat memilih produk 

yang sesuai dengan harapannya sehingga 

konsekuensi dari perubahan tersebut 

adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan 

pintar menghadapi setiap produk yang 

diluncurkan. Dalam proses penyampaian 

produk kepada pelanggan dan untuk 

mencapai tujuan perusahaan yang 

berupapenjualan produk yang optimal, 

maka kegiatan pemasaran dijadikan tolak 

ukur oleh setiap perusahaan. 

Stategi pemasaran menjabarkan 

program pemasaran untuk mencapai 

sasaran perusahaan, strategi pemasaran 

adalah logika pemasaran dan atas logika 

itu unit bisnis diharapkan bisa mencapai 

sasaran-sasaran pemasarannya. Strategi 

pemasaran terdiri atas pengambilan 

keputusan tentang biaya pemasaran 

perusahaan, bauran pemasaran, alokasi 

pemasaran, dan hubungannya dengan 

keadaan lingkungan yang diharapkan dan 

kondisi persaingan yang dihadapi (Kotler,  

2019 : 98). 

Berdasarkan latar belakang masalah 

di atas, maka peneliti tertarik untuk 

mengetahui lebih lanjut dan lebih dalam 

dengan judul Analisis Strategi Marketing 

Mix (4P) dalam Meningkatkan  Penjualan 

Mobil Baru Pada PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA Cabang 

Banjarmasin. 

 

METODE PENELITIAN 

Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan metode pendekatan 

penelitian secara deskriptif kualitatif 

dengan model deduksi. Metode kualitatif 

adalah metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat postpositivisme, 

digunakan untuk meneliti pada kondisi 

objek yang alamiah yang berdasarkan 

fakta-fakta yang ditemukan di lapangan 

(Sugiyono, 2016 :6). Di dalam penelitian 

deskriptif kualitatif dengan model deduksi, 

teori masih dipergunakan sebagai alat 

penelitian sejak memilih dan menentukan 

permasalahan, melakukan pengamatan di 

lapangan, sampai pada proses pengujian 

data. 
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Selain menggunakan penelitian 

lapangan (field research) penelitian ini 

juga menggunakan penelitian kepustakaan 

(library research). Penelitian kepustakaan 

adalah pengumpulan data dan informasi 

dengan bantuan berbagai macam materi 

yang terdapat dalam ruang lingkup 

kepustakaan. Yang dimaksud dengan 

penelitian kepustakaan adalah penelitian 

dengan membaca, menelaah dan mencatat 

bahan dari berbagai literature yang 

berhubungan langsung dan yang 

mempunyai relevansi dengan 

permasalahan yang akan dikaji dalam 

penelitian ini.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Untuk memperoleh data, peneliti 

melakukan observasi dan wawancara 

kepada informan dari perusahaan pada PT. 

BRI MULTIFINANCE INDONESIA 

Cabang Banjarmasin. Berikut akan 

dipaparkan hasil wawancara dan observasi 

yang telah dilakukan oleh peneliti. 

1. Strategi marketing mix (4P) yang 

diterapkan PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin. 

Strategi marketing mix (4P) dalam 

meningkatkan penjualan mobil pada 

PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin, meliputi : 

a) Produk (Produck) 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Abdul Rahim, SE, 

MM  (Marketing Manager) pada 

tanggal  23 Juni 2022 bahwa: 

“Strategi produk yang digunakan 

oleh perusahaan salah satunya 

dengan menjual segala jenis 

produk mobil baru, dimana desain 

atau model diganti tiap tahun 

sesuai selera konsumen sehingga 

menarik minat konsumen untuk 

membeli dan dapat meningkatkan 

jumlah penjualan.” 

 

PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin dalam 

memasarkan produk mobil barunya 

selalu berusaha memuaskan 

konsumennya dengan 

mempertimbangkan kebutuhan dan 

keinginan yang digemari konsumen 

sehingga produk yang ditawarkan 

perusahaan dapat bersaing karena 

banyak produk yang sejenis 

dipasaran konsumen banyak yang 

tertarik pada desain, warna dan 

teknologi yang dimiliki mobil yang 

tidak dimiliki oleh pembiayaan 

mobil lain, termasuk didalamnya 

mobil mewah. 

b) Harga (Price) 

Harga yang ditetapkan PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin dalam menentukan 

harga jual berdasarkan ketentuan 

kantor pusat Jakarta disesuaikan 

dengan merk dan tipe mobil. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Suhendra, SE 

(Supervisor Marketing) pada 

tanggal  23 Juni 2022 bahwa: “ 

“Salah satu strategi harga jual 

oleh perusahaan adalah dengan 

memperlihatkan teknologi yang 

dimiliki mobil baru, semakin 

berkualitas suatu produk maka 

semakin tinggi harganya dan harga 

mobil baru bersaing dengan 

leasing lain.” 

c) Promosi (Promotion) 

Sistem promosi yang dilakukan 

perusahaan dalam meningkatkan 

jumlah penjualan dengan 

menggunakan sales promotion dan 
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melalui pameran, pajangan, 

media elektronik dan media cetak 

agar mudah diketahui oleh 

konsumen. Promosi dilakukan agar 

konsumen lebih mudah mengetahui 

keuntungan dan kelebihan mobil 

baru tersebut Berdasarkan hasil 

wawancara dengan bapak Abdul 

Rahim, SE, MM  (Marketing 

Manager) pada tanggal  23 Juni 

2022 bahwa: 

“PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Cabang Banjarmasin 

dalam memperkenalkan produknya 

menggunakan sistem promosi 

periklanan melalui radio dan surat 

kabar, disamping itu juga didukung 

oleh sistem sales promotion yaitu 

dengan menyebarkan brosur-

brosur, pemberian hadiah langsung 

kepada konsumen, diskon, undian, 

dan lain-lain.” 

d) Saluran Distribusi (Place) 

Saluran distribusi yang digunakan 

perusahaan cukup membantu dalam 

menyalurkan produk ke konsumen 

dengan cepat karena lokasi 

perusahaan sangat strategis dimana 

terletak dijalan arteri menuju kota 

Banjarmasin dan dijalan raya 

sehingga dapat dijangkau oleh 

masyarakat. 

 

DEEP INTERVIEW 

a) Kondisi penjualan mobil pada PT. 

BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin Hasil 

wawancara kepada informan dari 

perusahaan dan pelanggan pada PT. 

BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasinn. 

Berikut akan dipaparkan hasil 

wawancara yaitu : 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Abdul Rahim, SE, MM  

(Marketing Manager) pada tanggal  23 

Juni 2022 bahwa: 

“Kondisi penjualan mobil baru pada 

PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Cabang Banjarmasin 

sudah mulai meningkat setelah 

sebelumnya hampir 2 tahun 

mengalami stagnan, hal ini akibat 

pandemic Covid 19, sampai awal 

bulai Mei 2022 memang baru 2,8% 

namun diyakini akan terus meningkat” 

b) Strategi yang dipakai selama ini dalam 

mobil baru pada PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan 

bapak Abdul Rahim, SE, MM  

(Marketing Manager) pada tanggal  23 

Juni 2022 bahwa: 

“Strategi penjualan mobil baru 

dengan sistem pembiayaan tetap 

menggunakan Strategi marketing mix 

(4P), karena diyakini sangat 

membantu dalam penjualan mobil 

baru dengan system pembiyaan dari 

PT Bank BRI” 

c) Perubahan strategi dalam penjualan 

mobil baru pada PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan 

bapak Abdul Rahim, SE, MM  

(Marketing Manager) pada tanggal  23 

Juni 2022 bahwa: “Sementara 

menggunakan Strategi marketing mix 

(4P), dirasa cukup, sementara 

perusahaan berkonsentrasi dalam 

penjualan setelah pandemic Covid dan 

bagaimana mendapatkan konsumen 

baru”. 
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2. Strategi Marketing Mix (4P) Yang 

Seharusnya Diterapkan  

1) Strategi marketing mix (4P) dalam 

meningkatkan penjualan mobil 

pada PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin 

disetujui atasan langsung. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Suhendra, SE 

(Supervisor Marketing) pada 

tanggal  23 Juni 2022 bahwa:  

“Betul…Strategi marketing mix 

(4P) dalam meningkatkan 

penjualan mobil baru pada PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Cabang Banjarmasin disetujui 

atasan langsung, dan strategi ini 

juga dipakai dibeberapa cabang 

BRI MULTIFINANCE di 

Indonesia, bahkan sudah disetujui 

juga oleh General Manajer PT. 

BRI MULTIFINANCE INDONESIA 

Pusat” 

2) Strategi marketing mix (4P) dalam 

meningkatkan penjualan mobil baru 

pada PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA  Banjarmasin akan 

melibatkan seluruh staf. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Abdul Rahim, SE, 

MM  (Marketing Manager) pada 

tanggal  23 Juni 2022 bahwa: 

“Strategi marketing mix (4P) 

dalam meningkatkan penjualan 

mobil baru melibatkan seluruh staf, 

untuk itulah maka struktur 

organisasi perusahaan dirombak 

dan dijadikan SOP dalam 

penjualan mobil baru yang wajib 

diikuti oleh seluruh staf”. 

3) Perusahaan PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin sudah menghitung 

keuntungan dan resiko yang 

ditimbulkan jika menggunakan 

strategi marketing mix (4P) dalam 

meningkatkan penjualan mobil. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan bapak Abdul Rahim, SE, 

MM  (Marketing Manager) pada 

tanggal  23 Juni 2022 bahwa: 

“Perusahaan sudah menghitung 

keuntungan dan kerugian dalam 

menggunakan strategi marketing 

mix (4P) dalam meningkatkan 

penjualan mobil baru, memang 

secara perhitungan kasar memang 

merugikan yaitu dengan menambah 

luas kantor cabang dan menambah 

karyawan, namun itu demi 

perkembangan perusahaan dan 

didukung juga oleh manajemen PT 

Bank BRI yang menjadi induk 

perusahaan”. 

 

PENUTUP 

1. Strategi marketing mix (4P) yang 

diterapkan dalam meningkatkan 

penjualan mobil pada PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin yaitu melakukan kegiatan 

pemasaran yang efektif dan efisien, 

manajemen PT. BRI 

MULTIFINANCE INDONESIA 

Banjarmasin menggunakan salah satu 

variabel pemasaran, yaitu bauran 

pemasaran. Marketing mix merupakan 

kombinasi dari variabel atau kegiatan 

yang merupakan inti dari sistem 

pemasaran yaitu produk, harga, 

promosi dan distribusi. 

2. Strategi marketing mix (4P) yang 

seharusnya diterapkan dalam 
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meningkatkan penjualan mobil pada 

PT. BRI MULTIFINANCE 

INDONESIA Banjarmasin yaitu harus 

tetap menerapkan Marketing mix yang 

digunakan oleh perusahaan ini untuk 

dalam meningkatkan jumlah penjualan 

mobil dengan system pembiayaan. 
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