
 
Journal of Management and Social Sciences (JIMAS) 

Vol. 1, No. 3 Agustus 2022 
e-ISSN: 2963-5497; p-ISSN: 2963-5047, Page 56-72 

Received Juni 30, 2022; Revised Juli 22, 2022; Accepted Agustus 30, 2022 
* Sri Heneng Prasastono 

 

 
 

 

Pengaruh Pemasaran 7-P (Product, Price, Place, Promotion, People, 

Physical Evidence, Procces) Terhadap Keputusan Pembelian Supermarket 

Retail Jawa Tengah 

 
Sri Heneng Prasastono 

Universitas Sains dan Teknologi Komputer 

 

Heni Dwi Listyaningrum 

Universitas Sains dan Teknologi Komputer 

 

Galuh Aditya 

Universitas Sains dan Teknologi Komputer 

 

Abstract 

Main problem: The influence of 7-P marketing (Product, Price, Place, Promotion, 

People, Physical Evidence, Process) on purchasing decisions. Objective: Analyze the 

influence of 7-P Marketing on Purchasing Decisions. Originality: The Influence of 7-P 

Marketing (Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, Process) on 

Purchasing Decisions. Method: An important examination technique used in this exploration 

is the explanation strategy. Result: The combination of the 7P views (item, cost, place, 

progress, individual, physical evidence, process) influences purchasing choices, with the 

greatest impact covered by tangible evidence factors and the smallest impact is the cost 

variable. The details of the advertising system obtained are: following the spatial plan. 
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Abstrak 

Permasalahan utama: Pengaruh Pemasaran 7-P (Product, Price, Place, Promotion, 

People, Physical Evidence, Procces) Terhadap Keputusan Pembelian. Tujuan : Melakukan 

Analisis pada pengaruh dari Pemasaran 7-P terhadap Keputusan Pembelian. Originalitas : 

Pengaruh Pemasaran 7-P (Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, 

Procces) Terhadap Keputusan Pembelian. Metode : Teknik pemeriksaan penting yang 

digunakan dalam eksplorasi ini adalah strategi penjelasan. Result :  Perpaduan tampilan 7P 

(item, biaya, tempat, kemajuan, individu, bukti fisik, proses) mempengaruhi pilihan 

pembelian, dengan dampak yang paling besar diliputi oleh faktor bukti nyata dan dampak 

yang paling kecil adalah variabel biaya. Detail sistem periklanan yang diperoleh adalah: 

mengikuti rencana tata ruang. 

 

Kata Kunci : Pemasaran 7-P, Keputusan Pembelian, Supermarket Retail Jawa Tengah 
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PENDAHULUAN 

 Agroindustri adalah suatu industri yang bahan-bahannya sebenarnya tidak dimurnikan 

berupa barang-barang pertanian. Agroindustri berkonsentrasi pada pengaturan ini 

menggarisbawahi penanganan pangan para eksekutif dalam suatu organisasi barang-barang 

yang ditangani yang bahan-bahan alaminya sebagian besar ditangani oleh barang-barang 

hortikultura. Industri yang memanfaatkan bahan alam hasil hortikultura dengan takaran dasar. 

Potensi hasil yang dikumpulkan menjadi 7 faktor, yang meliputi: barang, biaya (cost), 

saluran pengangkutan (tempat), kemajuan (advancement), individu (individu), fisik kantor 

(iklim aktual), dan interaksi (proses). Di tengah pertentangan Semakin ketat suatu organisasi, 

semakin hati-hati pula organisasi tersebut dalam memutuskan prosedur mengiklankan 

produknya kepada masyarakat umum. Penghibur bisnis harus memiliki teknik promosi yang 

kompeten yang mempengaruhi pilihan pembelian yang akan mempengaruhi volume transaksi 

dan menghadapi persaingan serius dari barang-barang sejenis.  

Namun, industri Agregat tidak tahu atau tidak punya ide fokus pada sistem periklanan 

ini, namun saat ini mereka telah menerapkan beberapa metodologi, namun belum semuanya 

terlaksana. Pada masa sekarang ini thiwul kurang terkenal dan kurang natural di mata 

masyarakat umum, sehingga perlu adanya sistem yang tepat untuk membantu usaha tersebut. 

Kajian ini bertujuan untuk menguraikan dampak perpaduan tampilan yang terdiri dari item, 

biaya (cost), saluran peruntukan (place), kemajuan (advancement), individu (individu), kantor 

sebenarnya (actual proof), proses (process) terhadap pembelian. pilihannya terlebih lagi, 

uraikan sejauh mana prosedur periklanan. 

Setiap dunia bisnis seperti itu Layanan persahabatan tidak dapat dipisahkan dari 

kegiatan yang menunjukkan upayanya untuk mencapai tujuan. Pameran elemen bisnis banyak 

dipengaruhi oleh kegiatan pamer yang dilakukannya, apalagi sekarang dimana lingkungan 

yang kejam sangat ketat sehingga mendorong pengelola keuangan. Tingkat  berikutnya untuk 

dapat bersaing di masa kini dan mempertimbangkan strategi Showcasing yang sangat tegas 

dalam mengatur dan mengambil keputusan.  

Mempamerkan latihan mempunyai peranan penting dalam bisnis dunia, dimana 

mengiklankan latihan-latihan yang dilakukan oleh organisasi untuk menjaga daya tahan, 

untuk mengembangkan dan mendapatkan manfaat sesuai tujuan organisasi. Secara umum 

promosi adalah suatu hal yang sangat besar, sehingga tidak bisa dianggap hanya sekedar 

kemampuan diri sendiri. Showcasing adalah suatu pendekatan untuk melihat keseluruhan 

organisasi dari produk akhir, yaitu dari sudut pandang kliennya. Hasil tersebut masih 

diudarakan oleh produser belum oleh kliennya. Periklanan merupakan latihan organisasi yang 
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sangat inklusif dalam menyesuaikan diri terhadap iklim secara imajinatif dan 

menguntungkan.  

Promosi adalah suatu hal saat ini yang penting dalam memperluas kesepakatan 

volume, untuk mencapai manfaat yang ideal bagi kemajuan dan kehidupan yang koheren bagi 

organisasi mengingat persaingan yang semakin serius dalam usaha. Oleh karena itu, biaya 

yang harus dikeluarkan untuk mengiklankan barangnya kepada masyarakat pada umumnya 

sudah paham barang secara langsung digunakan dalam bisnis untuk memperoleh bayaran 

atau keuntungan. Selanjutnya, biaya-biaya yang ditunjukkan oleh organisasi dapat diartikan 

sebagai penebusan aset, aspek keuangan tertentu dibuat untuk mendapatkan aset keuangan 

lainnya. 

Tabel. Reseach Gap 

Research Gap Isu/ Peneliti  Temuan :  

Ada Perbedaan Hasil Pengaruh 

Pemasaran 7-P (product, price, 

place, promotion, people, physical 

evidence, procces) terhadap 

keputusan Pembelian  

Isu : Pengaruh Pemasaran 7-P 

(product, price, place, promotion, 

people, physical evidence, procces) 

terhadap keputusan Pembelian 

 

 

 

 

Lilik Andriyanto(2021) Pemasaran 7P (product, price, 

place, promotion, people, physical 

evidence, procces) berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian, 

Alfanda Andika(2020) Produk,promosi dan harga tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen  

Place dan Bauran Pemasaran 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen 

 

TINJAUAN SASTRA 

Produk (Product) 

Dalam bisnis, barang dagangan adalah karya dan barang yang dapat dibeli dan dijual. 

Dalam perkembangannya, sesuatu adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu 

pasar dan dapat memuaskan suatu kebutuhan atau prasyarat.  Di tingkat eceran, suatu barang 

sering disebut sebagai suatu barang. Secara kolektif, barang dagangan dibeli dalam bentuk 

mentah dan dijual sebagai produk jadi. Produk sebagai produk mentah, misalnya produk 

logam atau hortikultura sering disinggung sebagai produk. Manajemen kesehatan kulit 

Wardah Things Kata thing berasal dari kata Inggris thing yang berarti “sesuatu yang dibuat 

dengan kerja keras atau sejenisnya”. , dan itu menyiratkan (untuk) memimpin atau 
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menyajikan sesuatu. Pada tahun 1575, "barang dagangan" mengacu pada segala sesuatu yang 

disampaikan ("apa pun yang disampaikan").  

Hal-hal yang berhubungan dengan keuangan pertama kali dikemukakan oleh 

administrator penyelidik pasar Adam Smith. Produk tipe A dapat digambarkan menjadi dua 

kelompok besar, yaitu produk konsumen dan produk terkini. Kedua hal tersebut merupakan 

pilihan bagi perkumpulan dalam membina tatanan yang pertama atau yang kedua.  

Barang pembelanja adalah barang yang dibeli oleh pembeli konklusif untuk 

penggunaan individu. Barang pembeli mencakup barang biasa, barang belanjaan, barang 

khusus, dan barang yang tidak dicari. Barang Modern Barang modern adalah produk atau 

bahan yang dibeli oleh orang atau asosiasi (organisasi) untuk penanganan tambahan atau 

untuk digunakan dalam menjalankan bisnis. Kualitas Kualitas barang dihubungkan dengan 

kapasitas suatu barang untuk melengkapi kemampuan perakitannya. Kemampuan ini disurvei 

berdasarkan tingkat kualitas, kenyamanan dan perbaikan yang tak tergoyahkan serta berbagai 

sifat yang dipandang penting dan penting untuk suatu produk.  

Kualitas barang sebagian besar dievaluasi melalui aturan dalam administrasi kualitas. 

Kualitas barang dievaluasi pada kemampuan barang dagangan, administrasi atau keduanya 

untuk memberikan kepuasan dalam memenuhi kebutuhan pembeli. Penilaian kualitas barang 

bisa dilakukan secara adil atau emosional. Penilaian obyektif memeriksa sudut pandang 

pembuat pada latihan penciptaan. Kualitas barang dievaluasi secara adil melalui tingkat 

pembuatan dan pasokan. Sementara itu, evaluasi abstrak disurvei dari sudut pandang pembeli. 

Barang tidak sepenuhnya ditentukan oleh tingkat keinginan atau asumsi pembeli terhadap 

barang yang diserahkan oleh produsen. Kualitas barang dalam pandangan pembuat mencakup 

penilaian dari dalam organisasi, sedangkan penilaian dari pembeli mencakup penilaian dari 

luar organisasi.  

Produk baru yang dibuat dengan mempertimbangkan strategi kerja inovatif 

mempertimbangkan beberapa ide termasuk pemenuhan pembeli, tingkat item, struktur item, 

perpaduan item dan kapasitas pembeli untuk memahami item tersebut. Pemenuhan pembeli 

dikaitkan dengan kebutuhan pembeli akan barang. Pemenuhan pembeli bergeser sesuai 

kebutuhan mereka. Ada konsumen yang membutuhkan barang-barang nyata sebagai barang 

dagangan dan properti, ada juga konsumen yang hanya membutuhkan barang bantuan, data, 

pengalaman atau pengalaman pribadi. Membeli barang baru tergantung pada pentingnya 

keberadaan barang tersebut.  

Di sisi pembuat, pengembangan barang mempertimbangkan tujuan dan posisi 

pembuatan barang baru, khususnya manfaat tambahan, barang pokok, barang yang 
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diinginkan pembeli, barang tambahan, atau barang yang diharapkan. Pengembangan item 

baru juga berfokus pada kekuatan dan struktur, termasuk item untuk pemanfaatan dan item 

modern. Produk baru yang dibuat juga ditentukan dengan mempertimbangkan perpaduan 

produk yang kemudian mempengaruhi kemampuan pembeli untuk memahami produk baru 

sebagai fitur pengembangan produk lama oleh pembuatnya. Pemaparan item baru ini 

berfokus pada brand para eksekutif, penggunaan bundling dan penamaan. Pengembangan 

produk dimulai dari fase penciptaan pemikiran, penentuan, pengujian ide, investigasi bisnis, 

pergantian model, pengujian produk, pengujian pasar hingga komersialisasi.[ 8] 

Nilai (Cost)   

Menurut Kotler (2001) biaya adalah berapa banyak uang yang dikeluarkan untuk 

suatu barang atau jasa, berapa nilai yang diperdagangkan oleh pembeli atas keuntungan yang 

dimiliki dengan menggunakan barang atau jasa tersebut atau sebaliknya memanfaatkan suatu 

barang atau jasa. . Abdul Muhmin (2002) melihat biaya tidak hanya sekedar struktur nyata 

namun akan lebih sering dikoordinasikan terhadap komponen-komponen yang menampilkan 

komponen-komponen program seperti biaya penjualan produk, batasan, pengembalian dana 

dan sistem angsuran yang diterapkan pada klien produk.  

Meskipun keduanya terkait dengan pertukaran mata uang, pengeluaran dan 

pengeluaran mempunyai perbedaan yang jelas. Kedua istilah ini erat kaitannya dengan 

laporan yang dibuat oleh para pemegang buku dalam suatu organisasi. Keduanya merupakan 

faktor yang mempengaruhi keuntungan bersih organisasi. Semakin tinggi pengeluaran dan 

biaya, untuk mendapatkan manfaat yang sebesar-besarnya, organisasi perlu membangun 

harga pokok barang dagangan. Hal ini dilakukan dengan berbagai pertimbangan agar produk 

yang dipromosikan tetap diminati atau diminati pembeli. Biaya yang disebut pengeluaran 

adalah konsumsi yang digunakan untuk pengembangan tenaga kerja dan produk dengan 

tujuan agar mempunyai nilai moneter yang tinggi. Untuk mendapatkan barang dagangan ini, 

organisasi perlu mengeluarkan uang tunai terlebih dahulu. Hal ini dapat membuat uang tunai 

menurun.  

Sementara itu, biaya adalah penurunan nilai suatu barang yang diharapkan dapat 

menciptakan tenaga kerja dan produk. Pada akhirnya, biaya adalah biaya-biaya yang harus 

dikeluarkan untuk memperoleh manfaat dari suatu alat penciptaan tenaga kerja dan produk 

yang ditentukan dalam satu periode penciptaan. Jenis Pengeluaran Ada dua macam biaya 

yang perlu diperhatikan oleh pengusaha dan pembukuan agar dapat menjalankan usahanya 

dengan baik. Kedua jenis pengeluaran ini masing-masing dipisahkan menjadi beberapa 
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tempat. Biaya Penciptaan Pengeluaran ini berhubungan langsung dengan tenaga kerja dan 

produk yang dihasilkan oleh organisasi. Semakin banyak tenaga kerja dan produk yang 

diciptakan, semakin besar pula biaya yang dikeluarkan.  

Komponen tidak dimurnikan: pengeluaran yang memberikan keuntungan pada unit 

penciptaan. Misalnya untuk bisnis kue, bahan-bahan yang belum dimurnikan antara lain 

tepung terigu, gula pasir dan lain-lain. Pekerjaan: sebagai upah, imbalan, kekuatan motivasi 

dan waktu tambahan yang dibayarkan, yang jumlahnya juga relatif terhadap besarnya 

penciptaan. Atas: merupakan pengeluaran eksentrik yang sangat besar dan peluang untuk 

menyebabkannya. Pengeluaran resmi Ini adalah pengeluaran yang dikeluarkan untuk 

menjalankan bisnis, termasuk pengaturan dan perbaikan bisnis. Meskipun keduanya terkait 

dengan pertukaran mata uang, pengeluaran dan pengeluaran mempunyai perbedaan yang 

jelas. Kedua istilah ini erat kaitannya dengan laporan yang dibuat oleh para pemegang buku 

dalam suatu organisasi. Keduanya merupakan faktor yang mempengaruhi keuntungan bersih 

organisasi. Semakin tinggi pengeluaran dan biaya, untuk mendapatkan manfaat yang sebesar-

besarnya, organisasi perlu membangun harga pokok barang dagangan. Hal ini dilakukan 

dengan berbagai pertimbangan agar produk yang dipromosikan tetap diminati atau diminati 

pembeli. Biaya yang disebut pengeluaran adalah konsumsi yang digunakan untuk 

pengembangan tenaga kerja dan produk dengan tujuan agar mempunyai nilai moneter yang 

tinggi. Untuk mendapatkan barang dagangan ini, organisasi perlu mengeluarkan uang tunai 

terlebih dahulu. Hal ini dapat membuat uang tunai menurun.  

Kerangka Penyaluran Tempat/Administrasi (Place)  

Pengorganisasian lokasi luar dan dalam merupakan perpaduan antara suatu lokasi dan 

saluran pengangkutan yang sangat disukai, sejauh hal ini berhubungan dengan bagaimana 

bantuan disampaikan kepada pembeli dan di mana lokasi utama tersebut berada. Hal-hal yang 

berkaitan dengan tempat perkumpulan itu perlu untuk tetap tinggal dan menyelesaikan tugas 

atau kegiatan. Istilah pengangkutan telah menjadi bagian dari latihan keuangan, khususnya di 

bidang promosi. Informasi mengenai sistem sirkulasi patut dibaca. 

Menurut Oentoro (2010), pengangkutan adalah suatu tindakan pemasaran yang 

berupaya untuk mempercepat dan mempercepat pengangkutan barang dari produsen ke 

pembeli, sehingga pemanfaatannya sesuai dengan jenis, jumlah, nilai, tempat dan waktu yang 

diperlukan. Kemudian menurut Basu Swastha, penyampaian berarti saluran pemasaran 

memanfaatkan pencipta efek samping untuk mengirimkan produknya ke industri atau 

pembeli. Fondasi yang “hidup” dalam saluran apropriasi adalah pembuat, pembeli, dan 
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pedagang. Kemudian, menurut Assauri, pengangkutan adalah perpindahan barang dari 

sumbernya ke tangan pembeli tertentu dengan menggunakan saluran peredaran dengan waktu 

yang tepat. Sedangkan menurut Soekartawi, kegiatan pedagang besar adalah kegiatan 

menyampaikan atau mengirimkan tenaga kerja dan produk sehingga sampai di tangan 

pembeli. Jadi bisa dibilang latihan apropriasi itu sangat mendasar agar barang bisa sampai 

karena pembeli yang membutuhkannya.  

Dalam latihan apropriasi terdapat sudut pandang fisik dan non-aktual sehingga aliran 

iklan berjalan sesuai dengan yang diharapkan. Perspektif aktual berhubungan dengan bidang 

pengembangan atau pengangkutan barang. Sementara sudut pandang non-aktual dikaitkan 

dengan informasi penjual (produsen) tentang apa yang dibutuhkan pembeli dan pembeli juga 

harus mengetahui barang apa saja yang dijual oleh pembuatnya.  

Pengalihan dalam kegiatan penyebaran dapat dibagi menjadi dua kelompok, yaitu 

dealer dan delegasi khusus. Pedagang adalah perorangan atau yayasan yang membeli dan 

menukarkan suatu barang tanpa mengubah strukturnya untuk mendapatkan keuntungan dari 

pembeli. Broker dibagi menjadi beberapa jenis, yaitu: Wholesaler (Diskon): dealer yang 

membeli suatu barang dalam jumlah besar dan menukarkannya ke merchant lain. Pialang 

Ritel (Retailer): pedagang yang membeli suatu barang dan menjualnya secara langsung 

kepada pembeli. Umumnya pedagang eceran akan membeli suatu barang dari produsen dalam 

jumlah besar, kemudian menukarnya dengan jumlah yang lebih sedikit. 

Kemajuan (Advancement)  

Kemajuan adalah perkembangan menuju keadaan yang lebih unggul, lebih baik, atau 

diinginkan. Sehubungan dengan reformisme, hal ini menyinggung rekomendasi bahwa 

kemajuan dalam inovasi, ilmu pengetahuan, dan asosiasi sosial telah terjadi, dan akan terus 

membawa peningkatan pada kondisi manusia. Pilihan terakhir mungkin terjadi karena 

aktivitas manusia secara langsung, seperti dalam upaya persahabatan atau melalui aktivisme, 

atau sebagai bagian dari perkembangan sosiokultural. Gagasan tentang kemajuan 

dikemukakan dalam hipotesis sosial pertengahan abad kesembilan belas, khususnya 

pembangunan ramah seperti yang dikemukakan oleh Auguste Comte dan Herbert Spencer.  

Hal ini terdapat dalam penalaran Edifikasi sejarah. Sebagai sebuah tujuan, kemajuan 

sosial ditopang oleh berbagai filosofi politik dengan berbagai spekulasi tentang cara 

mencapainya. Petunjuk eksplisit untuk memperkirakan kemajuan dapat berupa informasi 

keuangan, perkembangan khusus, perubahan undang-undang politik atau umum, dan 

pertanyaan yang berkaitan dengan kemungkinan hidup individu, seperti masa depan dan 
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bahaya penyakit dan cacat. Perkembangan produk domestik bruto telah menjadi arah penting 

dalam isu-isu legislatif dan dalam banyak kasus digunakan sebagai angka penting untuk 

menilai presentasi pejabat pemerintah.  

Meskipun demikian, Produk Domestik Bruto (PDB) mempunyai berbagai kekurangan 

yang menyebabkan kemajuan yang sangat disayangkan, khususnya bagi negara-negara maju. 

Misalnya, kerugian alam tidak dipertimbangkan dan pengelolaan kegiatan keuangan juga 

tidak dipertimbangkan. Wikiprogress telah dibuat untuk berbagi data sehubungan dengan 

penilaian kemajuan daerah setempat. Ia mengharapkan untuk bekerja dengan perdagangan 

pemikiran, dorongan dan informasi. HumanProgress.org adalah satu lagi aset berbasis 

internet yang berupaya mengumpulkan informasi tentang berbagai tingkat kemajuan budaya.  

Masa depan pada tahun 1800, 1950, dan 2015 - representasi oleh Our Reality in 

Information Our Reality in Information adalah distribusi logis berbasis web, yang berbasis di 

College of Oxford, yang melihat bagaimana mencapai kemajuan dalam menyelesaikan 

masalah-masalah besar di seluruh dunia, misalnya, kemiskinan, penyakit, kelaparan, 

perubahan lingkungan, perang, pertaruhan eksistensial, dan ketidakseimbangan. Tujuan 

utama Realitas dalam Informasi kami adalah untuk memberikan "pemeriksaan dan informasi 

guna mendapatkan landasan dalam mengatasi masalah-masalah paling serius di dunia." [6] 

Catatan Kemajuan Sosial adalah instrumen yang dibuat oleh Asosiasi Global  

Dasar Kemajuan Sosial, yang memperkirakan sejauh mana suatu negara memenuhi 

kebutuhan sosial dan ekologi penduduknya. Terdapat 52 petunjuk dalam tiga wilayah atau 

aspek: Kebutuhan Dasar Manusia, dan Landasan Kesuksesan dan Peluang yang menunjukkan 

keseluruhan pameran suatu negara. Kemajuan logis adalah kemungkinan bahwa peneliti arus 

utama belajar lebih banyak setelah beberapa waktu, yang membuat kumpulan informasi logis 

terkumpul. Para ilmuwan di abad ke-19 mengetahui lebih sedikit tentang sains dibandingkan 

fisikawan di abad ke-20, dan pengetahuan mereka juga tidak sebanyak para ilmuwan di abad 

ke-21.  

Ke depan, para fisikawan masa kini dapat berharap bahwa para ilmuwan dalam 

ratusan tahun ke depan akan menyadari lebih banyak daripada yang mereka sadari. Dari abad 

kedelapan belas hingga batas terjauh dari dua puluh ratus tahun, latar belakang sejarah ilmu 

pengetahuan, khususnya ilmu fisika dan organik, sering kali diperkenalkan sebagai kumpulan 

informasi yang dinamis, di mana hipotesis yang benar menggantikan keyakinan yang salah .  

Petunjuk eksplisit untuk memperkirakan kemajuan dapat berupa informasi keuangan, 

perkembangan khusus, perubahan undang-undang politik atau umum, dan pertanyaan yang 
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berkaitan dengan kemungkinan hidup individu, seperti masa depan dan bahaya penyakit dan 

cacat. 

Beberapa pemahaman sejarah selanjutnya, seperti yang dilakukan oleh Thomas Kuhn, 

secara umum akan menggambarkan latar belakang sejarah sains sejauh bersaing dengan 

model-model ideal atau kerangka kerja yang masuk akal dalam jaringan pola ilmiah, sosial, 

finansial, dan politik yang lebih luas. Namun, terjemahan-terjemahan ini telah diuji karena 

mereka juga menggambarkan latar belakang sejarah ilmu pengetahuan sebagai serangkaian 

model ideal yang kacau dan tidak dapat dibandingkan, yang tidak mendorong kemajuan logis, 

namun hanya menipu kemajuan.  

Apakah disiplin ilmu lain telah maju sebaik sains masih menjadi pertanyaan yang 

masih diperdebatkan. Misalnya saja, kita dapat berharap bahwa para penggiat barang antik 

masa kini lebih mengetahui sejarah dunia dibandingkan rekan-rekan lama mereka (lihat latar 

belakang sejarah Herodotus). Meskipun demikian, informasi mungkin akan hilang dalam 

jangka panjang, atau langkah-langkah untuk menilai apa yang perlu diketahui mungkin 

berubah. Selain itu, terdapat banyak konflik mengenai apakah bidang-bidang tersebut, 

misalnya penalaran, mengalami kemajuan atau bahkan apakah bidang tersebut berencana 

mengumpulkan informasi dengan cara yang sama seperti sains.  

Fisik (Pembuktian Aktual)  

Menurut Yazid (1999:21) pembuktian aktual adalah iklim aktual di mana bantuan itu 

diperoleh, disampaikan dan di mana organisasi dan pelanggan terhubung dengan setiap 

bagian yang bertanggung jawab untuk bekerja dengan penampilan atau korespondensi 

bantuan. Iklim sebenarnya adalah suatu keadaan atau kondisi yang juga termasuk lingkungan 

tempat kegiatannya dilakukan. Ciri-ciri Iklim sebenarnya adalah sudut pandang utama yang 

muncul menurut keadaan, Yang dimaksud dengan keadaan sekarang adalah keadaan dan 

kondisi topografi dan ekologi dasar, peningkatan, ruangan, suara, wewangian, cahaya, iklim, 

penataan dan format Penampilan atau iklim adalah signifikan sebagai objek perbaikan (Belk 

1974 dalam Assael 1992).  

Elemen Individu  

Variabel individual pada intinya mencerminkan kontras individu. Sesuatu Atribut 

karakter tidak dapat digerakkan oleh semua pelanggan (Prasetijo dan Ihalauw, 2005 :44). 

Menurut Setiadi (2008:130), karakter adalah asosiasi dinamis dari kerangka psikofisika 

individu yang menentukan variasinya terhadap keadaannya saat ini secara unik. Elemen 
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Individu juga mencakup usia, tahap siklus hidup pembeli, bisnis, kondisi keuangan, karakter 

dan pemikiran diri, serta kualitas dan gaya hidup pembeli.  

Selanjutnya adalah klarifikasi beberapa komponen kemampuan individu. Kemampuan 

atau ability, khususnya kemampuan melakukan sesuatu sesuai kemampuan dalam 

menggunakan PC. Informasi atau keterampilan, yaitu data realisasi tertentu yang 

dihubungkan dengan bidang tertentu. Karakter adalah asosiasi dinamis dari kerangka 

psikofisika individu yang menentukan variasinya terhadap keadaannya saat ini secara unik. 

Elemen Individu juga mencakup usia, tahap siklus hidup pembeli, bisnis, kondisi keuangan, 

karakter dan pemikiran diri, serta kualitas dan gaya hidup pembeli. Pekerjaan sosial atau 

pekerjaan sosial, lebih spesifiknya suatu gambaran atau gambaran yang dilihat oleh orang 

lain. Potret mental diri, khususnya cara seseorang mengevaluasi dirinya sendiri. Alasan atau 

niat, khususnya hal-hal berbeda yang membangkitkan seseorang untuk melakukan sesuatu. 

Pilihan Membeli  

Kotler (2008) mengatakan pilihan pembelian merupakan suatu fase dari siklus Pilihan 

pembeli adalah titik dimana pembeli benar-benar membeli barang tersebut. Ketika pembeli 

memahami masalahnya, carilah data tentang barang atau merek tersebut, opsi lain tertentu, 

dan nilai seberapa baik setiap opsi dapat mengatasi masalah tersebut yang kemudian, pada 

saat itu, mendorong pilihan pembelian. Seperti yang ditunjukkan oleh Swastha dan Irawan 

(2008) adalah pemahaman untuk membeli pilihan pelanggan tentang kebutuhan dan 

kebutuhan mereka terhadap suatu barang dengan mengevaluasi sumber-sumber yang ada 

dengan menetapkan tujuan pembelian dan mengenali pilihan sehingga pemimpin melakukan 

pembelian diikuti dengan melakukan tindakan setelah melakukan pembelian. . Sementara itu, 

Irawan dan Farid (2000) menyatakan pilihan pembelian merupakan tahap evaluasi terhadap 

pilihan yang membuat pembeli menyusun keputusan di antara beberapa merek yang diingat 

untuk menentukan dan menyusun rencana pembelian gadget.  

Pada akhirnya, agar seseorang dapat mengambil suatu pilihan, harus ada pilihan-

pilihan elektif yang dapat diakses. Variabel selanjutnya adalah dampak alam yang terdiri dari 

kualitas sosial, dampak sub-dan beragam, kelas sosial, pertemuan jarak dekat dan pribadi 

serta keadaan khusus lainnya. (Suryani, 2008) Seperti yang ditunjukkan oleh Kotler (2002), 

tujuan membeli adalah pilihan pembelian tahap awal dalam siklus dinamis pembelian. Lebih 

lanjut Kotler (2009) menyatakan bahwa proses pembelian secara umum terdiri dari 

serangkaian kesempatan berikut: pengakuan masalah, pencarian data, penilaian elektif, 

pilihan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 
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KERANGKA MODEL DAN HIPOTESIS 

 

 

 

 

HIPOTESIS 

H1 : Pengaruh Pemasaran 7-P terhadap Keputusan Pembelian 

METODOLOGI PENELITIAN 

 Teknik pemeriksaan penting yang digunakan dalam eksplorasi ini adalah strategi 

penjelasan. Teknik ini digunakan untuk memberi makna atau gambaran. Strategi pelaksanaan 

pemeriksaan yang digunakan adalah strategi analisis kontekstual. Seperti halnya pada 

pemeriksaan kali ini, Barang Total mempunyai rasa yang bermacam-macam, tidak sama 

dengan barang thiwul lainnya. Yang membedakannya dengan produk   Agregat dengan 

produk lainnya adalah adanya perpaduan thiwul coklat cheddar yang dipadukan dengan 

pisang dan pisang.  

Total pun memberikan menu unik yakni menyajikan thiwul polos dengan ayam bakar 

tanpa pagar. Ada dua macam dan sumber informasi yang dimanfaatkan, yaitu informasi 

penting dan informasi sekunder. Informasi penting diperoleh dari konsekuensi jajak pendapat 

yang diberikan kepada responden   Total. Untuk sementara informasi opsional diperoleh dari 

penulisan studi dan wawancara dengan pemilik   Total. Metode pengumpulan informasi yang 

digunakan dalam eksplorasi ini, berupa pertemuan, jajak pendapat dan persepsi. Setelah 

informasi dikumpulkan melalui pertemuan, survei dan persepsi memerlukan pengujian 

instrumen dan pemeriksaan informasi.  

Pengujian ini menggunakan pemrograman Aplikasi SPSS. Untuk mengetahui 

seberapa jauh pengaruh perpaduan display yang terdiri dari Item, Value, Advance, Spot, 

Individuals, Actual Envidence, Cycle terhadap pilihan pembelian pada   Total dengan 

menggunakan investigasi dasar Condition Displaying. Primary Condition Displaying (SEM) 

merupakan perpaduan dua strategi faktual yang terpisah, khususnya pemeriksaan komponen 

yang dibuat dalam ilmu otak dan psikometri serta model kondisi bersamaan (concurrent 

condition displaying) yang dibuat dalam ekonometrika.  

Pada dasarnya, model kondisi yang mendasari terdiri dari dua bagian, yaitu: (1) 

bagian estimasi yang menghubungkan faktor-faktor yang diperhatikan dengan model variabel 

pembuktian faktor inert dan (2) bagian utama yang menghubungkan antara faktor-faktor inert 

PEMASARAN 7-P 
Keputusan Pembelian 
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melalui kondisi relaps yang bersamaan. Instrumen ujian yang digunakan dicoba terlebih 

dahulu sebagai alat estimasi untuk mengumpulkan informasi penelitian untuk mendapatkan 

instrumen yang layak dan sesuai. Selanjutnya, instrumen yang diadili harus sah dan dapat 

diandalkan. Tahapan dalam pengujian spekulasi adalah menentukan nilai C.R yang disebut 

juga t-tabel dengan melihat t tabel untuk n = 150 dan tingkat kesalahan α = 5% maka nilai t-

tabel yang didapat adalah 1,981 yang digunakan untuk Nilai Proporsi Dasar atau C.R. Tabel 

nilai C.R digunakan untuk membedakan dan nilai C.R Work, nilai C.R yang ditentukan 

diperoleh dari hasil penyelidikan penanganan informasi menggunakan aplikasi AMOS . 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Campuran promosi adalah seperangkat yang terdiri dari item, biaya, kemajuan dan 

pengangkutan, yang akan menentukan tingkat keberhasilan promosi dan semuanya ditujukan 

untuk mendapatkan reaksi ideal dari pasar tujuan. Oleh karena itu, perpaduan etalase 

dianggap sebagai salah satu komponen penting yang paling mungkin dalam menampilkan 

item (Selang, 2013; Pertiwi, 2016; Imelda, dkk., 2016). Setelah masing-masing variabel tidak 

aktif diselidiki melalui Pemeriksaan Faktor Koroboratif dan dari hasil eksperimen terlihat 

bahwa masing-masing faktor tersebut mencirikan variabel dorman. Sehingga dapat dilakukan 

Primary test Condition Displaying (SEM) terhadap faktor eksogen (Item, Nilai, Kemajuan, 

Tempat, Individu, Bukti Aktual, Siklus) dan faktor endogen (Pilihan Beli). Dengan 

memanfaatkan AMOS 24, hasil SEM ditampilkan pada Gambar.  

 

Gambar. Hasil Analisis  Structural Equation Modeling (SEM) 

Terdapat 7 faktor yang mempengaruhi perpaduan tampilan, yaitu Item, Nilai, 

Kemajuan, Spot, Individu, Bukti Aktual, Interaksi). Menurut Lin (2011), tempat adalah area 

pembelian yang dilakukan oleh klien. Sedangkan Kemajuan adalah cara lain suatu organisasi 
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menjelaskan kepada kliennya tentang penawaran yang dibuat. Menurut Kotler (2008), produk 

adalah kombinasi tenaga kerja dan produk yang ditawarkan oleh individu atau perusahaan 

untuk mengatasi permasalahan dan kebutuhan pasar. Biaya merupakan komponen utama 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan atau pendapatan bagi perusahaan, terlebih 

lagi merupakan komponen bauran pemasaran yang adaptif (bisa langsung berbeda) 

(Hermawan, 2015).  

Mempromosikan teknik campuran Dari segi biaya, hal ini juga memainkan peran 

penting dalam daya tarik dan kepuasan pembeli. Harga yang terjangkau dan kualitas barang 

yang terjangkau juga menjadi daya tarik pembeli terhadap perusahaan (Mandasari, dkk, 

2019). Untuk situasi ini, para visioner bisnis diharapkan memiliki pilihan untuk membuat 

barang dengan biaya yang cukup rendah, sehingga mereka dapat menetapkan biaya yang 

serius. Meskipun sudut pandang nilai sangat penting, namun hal ini tidak dapat berdiri sendiri 

tanpa didukung oleh kapasitas yang serius dalam berbagai perspektif. Organisasi perlu 

mempertimbangkan kepuasan pembeli. Saat-saat indah ini bisa dari sudut yang berbeda, 

misalnya, produk bagus, memberikan kepuasan, pengalaman pembeli yang sangat penuh 

perhatian, serta sorotan bantuan yang luar biasa. Terkait dengan layanan luar biasa, organisasi 

dapat meningkatkan faktor bukti nyata (Sari dan Medyani, 2018). Saluran sirkulasi 

memainkan peranan penting dalam koherensi pengangkutan barang dari produsen hingga 

pembeli akhir. Yang dimaksud dengan saluran angkut adalah perpindahan barang dari suatu 

perusahaan, pedagang grosir, ke pasar sehingga pembeli dapat mengatasi permasalahan dan 

keinginannya (Nurseto, 2018).  

Seperti yang ditunjukkan oleh Kotler dan Armstrong (2008) saluran Penyampaian 

adalah tindakan organisasi yang membuat barang dapat diakses oleh pelanggan sasaran klien. 

Oleh karena itu, dalam menentukan jalur peruntukan, Pembuat harus memperhatikan 

komponen-komponen yang berkaitan dengan peruntukan campuran (sirkulasi campuran) 

yang meliputi: kerangka saluran, jangkauan, area, persediaan dan transportasi. Pada dasarnya 

kemajuan adalah segala jenis gerakan yang diharapkan untuk memberikan atau meneruskan 

suatu barang ke pasar. Tujuannya adalah untuk memberikan data tentang unsur-unsur, 

kegunaan dan manfaat, yang utama adalah kehadirannya, untuk mengubah mentalitas atau 

mendorong individu untuk bertindak (untuk ini situasi pembelian) (Hermawan 2015).  

Menurut Hurriyati (2005) individu adalah penghibur mengambil bagian dalam 

pengenalan layanan sehingga mereka dapat mempengaruhi kebijaksanaan pembeli. Hurriyati 

(2005) juga memahami bahwa kantor sebenarnya adalah sesuatu yang sangat mempengaruhi 

pilihan pembeli untuk membeli. terlebih lagi, manfaatkan produk dan layanan yang 
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diiklankan. Sedangkan siklus adalah seluruh metodologi, instrumen, dan alur tindakan asli 

yang digunakan untuk melaksanakan pemerintahan. 

Penilaian Decency of Fit  

Menurut Kline (2011), metode SEM lebih bersifat menguatkan (corroborative) 

dibandingkan dengan sistem eksploratif. Analisis dengan (SEM) tidak menggambarkan 

model yang dibingkai (model koefisien) tetapi lebih ke arah terbukti atau tidaknya teori-teori 

yang sudah kita gunakan dalam membangun hipotesis dalam kasus yang terjadi dalam 

penelitian. Hasil uji akurasi model SEM ditunjukkan pada Tabel 1.  

GOF Nilai Kritis Hasil Estimasi Ket. 

Probability  ≥ 0,04 0.052 Fit 

CMIN/DF  < 1.99 1.249 Fit 

GFI  ≥ 0.89 0.909 Fit 

RMSEA  ≤ 0,04 0.044 Fit 

AGFI  ≥ 0,89 0.866 No 

TLI  ≥ 0,89 0.971 Fit 

NFI  ≥ 0,89 0.895 No 

PNFI  0.59-0.89 0.762 Fit 

PGFI    No 

 

Konsekuensi uji kewajaran seluruh model harus terlihat pada tabel 1 Sesuai 

Wijarnako (2017), setidaknya diperlukan empat atau lima standar uji kewajaran untuk 

mensurvei masuk akal.  

Evaluasi Standardized Regression Weights 

Item Variable Estimasi 

P4 Product .500 

P3 Product .499 

P2 Product .520 

P1 Product .528 

P8 Price .562 

P7 Price .578 

P6 Price .575 

P5 Price .533 

P11 Place .715 

P10 Place .684 

P9 Place .726 

P14 Promotion .664 

P13 Promotion .638 

P12 Promotion .627 

P18 People .532 

P17 People .530 

P16 People .582 

P15 People .512 

P21 physical_evidence .737 

P20 physical_evidence .727 

P19 physical_evidence .767 

P24 Procces .716 

P23 Procces .756 

P22 Procces .731 

P25 purchase_decision .504 

P26 purchase_decision .544 

P27 purchase_decision .514 

P28 purchase_decision .521 
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Berdasarkan hasil penilaian Secara umum kepatutan fit diperoleh tujuh nilai penilaian 

yang sesuai dengan model eksplorasi dinyatakan fit (sangat baik). Berdasarkan Tabel 2, 

setiap penanda menunjukkan dampak positif yang sangat besar. Nilai tertinggi terdapat pada 

variabel bukti nyata (P19), yaitu tata ruang di    Total yang menarik. Untuk sementara nilai 

yang paling banyak dikurangi adalah pada faktor barang (P3), khususnya Agregat yang 

mempunyai varian rasa yang beragam.  

Perincian Strategi Pemasaran  

Perincian Sistem Periklanan Mengingat efek samping dari pemeriksaan yang 

dilakukan pada tabel 4, kualitas memperoleh dampak dari setiap variabel campuran iklan 

terhadap pilihan pembelian. Tandai Dampak yang paling penting terlihat pada variabel Bukti 

Aktual, khususnya 0,267. Variabel Bukti Aktual terdiri dari tiga penanda, dilihat dari tabel 2 

kualitas Penunjuk yang paling tinggi adalah variabel Bukti Aktual yaitu P19 atau Penunjuk 

utama pada variabel Bukti Aktual sebesar 0,761. Poin penanda P19 dalam pemeriksaan ini 

dihubungkan dengan rencana tata ruang di    Total yang menarik. Maka dari hasil tersebut 

dengan memeriksa nilai Dampak tertinggi pada faktor dan petunjuk diperoleh dengan 

perincian metodologi dalam menampilkan, khususnya dengan mengikuti tata ruang di Sum.  

Variabel Variabel Estimasi SE CR Label 

purchase_decision Product .157 .030 5.110 par_42 

purchase_decision Price .114 .020 5.593 par_43 

purchase_decision Place .159 .022 6.971 par_44 

purchase_decision Promotion .157 .022 6.817 par_45 

purchase_decision People .233 .038 6.031 par_46 

purchase_decision physical_evid .259 .035 7.305 par_47 

purchase_decision ence .159 .023 6.759 par_48 

 

Dalam pengujian ini pengujian spekulasi pada tabel 3 digunakan untuk melihat nilai P 

dan membandingkan nilai C.R yang ditentukan dan nilai C.R tabel sehingga dapat dilihat 

apakah spekulasi tersebut diterima atau ditolak. Nilai P  pada Tabel 3 menunjukkan sangat 

besar pada α = 5%. 

variabel Variabel Estimasi 

purchase_decision Product .111 

purchase_decision Price .094 

purchase_decision Place .190 

purchase_decision Promotion .173 

purchase_decision People .148 

purchase_decision physical_evidence .268 

purchase_decision Procces .170 
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Dalam ulasan ini, tabel 4 digunakan untuk melihat sejauh mana pengaruh faktor 

eksogen terhadap faktor endogen. Luasnya dampak harus terlihat Setelah hasil penyelidikan 

dinormalisasi, luasnya dampak tidak ditentukan secara pasti yang ditemukan di bagian 

pengukur.  

Berdasarkan tabel 3 dan tabel 4, spekulasi tersebut diakui, karena bergantung pada 

SEM nilai C.R. setiap variabel melebihi nilai dasar yaitu > 1,980. Selain itu pentingnya P 

insentif untuk setiap variabel adalah <0,05. Nilai P  menunjukkan bahwa pentingnya P suatu 

insentif untuk setiap variabel berkisar <0,05. Hal ini menunjukkan bahwa spekulasi tersebut 

sah, bahwa faktor barang, biaya, tempat, kemajuan, individu, bukti nyata dan interaksi 

mempengaruhi faktor pilihan pembelian. Nilai dampak dari setiap variabel positif harus 

terlihat pada tabel 4 dengan informasi yang dinormalisasi. 

KESIMPULAN 

 Perpaduan tampilan 7P (item, biaya, tempat, kemajuan, individu, bukti fisik, proses) 

mempengaruhi pilihan pembelian, dengan dampak yang paling besar diliputi oleh faktor bukti 

nyata dan dampak yang paling kecil adalah variabel biaya. Detail sistem periklanan yang 

diperoleh adalah mengikuti rencana tata ruang. 
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