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ABSTRAK 

Nama : Fakhri Mahbub Moeis 

NPM : 2014320051 

Judul : Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Proses Keputusan Pembelian 

Oleh Konsumen di Klinik Jaya Abadi. 

Kesehatan merupakan salah satu aspek bagi manusia untuk melakukan 
kegiatan sehari- hari. Setiap manusia pasti menginginkan hid up yang sehat. Tetapi 
kenyataannya manusia tidak selalu mendapatkan anugerah kesehatan, ada kalanya 
manusia jatuh sakit karena hal - hal tertentu. Oleh karena itu perusahaan jasa 
pelayanan kesehatan merupakan jawaban bagi masyarakat untuk mencegah 
maupun mengobati berbagai macam masalah kesehatan yang dapat merugikan di 
kemudian hari. Klinik Jaya Abadi merupakan salah satu perusahaanjasa pelayanan 
kesehatan yang ada di Kota Bandung yang ingin meningkatkan bauran pemasaran 
guna meningkatkan proses keputusan pembelian. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengukur seberapa besar pengaruh bauran 
pemasaran terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada Klinik Jaya 
Abadi. Di mana variabel independen yaitu Bauran Pemasaran (X) dan variabel 
dependen yaitu Proses Keputusan Pembelian (Y). Jenis penelitian ini adalah 
penelitian survei dengan analisis kuantitatif, menggunakan metode survei dengan 
menyebarkan kuesioner kepada 100 respond en yang merupakan konsumen Klinik 
J aya Abadi, dan hasilnya akan diolah sesuai dengan teknik analisis data yang 
digunakan. 

Berdasarkan analisis data statistik yang diolah dengan Software SPSS 21.0 
for Windows, diperoleh hasil indikator- indikator pad a penelitian ini bersifat valid 
dan kedua variabel bersifat reliabel. Pada pengujian hipotesis diperoleh thitung 

(6,884) > ttabel (1,984) maka terdapat pengaruh signifikan antara bauran 
pemasaran terhadap proses keputusan pembelian konsumen. V ariabel bauran 
pemasaran memberikan kontribusi pengaruh sebesar 32,6% terhadap variabel 
proses keputusan pembelian, sedangkan sebanyak 67,4% sisanya merupakan besar 
konlribusi lain yang tidak diteliti oleh penulis. 

Diperoleh kesimpulan berdasarkan tabel tanggapan responden bahwa 
bauran pemasaran di Klinik J aya Abadi berdasarkan garis kunlinum tennasuk 
dalam kategori baik, untuk proses keputusan pembelian pada Klinik J aya Abadi 
berdasarkan garis kontinum termasuk dalam kategori baik. Dari tabel peringkat 
dengan pemyataan yang memiliki skor paling paling rendah, penulis menyarankan 
kepada pihak Klinik Jaya Abadi untuk mulai memanfaatkan media digital untuk 
melakukan kegiatan promosi dan penyediaan informasi, dan juga 
mempertimbangkan untuk mempunyai tim kreatif desain tersendiri. 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Proses Keputusan Pembelian, Klinik J aya Abadi 
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ABSTRACT 

Name : Fakhri Mahbub Moeis 

NPM : 2014320051 

Title : The Influence of Marketing Mix on Consumer Buying Decision Process 

at Jaya Abadi Clinic 

Health is one of the aspect for the people to do daily things. Everyone wants 
a healthy life. But the truth is people can't always be healthy, there is time sickness 
will come in a certain way. Because ofthat, health care company is the answer for 
the people to prevent or to cure any health problems that will cause deprivation at 
in the future days. Jaya Abadi Clinic is one of the health care company in Bandung 
who wants to improve their marketing mix to improve consumer buying decision 
process. 

The purpose of this research is to measure how much the influence of 
marketing mix on buying decision process at Jaya Abadi Clinic. Wherein the 
independent variable is Marketing Mix (X) and the dependent variable is Buying 
Decision Process (Y). The type of this research is correlational research with 
quantitative analysis, using survey method by distributing questionnaire to 100 
respondents which is the customer of Jaya Abadi Clinic, and the result will be 
processed according to data analysis techniques used. 

Based on the analysis of statistical data that have been processed using 
SPSS 21.0 for Windows Software, the result obtained that the indicators in this 
study are valid and both variables are reliable. On hypothesis testing obtained 
tcount (6,884) > ttable (1,984), that there is a significant influence between the 
marketing mix to buying decision process. Marketing mix contributed 32,6% 
influence to buying decision process, while the remaining 67,4% is the major 
contribution of influence given by other factors which is not examined by the author. 

Obtained conclusions based on respondents table that marketing mix in 
Jaya Abadi Clinic based on the continuum line included in the good categOl)', for 
buying decision process at Jaya Abadi Clinic based on continuum line included in 
good category. From the ranking table with the lowest score statement, the author 
suggest toward Jaya Abadi Clinic to start using the advantage of digital media to 
promote and providing information for the customer, and also consider Jaya Abadi 
Clinic to get a creative design team. 

Keyword: Marketing Mix, Buying Decision Process, Jaya Abadi Clinic 
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1.1 Latar Belakang 

BABl 

PENDAHULUAN 

Kesehatan merupakan salah satu aspek utama bagi manusia untuk 

melakukan kegiatan sehari- hari. Setiap manusia pasti menginginkan hidup 

yang sehat. Tetapi kenyataannya manusia tidak bisa selalu mendapatkan 

anugerah kesehatan, ada kalanya manusia dapat jatuh sakit karena hal- hal 

tertentu. Oleh karena itu perusahaan jasa pe1ayanan kesehatan merupakau 

jawaban bagi masyarakat untuk mencegah maupun mengobati berbagai 

macam masalah kesehatan yang dapat merugikan di kemudian hari. 

Dengan perkembangan tekno1ogi dan informasi ini, masyarakat 

otomatis akan 1ebih se1ektif dalam memilih jasa pelayanan kesehatan. 

Ketersediaan jasa pelayanan kesehatan yang semakin hari semakin 

berkembang. Khususnya pe1ayanan kesehatan tingkat pertama yaitu klinik. 

Berdasarkan data yang berasa1 dari Dinas Kesehatan Kota Bandung 

terdapat sebanyak 154 klinik yang beroperasi di Kota Bandung, jumlah yang 

berasal Jari total klinik yang dikclola olch Kemenkes,TNI/Polri, dan Swasta 

Chttps:/ /bandungk ta.bps.go.id/statictable/2017 /08/29/97 /-jumlah-fasilitas­

kesehatan-di-kota-bandung-2016.html, diakses pada tanggall9 Juli 2018). 

Fasilitas dan teknologi yang ditawarkan pun setara dan sesuai dengan 

standar yang sudah ditetapkan. Juga sumber daya manusia yang semakin 
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kompeten. Oleh karena itu jasa pelayanan kesehatan tingkat pertama klinik 

membutuhkan strategi lain untuk dapat menarik konsumen. 

Dengan keadaan yang telah terjadi maka perusahaan penyedia jasa 

pelayanan kesehatan tingkat primer klinik membutuhkan suatu strategi yang 

tepat dan juga berkelanjutan untuk menjangkau konsumen yang berasal dari 

berbagai macam lapisan masyarakat untuk meningkatkan penjualan. 

Strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaan penyedia jasa pelayanan 

kesehatan tingkat primer klinik merupakan hal terpenting karena 

standarisasi klinik yang telah memiliki fasilitas dan juga sumber daya 

manusia yang cenderung setara. Strategi pemasaran yang tidak cukup 

matang dapat menjadi kelemahan bagi perusahaanjasa pelayanan kesehatan 

(klinik) dalam bersaing dengan klinik lainnya. Maka dari itu, kematangan 

strategi pemasaran dari suatu klinik merupakan salah satu kunci yang 

penting. 

Pemasaran merupakan suatu aktivitas untuk mengajak, 

menyampaikan suatu tawaran kepada konsumen yang memiliki nilai lebih 

untuk kedua belah pihak. Strategi pemasaran merupakan suatu rancangan 

instrumen untuk mencapai tujuan dari perusahaan, agar menyempurnakan 

perusahaan tersebut. 

Bauran pemasaran memberikan pengaruh akan keberhasilan kepada 

perusahaan tersebut dalam memasarkan jasa (product) yang dimilikinya. 

Tingkat harga (price) yang dikeluarkan oleh perusahaan, apakah sudah 
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No 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

sesuai dengan target pasar yang dikehendaki. Tern pat (place) perusahaan itu 

berdiri, apakah cukup terjangkau dan memiliki akses transportasi yang 

mudah bagi konsumen. Sistem promosi (promotion) yang dilakukan 

perusahaan apakah sudah di komunikasikan dengan baik. Bagaimana 

kinerja dari para karyawan (people) yang ada di perusahaan tersebut. 

Bagaimana proses (process) layanan sudah memenuhi kriteria dan sesuai 

dengan harapan. Juga penampilan (physical evidence) dari tata ruang 

perusahaan, juga kerapihan berpakaian para karyawan merupakan daya tarik 

untuk memasarkan suatu perusahaan. 

Peneliti juga menyebarkan kuesioner pada tanggal 15 April 2018 

untuk mengetahui pandangan konsumen mengenai elemen bauran 

pemasaran yang paling berpengaruh pada Klinik Jaya Abadi, berikut basil 

yang didapatkan: 

Tabel1.1 

Alasan konsumen memilih Klinik J aya Abadi 

Alas an Jumlah 

Karena tempatnya yang strategis 29 

Karena harga yang terjangkau (obat & dokter) 25 

Karena memiliki pelayanan yang baik 21 

Karena suasana yang aman dan nyaman 8 

Karena perilaku karyawan yang bersahabat 7 

Karena proses yang dilakukan nyaman 6 

Karena promosi yang menguntungkan 2 

TOTAL 100 

Sumber: Hasll kueswner awal peneltlan, 15 Apnl 2018 
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Hasil yang didapatkan dari kuesioner yang telah disebarkan ada 3 

elemen bauran pemasaran yang paling menonjol yaitu pada posisi pertama 

"karena temp at yang strategis (place)", kemudian posisi kedua "Karena 

harga yang terjangkau (price), kemudian posisi ketiga "Karena memiliki 

pelayanan yang baik (product)". 

Dengan basil tersebut peneliti juga membandingkan dengan fakta 

yang ada di Klinik Jaya Abadi. Mayoritas responden memiliki alasan yaitu 

"karena tempat yang strategis." lokasi Klinik Jaya Abadi berada di jalan 

yang strategis dan ramai dilalui oleh masyarakat, yaitu di J alan Buah Batu. 

Dengan akses yang mudah dijangkau melalui kendaraan umum maupun 

kendaraan pribadi. Lokasi ini juga berada diantara pemukiman warga yang 

cukup ramai . Selain itu "harga yang terjangkau" juga menjadi alasan yang I , para konsumen memilih Klinik J aya Abadi sebagai tujuan. Harga yang 

ditawarkan untuk jasa kesehatan di Klinik J aya Abadi terbilang rata - rata 

yaitu 75.000 untuk dokter umum, dan 145.000 untuk dokter spesialis. 

Klinik J aya Abadi juga menawarkan j as a lainnya yaitu Apotek J aya 

Abadi yang menyediakan obat- obatan. Apotek Jaya Abadi memiliki tarif 

harga yang bersaing dibandingkan dengan apotek - apotek lainnya. Selain 

menawarkanjasa klinik yaitujasa perawatan kesehatan, Klinik Jaya Abadi 

juga mempunyai cafe yang dapat digunakan sebagai sarana untuk 

menunggu jika konsumen datang kesana. Para karyawan yang berada di 

Klinik Jaya Abadi tidak selalu mengenakan seragam setiap harinya, hanya 

pada hari- hari tertentu saja, jika tidak mengenakan seragam biasanya para 
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.. .. 

karyawan menggunakan baju batik. Berbeda dengan dokter yang selalu 

bebas menggunakan baju apapun saat pergi berkerja. Klinik Jaya Abadi 

memiliki gedung tiga lantai dengan lantai pertama yaitu apotek dan cafe, 

lantai kedua dan ketiga mempakanlantai praktek untuk dokter. Tersedia lift 

dalam gedung dan juga tangga yang dapat digunakan oleh para konsumen 

di Klinik J aya Abadi. Di lantai dua terdapat temp at bermain untuk anak -

anak kecil yang bertepatan dengan tempat praktek dokter spesialis anak. 

Berdasarkan hasil dan uraian latar belakang tersebut, akan diteliti 

dampak dari strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh Klinik Jaya 

Abadi, Buah Batu, Bandung terhadap keputusan pembelian jasa oleh 

konsumen. 

Maka dari itu, peneliti memutuskanjudul untuk penelitian ini adalah 

"Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Proses Keputusan Pembelian 

oleh Konsumen di Klinik J aya Abadi" 

1.2 ldentiflkasi Masalah 

Layanan jasa kesehatan yang ditawarkan oleh Klinik J aya Abadi 

mengacu pada layanan medis dasar (dokter umum) maupun layanan 

spesialistik (dokter spesialis). Dengan fasilitas yang mumpuni juga sumber 

daya manusia yang kompeten. Tetapi klinik - klinik pesaing lainnya 

khususnya yang berada di kota Bandung memiliki standar fasilitas dan 

sumber daya manusia yang serupa. Hal ini terjadi dikarenakan Peraturan 
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Menteri Kesehatan No.28 Tahun 2011, yang melampirkan kriteria yang 

harus dipenuhi untuk dapat berdirinya suatu klinik. Oleh karena itu Klinik 

J aya Abadi membutuhkan nilai lebih dari aspek lain, yaitu strategi bauran 

pemasaran. 

Berdasarkan identifikasi tersebut, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap 

proses keputusan pembelianjasa oleh konsumen Klinik Jaya Abadi? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Mengacu pada identifikasi masalah maka tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap proses 

keputusan pembelianjasa oleh konsumen di Klinik Jaya Abadi. 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Manfaat ataupun kegunaan dari penelitian ini adalah: 

1. Kegunaan Teoritis: 

Dari segi Akademis, penelitian ini diharpakan dapat memberi tambahan 

informasi wawasan, untuk menj adi referensi bagi mahasiswa lain yang akan 

meneliti hal terkait atau sejenis serta menjadi tambahan perbendaharaan 

materi di perpustakaan kampus. 
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2. Kegunaan Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Penelitian diharapkan dapat memberi informasi berupa wawasan 

juga pengalaman khususnya dalam hal bauran pemasaran. 

b. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberi informasi sekaligus 

menjadi referensi bagi perusahaan dalam menetapkan strategi 

bauran pemasaran. 

1.5 Sistematika Penelitian 

BAB I: PENDAHULUAN 

Bab ini berisi latar belakang masalah, identifikasi masalah, tujuan dan 

kegunaan penelitian, serta sistematika penulisan. 

BAB II: KERANGKA TEORI 

Bab ini berisi uraian beberapa teori yang dapat digunakan sebagai kerangka 

pemikiran teori atau landasan penelitian. 

BAB III: METODE PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan tentang jenis dan metode penelitian, model penelitian, 

operasionalisasi variabel, teknik pengumpulan data, serta teknik analisis 

data. 
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BAB IV: OBJEKPENELITIAN 

Bab ini membahas profil objek penelitian yang meliputi sejarah, visi misi 

maupun struktur organisasinya. 

BAB V: HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil dan 

jawaban atas penelitian ini. 

BAB VI: KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi kesimpulan atas penelitian ini dan saran-saran yang ditujukan 

untuk perusahaan maupun aspek lain. 

8 


