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 Penelitian ini membahas penerapan strategi pemasaran dan kualitas pelayanan dalam 

meningkatkan penjualan mobil bekas pada Showroom Berkah Mobilindo. Metode yang 

digunakan adalah kualitatif deskriptif melalui wawancara dengan pemilik, karyawan, dan 

konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran berupa pemilihan 

pasar, penetapan harga yang kompetitif, serta komunikasi langsung kepada konsumen 

mampu meningkatkan daya tarik pembeli. Di sisi lain, kualitas pelayanan yang meliputi 

keandalan, ketanggapan, jaminan, serta empati terbukti berpengaruh positif terhadap 

kepuasan konsumen. Secara keseluruhan, kombinasi strategi pemasaran dan pelayanan 

yang baik berkontribusi pada peningkatan penjualan dan pertumbuhan usaha showroom. 
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This study examines the implementation of marketing strategies and service quality in 

increasing used car sales at Berkah Mobilindo Showroom. The research employed a 

qualitative descriptive method through interviews with the owner, employees, and 

customers. The findings indicate that marketing strategies, such as market selection, 

competitive pricing, and direct communication with customers, effectively attract buyers. 

Meanwhile, service quality aspects, including reliability, responsiveness, assurance, and 

empathy, positively influence customer satisfaction. Overall, the combination of marketing 

strategies and good service quality contributes to increased sales and business growth. 
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PENDAHULUAN  

Mobil bekas sekarang ini menjadi alternatif bagi masyarakat, karena bagi masyarakat 

menengah dan menengah ke bawah keberadaan mobil bekas cukup membantu dan memenuhi 

kebutuhan transportasi. Seiring berjalannya waktu, banyak konsumen yang lebih memillih membeli 

mobil bekas. Hal ini karena kualitas mobil yang masih bagus dan harga yang ditawarkan sangat menarik 

perhatian konsumen. Alasan ini yang membuat konsumen lebih memilih membeli mobil bekas 

dibandingkan dengan membeli mobil baru menurut Kusuma & Darmawan (2022). Konsumen bisa 

mendapatkan kendaraan yang nyaman dengan mengeluarkan dana yang jauh lebih rendah dibandingkan 

dengan membeli mobil baru.  

Salah satu showroom yang melihat fenomena ini adalah Showroom Berkah Mobilindo. 

Showroom harus melakukan beberapa hal agar informasi mobil yang dijual bisa sampai pada konsumen. 

Salah satu yang harus dilakukan adalah melakukan kegiatan pemasaran. Pemasaran adalah salah satu 

bagian yang sangat penting dalam sebuah bisnis atau sebuah usaha. Pemasaran memiliki peran untuk 

memberikan informasi dan menyampaikan barang atau jasa dari perusahaan kepada konsumen. 

Pemasaran juga merupakan aktivitas individual atau kelompok yang bertujuan untuk memberikan nilai 

ekonomis pada produk menurut Nurhidayati et al., (2022).  

Strategi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi showroom untuk bisa 

mencapai keberhasilan perusahaan. Alasan inilah yang membuat strategi pemasaran harus bisa 

memberikan gambaran yang jelas dan juga teratur berkaitan dengan apa yang harus dilakukan agar bisa 

memanfaatkan setiap kesempatan yang ada ataupun peluang pasar yang berhasil diidentifikasi. 

Pemasaran tidak hanya memiliki paran dalam proses penjualan produk kepada konsumen, namun 
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pemasaran juga memiliki peran untuk memastikan bagaimana produk bisa memberikan nilai positif dan 

menciptakan kepuasan tersendiri untuk menciptakan royal customer menurut G. P. Pratama & Tholok 

(2022). 

Selain strategi pemasaran, aspek pelayanan konsumen juga menjadi salah satu faktor penting 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Pelayanan yang baik akan meningkatkan 

kepuasan dan kepercayaan konsumen terhadap showroom, sehingga dapat menciptakan loyalitas 

konsumen dalam jangka panjang menurut Putri & Fadhilah (2022). Pelayanan konsumen pada 

showroom mobil bekas meliputi kecepatan dan keakuratan informasi kendaraan, keramahan staf, 

kemudahan proses transaksi, serta pelayanan purna jual menurut Novitasari et al., (2023). 

Namun, dalam penerapannya, showroom mobil bekas masih sering menghadapi kendala dalam 

mengoptimalkan strategi pemasaran dan pelayanan konsumen. Beberapa showroom belum 

memaksimalkan pemanfaatan media digital sebagai sarana promosi, serta pelayanan yang diberikan 

kepada konsumen belum merata dalam hal kecepatan dan kejelasan informasi Hidayat & Ningsih 

(2020). Hal ini dapat mempengaruhi tingkat penjualan showroom mobil bekas. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini penting dilakukan untuk mendeskripsikan dan 

menganalisis penerapan strategi pemasaran dan kualitas pelayanan dalam meningkatkan penjualan 

mobil bekas pada showroom Berkah Mobilindo. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran 

secara mendalam mengenai praktik strategi pemasaran dan kualitas pelayanan yang dihadapi showroom 

dalam upaya peningkatan penjualan mobil bekas. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Penelitian 

ini memberikan gambaran dan penjelasan yang tepat mengenai keadaan atau gejala yang dihadapi. 

Menurut Sugiyono (2020), metode penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang digunakan 

untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah, dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci, 

teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif, dan 

hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari pada generalisasi.  

Menurut Bogdan dan Biklen dalam Sugiyono (2020), metode penelitian kualitatif deskriptif 

adalah pengumpulan data yang berbentuk kata kata atau gambar-gambar, sehingga tidak menekankan 

pada angka. Data yang terkumpul setelah dianalisis selanjutnya dideskripsikan sehingga mudah 

dipahami oleh orang lain. Dalam penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan gambaran, 

menguraikan dan menafsirkan keadaan yang ada terkait Penerapan Strategi Pemasaran dan Kualitas 

Pelayanan dalam Meningkatkan Penjualan Mobil Bekas pada Showroom Berkah Mobilindo. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penerapan Strategi Pemasaran dan Kualitas Pelayanan dalam Penjualan Mobil Bekas pada 

Showroom Berkah Mobilindo 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa showroom Berkah Mobilindo menerapkan strategi 

pemasaran yang berfokus pada pemilihan pasar, perencanaan produk, penetapan harga, sistem 

distribusi, dan komunikasi pemasaran. Penerapan strategi pemasaran ini berjalan seiring dengan 

peningkatan kualitas pelayanan yang meliputi aspek berwujud, keandalan, ketanggapan, jaminan dan 

kepastian, serta empati, sehingga mampu mendorong peningkatan penjualan mobil bekas. 

 

1. Strategi pemasaran, showroom Berkah Mobilindo melakukan: 

a. Pemilihan pasar yang tersegmentasi pada kalangan menengah ke atas yang membutuhkan 

mobil pribadi dengan harga lebih terjangkau. Segmentasi ini dinilai tepat karena masyarakat 

cenderung mencari kendaraan dengan kualitas baik tetapi harga relatif lebih rendah 

dibandingkan mobil baru. 

b. Perencanaan produk, showroom selalu memastikan mobil yang ditawarkan sudah 

melalui proses pengecekan, perbaikan ringan, dan pembersihan sehingga tampil lebih 

menarik. Strategi ini mendukung persepsi konsumen bahwa produk yang ditawarkan 
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layak pakai dan berkualitas. 

c. Penetapan harga, showroom menggunakan strategi harga kompetitif dengan 

menyesuaikan kondisi mobil, tahun pembuatan, serta kelengkapan dokumen. Hal ini 

sejalan dengan hasil wawancara responden yang menyatakan bahwa harga mobil di 

Berkah Mobilindo relatif bersaing dengan showroom lain di sekitarnya. 

d. Sistem distribusi, didukung dengan lokasi showroom yang strategis di jalur 

perdagangan kota, mudah diakses dan dikenal masyarakat luas. 

e. Komunikasi pemasaran, dijalankan dengan cara promosi langsung, pemasangan iklan 

di media sosial, serta rekomendasi dari mulut ke mulut (word of mouth) yang dinilai 

efektif menarik minat konsumen baru. 
 

2. Kualitas pelayanan, Berkah Mobilindo menekankan pentingnya pelayanan yang baik kepada 

konsumen. 

a. Berwujud, konsumen menilai kondisi showroom cukup rapi, mobil tertata, serta fasilitas dasar 

tersedia. 

b. Keandalan, pelayanan administrasi dan pengurusan dokumen kendaraan dilakukan 

secara tepat waktu sehingga konsumen merasa aman. 

c. Ketanggapan, terlihat dari kesiapan sales marketing dalam menjawab pertanyaan dan 

memberikan informasi detail kepada calon pembeli. 

d. Jaminan dan kepastian, konsumen merasakan adanya transparansi mengenai kondisi 

kendaraan, harga, serta kelengkapan surat-surat mobil. 

e. Empati, pemilik dan karyawan menunjukkan sikap ramah, komunikatif, dan mau 

memahami kebutuhan konsumen sesuai kemampuan finansial mereka. 
 

Secara keseluruhan, penerapan strategi pemasaran yang terintegrasi dengan kualitas pelayanan 

berkontribusi positif terhadap peningkatan penjualan mobil bekas di Showroom Berkah Mobilindo. Hal 

ini sesuai dengan teori Kotler (2019) yang menyatakan bahwa pemasaran yang efektif tidak hanya 

bergantung pada strategi produk dan harga, melainkan juga pada pelayanan konsumen yang mampu 

memberikan kepuasan dan menciptakan loyalitas. Hasil penelitian juga memperlihatkan bahwa banyak 

konsumen yang melakukan pembelian ulang atau merekomendasikan showroom kepada kerabat 

mereka, yang menunjukkan adanya hubungan antara strategi pemasaran, pelayanan, dan pertumbuhan 

penjualan. 

 

Stuktur Organisasi Showroom Berkah Mobilindo 

 
                   Sumber: Dokumen Peneliti (2025) 
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Gambar 1 Showroom Berkah Mobilindo 

Sumber: Dokumentasi Peneliti (2025) 

 

 

KESIMPULAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran di Showroom Berkah 

Mobilindo, yang mencakup pemilihan pasar, perencanaan produk, penetapan harga, sistem distribusi, 

dan komunikasi pemasaran, telah berjalan efektif dalam menarik minat konsumen. Strategi ini diperkuat 

dengan kualitas pelayanan yang mencakup aspek berwujud, keandalan, ketanggapan, jaminan, dan 

empati, sehingga mampu meningkatkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan. 

Kombinasi strategi pemasaran dan kualitas pelayanan terbukti memberikan dampak positif 

terhadap penjualan, yang tercermin dari peningkatan volume penjualan, laba, serta pertumbuhan 

perusahaan dari tahun ke tahun. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kedua faktor tersebut 

berperan penting dalam menjaga daya saing dan mendorong keberlanjutan usaha showroom mobil 

bekas. 
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