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ABSTRACT

From a conceptual standpoint, this research examines how the 7P marketing mix
influences purchasing decisions. Of course, the perspective from many publications examined as
well as their differences and similarities can be found in various related journals. In addition,
several topics related to the impact of the 7P marketing mix on purchasing decisions will be
discussed in depth and detailed in this research journal. The literature review research method
is used in this research journal to gather data collected from several journals that have been
combined into one journal for review and discussion in this research journal.
Keywords: marketing mix, purchase decision

ABSTRAK

Dari sudut pandang konseptual, penelitian ini meneliti bagaimana bauran pemasaran
7P memengaruhi keputusan pembelian. Tentu saja, sudut pandang dari banyak publikasi yang
diperiksa serta perbedaan dan persamaannya dapat ditemukan dalam berbagai jurnal terkait.
Selain itu, beberapa topik yang berkaitan dengan dampak bauran pemasaran 7P terhadap
keputusan pembelian akan dibahas secara mendalam dan terinci dalam jurnal penelitian ini.
Metode penelitian literatur pembelajaran digunakan dalam jurnal penelitian ini untuk
mengumpulkan data yang dikumpulkan dari beberapa jurnal yang telah dijadikan satu jurnal
untuk direview dan dibahas dalam jurnal penelitian ini.
Kata Kunci: bauran pemasaran. keputusan pembelian

PENDAHULUAN

Salah satu aspek fundamental dalam bisnis yang penting untuk menciptakan
rencana pemasaran yang sukses adalah bauran pemasaran. Tujuh komponen bauran
pemasaran yaitu produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik secara
kolektif disebut sebagai 7P. Kehadiran bauran pemasaran dan dampaknya terhadap
keputusan pembelian sangatlah penting di industri. Keputusan seluruh konsumen
dalam membeli suatu barang atau jasa dapat dipengaruhi oleh strategi pemasaran
yang efektif dan sesuai. Melakukan pembelian yang bijaksana sangat penting untuk
kemampuan bisnis untuk terus menghasilkan dan mengembangkan barang yang
dijualnya. Barang, harga, lokasi, promosi, personel, prosedur, dan elemen bukti fisik
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semuanya akan berdampak pada besarnya keputusan pembelian yang diambil,
menurut (Sumarni, Purnama, & Rochmawati, 2021).

Intinya, korposai berupaya memuaskan pelanggan dengan memenubhi
kebutuhan dan keinginan melalui penelaparan strategi pemasaran. Hal ini
memerlukan perluanya rencana pemasaran yang efisien yang sebagian besar
berpusat pada pelanggan. Bauran pemasaran adalah salah satu metode pemasaran
yang digunakan dalam perencanaan strategi pemasaran yang digunakan di gerai ritel
pengecer. Desain ini antara lain diakukan untuk menarik pelanggan, membentuk
suasana hati tertentu yang mungkin memengaruhi perasaan mereka, dan mendorong
mereka untuk melakukan pembelian. Strategi pemasaran dibentuk dengan
menggabungkan berbagai komponen yang saling berkaitan satu sama lain, yang
dikenal dengan bauran pemasaran. Produk, Harga, Promosi, Tempat, Orang, Bukti
Fisik, dan Proses merupakan faktor penting untuk mengukur efektivitas pencapaian
tujuan aktivitas pemasaran, dan seluruhnya disebut sebagai komponen bauran
pemasaran.

Oleh karena itu, tujuan perusahaan menggunakan konsep pemasaran adalah
membantu pelanggan memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Hal ini memerlukan
strategi pemasaran yang efektif yang mengutamakan pelanggan. Salah satu strategi
pemasaran terpenting dalam ritel adalah bauran pemasaran. Tujuan dari penelitian
ini adalah untuk meningkatkan kesadaran konsumen, mengembangkan slogan-
slogan spesifik yang memengaruhi emosi konsumen, dan mendorong perilaku
pembelian konsumen. Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan
komponen yang digabungkan untuk merumuskan strategi bauran pemasaran. Setiap
komponen proses penjualan tidak ada hubungannya dengan produk, harga, promosi,
lokasi, orang, bukti fisik, proses, atau hal lain yang memengaruhi strategi utama dan
keputusan pembelian yang menentukan keberhasilan tujuan kampanye penjualan.
Menurut penelitian (Nolvilyanto & Basri, 2019), (Samron Akhiri, 2020), (Yudi [rawan
Abi, 2020), produk mempunyai dampak positif terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan temuan penelitian (Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, 2010),
(Muhyiddin Zainul Arifin, Ika Maya Rosyidah, Nila Aprilia Bilsari, 2022), (Bagas Yuda
Hamdani, Seno Sumowo, Haris Hermawan, 2022), keputusan pembelian harga
berpengaruh positif. Menurut penelitian (Wildan Izzaty, [lmari, 2022), (Bagas Yuda
Hamdani, Seno Sumowo, Haris Hermawan, 2022), (Intan Indah Sofiyani, Agus Suroso,
Lusi Suwandari, 2022), iklan berpengaruh positif terhadap terhadap keputusan
pembelian. Menurut penelitian (Khusnul Mufid, Moch Kurdi, 2022), (Pratama &
Waluyo, 2020), (Bagas Yuda Hamdani, Seno Sumowo, Haris Hermawan, 2022), lokasi
tersebut berdampak positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian (Gajah et al,,
2020), (Helena Intania, Nobeson, Suharyati, 2021), (Muhyiddin Zainul Arifin, Ika
Maya Rosyidah, Nila Aprilia Bisari, 2022) menunjukkan bahwa masyarakat memiliki
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian (Pramono Hari Adi,
Swandito Wilcaksono, 2019), (Muhyiddin Zainul Arifin, Ilka Maya Rosyidah, Nila
Aprilia Bilsari, 2022), (Wildan Izzaty, Imsar, 2022) menunjukkan bukti fisik
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. (Alfira Mauri Risanti, Eman
Sulaeman, 2023), (Wildan Izzaty, Imsar, 2022), (Muhyiddin Zainul Arifin, Illka Maya
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Rosyidah, Nila Aprilila Bilsari, 2022) Proses ini berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian.

Fenomena yang memengaruhi bauran pembelian dalam keputusan
pembelian meliputi produk, harga, promosi, lokasi, orang, bukti fisik, dan proses.
Selain itu, ada beberapa fenomena menarik yang bisa dijadikan fokus dalam perilaku
konsumen. Hal ini sering dipengaruhi oleh Kotler (2006, p. 129) yang menyatakan
bahwa perusahaan perlu mempertimbangkan banyak hal agar dapat memengaruhi
kecenderungan pembelian konsumen. Untuk memutuskan suatu produk atau jasa,
pertimbangkan faktor-faktor seperti kualitas produk, harga, Kketersediaan,
mempertimbangkan banyak faktor seperti kualitas produk, harga, ketersediaan,
faktor eksternal selain iklan, seperti agama, teknologi, ekonomi, dan politik; dan
periiklanan, faktor nonekonomi lainnya, eksternal seperti agama, teknologi, ekonomi,
dan politik. Respon konsumen terhadap rangsangan ini mengarah pada keputusan
produk, keputusan merek, keputusan pengecer, serta waktu dan kuantitas pembelian.
Misalnya, konsumen mungkin membeli suatu barang atau produk karena mereka
yakin hal tersebut menciptakan persepsi merek yang positif, atau mereka mungkin
membeli suatu barang atau produk karena produk tersebut memenuhi kebutuhan
emosional. (Settiadi, 2010, 332). Strategi penting dalam bisnis untuk mengurangi
keputusan pembelian adalah dengan menggunakan pendekatan pemasaran
campuran. Untuk peran penting pemasaran, ini mewakili serangkaian produk yang
dicapai, periklanan, target penjualan, harga, dan sasaran yang dihasilkan. Hal ini
konsisten dengan temuan Kotler dan Armstrong (2008: 62). la mencontohkan, ada
konsep taktik dan tindakan penguatan yang seolah-olah diakukan dengan sengaja dan
melibatkan penonton secara hati-hati. Urutan untuk mendapatkan reaksi penonton.
Oleh karena itu, sangat penting untuk mempertimbangkan dampak negatif pelanggan
dari keputusan pembelian terhadap produk, harga, distribusi, dan periklanan.

METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode literature review.
Metode literature review adalah serangkaian kegiatan yang berkaitan dengan
pengumpulan data perpustakaan, membaca dan mencatat, serta cara mengolah
bahan penelitian. Metode ini berfokus pada jurnal penelitian berbeda yang
memengaruhi bauran pemasaran dalam keputusan pembelian. Penelitian
kepustakaan, yang disebut penelitian bibliografi, dapat diakukan dengan
mengumpulkan berbagai referensi dari berbagai penelitian dan menggabungkannya
untuk menarik kesimpulan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian

Produk adalah suatu bentuk layanan yang diberikan oleh suatu
organisasi yang dapat mencapai tujuan organisasi dengan memenuhi kebutuhan dan
keinginan pembeli fisik dan nonfisik, dan dapat diberikan kepada konsumen untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Tujuannya adalah untuk mendapatkan
kepercayaan konsumen terhadap perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
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bauran pemasaran 7P (produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti fisik, proses)
secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian, dengan variabel
periklanan mempunyai pengaruh tertinggi dan pengaruh terendah diperoleh dari
variabel orang. Variabel seperti produk, harga, lokasi, periklanan, sumber daya
manusia, dan proses masing-masing mempunyai pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Variabel ini mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
kepuasan pembeli. Menurut Noviyanto & Basri (2019), hasil penelitiannya jelas
positif. Menurut Samron AKkhiri (2020), variabel produk ternyata mempunyai nilai
positif yaitu mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini membuktian dan sejalan dengan teori Kotler dan
Armstrong (2004: 347) yang menyatakan bahwa atribut produk adalah
pengembangan suatu proluk atau jasa yang menentukan manfaat yang ditawarkan.
Definisi ini menunjukkan bahwa suatu produk mempunyai atribut atau dimensi
sebagail berikut: merek produk, kemasan produk, label produk, dan kualitas produk.
Keempat atribut atau aspek produk ini mempunyai dampak yang signifikan terhadap
respons pengambilan keputusan pelanggan.

Berdasarkan penelitian yang diakukan, dapat disimpulkan bahwa produk ini
mempunyai dampak positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian menunjukkan
bahwa produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hasil penelitian lainnya menunjukkan bahwa prlduk mempunyai dampak positif
terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan, produk memainkan peran
penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Harga adalah jumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk atau jasa,
atau jumlah nilai yang ditukarkan konsumen atas manfaat yang diperoleh dari
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa harga secara parsial dan simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Temuan menunjukkan bahwa variabel produk,
harga, lokasi, periklanan, bukti fisik, dan proses mempunyai pengaruh positif yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Variabel-variabel tersebut
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan pembeli. Menurut Hendri
Sukotjo dan Sumanto Radix A. (2010), hasil penelitiannya jelas positif. Menurut
Muhyiddin Zainul Arifin, Ika Maya Rosyidah, dan Nia Aprilia Bisari (2022), variabel
harga terbukti positif mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini membuktikan dan sejalan dengan teori (Polard dkk.,
2002). Harga adalah sejumlah biaya yang bersedia dibayar atau dikeluarkan oleh
konsumen untuk memperoleh manfaat suatu produk. Harga mempunyai pengaruh
yang besar terhadap keputusan pembelian spontan masyarakat. Menurut Assael
(2004), harga memegang peranan penting dalam keputusan pembelian spontan.

Berdasarkan penelitian yang diakukan dapat disimpulkan bahwa harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian menunjukkan bahwa
harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian lain menunjukkan bahwa harga mempunyai pengaruh positif terhadap
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keputusan pembelian. Secara keseluruhan, produk memainkan peran penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian

Lokasi merupakan faktor yang memengaruhi biaya dan pendapatan, dan
sering kali juga memengaruhi strategi bisnis, dan lokasi diharapkan dapat
memaksimalkan keuntungan yang dihasilkan perusahaan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa lokasi (location) secara parsial dan simultan memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa produk, harga, lokasi, dan proses mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian di toko online Dapurdep. Menurut
Sugandha, Fidelis Wato Tholok, dan Suhendar Janamarta (2022), hasil penelitiannya
jelas positif. Menurut Zamroni, Zainal Abidin (2016) menunjukkan bahwa variabel
lokasi mempunyai nilai positif dan mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini membuktikan dan sejalan dengan teori
Baruna Hadi Brata (2017), Penelitian dengan judul “Pengaruh kualitas produk, harga,
promosi dan lokasi terhadap pembelian niche produk di PT Jaya Swarasa Agung”.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, harga, promosi, dan
lokasi secara parsial maupun simultan mempunyai pengaruh yang positif dan
signifikan.

Berdasarkan penelitian yang diakukan dapat disimpulkan bahwa lokasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian menunjukkan bahwa
loyalitas mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Temuan penelitian lainnya menunjukkan bahwa lokasi mempunyai pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan, lokasi memainkan peran
penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Periklanan adalah salah satu bentuk komunikasi pemasaran, dan komunikasi
pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk memengaruhi,
menyebarkan dan menginformasikan pasar sasaran tentang suatu produk yang
dijual, untuk mendorong adopsi dan konsumsinya, dan untuk setia. Temuan
penelitian menunjukkan bahwa iklan secara parsial dan simultan mempunyai
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa bauran pemasaran 7P berpengaruh secara parsial dan
simultan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini memberikan Bunda
Collection Karawang strategi bauran pemasaran 7P yang efektif untuk memengaruhi
keputusan pembelian. Menurut Fatimah, Martaeni (2023), hasil penelitiannya jelas
positif. Menurut Antoni Gunawan dan Tina Melinda (2021), variabel promosi bersifat
positif sehingga mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini membuktikan dan sejalan dengan teori Wibowo, SF, &
Karimah, MP (2012). Pengaruh Iklan Televisi dan Harga terhadap Keputusan
Pembelian Sabun Lux (Survei Pengunjung Hypermall Mega Bekasi). Hasil penelitian
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menunjukkan bahwa harga, promosi baik secara parsial maupun simultan
meerupakan variabel yang mempunyai pengaruh positif dan signifikan.

Berdasarkan penelitian yang diakukan dapat disimpulkan bahwa promosi
mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian
menunjukkan bahwa promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian. Penelitian lain menunjukkan bahwa promosi mempunyai
dampak positif terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan, promosi
memegang peranan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Orang terhadap Keputusan Pembelian

Manusia sangat penting dalam bauran pemasaran, seperti dalam pemasaran
produk, kemampuan untuk memisahkan produksi dan konsumsi memungkinkan
manajemen mengurangi dampak langsung sumber daya manusia terhadap produksi
akhir pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa masyarakat secara parsial
maupun simultan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
keputusan pembeliannya. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa bauran
pemasaran 7P berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan
pembelian di Bunda Collection Karawang. Hasil penelitian Gajai dkk (2020) jelas
positif. Helena Intania, Nobelson, dan Suharyati (2021) menemukan bahwa variabel
orang mempunyai nilai positif sehingga mempunyai pengaruh yang sangat kuat
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini membuktikan dan sejalan dengan
teori (Hariyani, 2020) menemukan bahwa keputusan pembelian di Landbouw Mart
Ketidan dipengaruhi secara signifikan oleh proses, produk, bukti fisik, lokasi, sumber
daya manusia, harga, dan iklan secara bersamaan.

Berdasarkan penelitian yang diakukan dapat disimpulkan bahwa masyarakat
mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembeliannya. Penelitian
menunjukkan bahwa orang mempunyai pengaruh besar terhadap keputusan
pembelian mereka. Temuan penelitian lainnya menunjukkan bahwa masyarakat
mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan,
orang memainkan peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Bukti Fisik terhadap Keputusan Pembelian

Bukti fisik adalah suatu belnda fisik yang dapat memengaruhi pengambilan
keputusan konsumen pada saat menyediakan suatu produk atau jasa untuk
melnggunakan produk tersebut. Dengan kata lain, bukti fisik merupakan alat yang
digunakan untuk melndukung operasional bisnis. Penelitian ini menunjukkan bahwa
bukti fisik secara parsial dan simultan mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
variabel produk, tempat/lokasi, promosi, harga, proses, orang/karyawan, dan bukti
fisik mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap pembelian obat tradisional Cina
Sabd Paong. Menurut Pramono Hari Adi, Swandito Wicaksono (2019), hasil
penelitiannya jelas positif. Menurut Alfira Mauri Risanti, Eman Sulaeman (2023)
menunjukkan bahwa variabel bukti fisik mempunyai nilai positif yang mempunyai
pengaruh sangat kuat terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini
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membuktikan dan sejalan dengan teori (Gajai, et. al., 2020) menjelaskan bahwa
keputusan pembelian secara simultan dipengaruhil secara positif oleh proses,
sumber daya manusia (sdm), bukti fisik, periklanan, lokasi, harga, dan produk.

Berdasarkan penelitian yang diakukan dapat disimpulkan bahwa bukti fisik
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian menunjukkan bahwa
bukti fisik mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Temuan penelitian lainnya menunjukkan bahwa bukti fisik mempunyai dampak
positif terhadap keputusan pembelian. Secara keseluruhan, bukti fisik memainkan
peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Proses terhadap Keputusan Pembelian

Proses adalah metode operasi atau serangkaian tindakan yang diperlukan
untuk menyediakan produk atau layanan yang baik kepada pelanggan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa proses ini secara parsial dan simultan mempunyai
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa ketujuh variabel secara simultan mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di minimarket Lumart. Menurut
Wildan Izzaty, Imsar (2022), hasil penelitiannya jelas positif. Menurut Muhyiddin
Zainul Arifin, Ika Maya Rosida dan Nia Aprilia Bisai. (202) menunjukkan bahwa
variabel proses bersifat positif sehingga mempunyai pengaruh yang sangat besar
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini membuktikan dan sejalan dengan
teori (Suryati, et. al.,, 2020) melyatakan bahwa keputusan pembelian produk olahan
lidah buaya melaluil e-commerce dipengaruhi oleh produk, harga, dan proses.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa proses ini
memberikan dampak positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian
menunjukkan bahwa proses ini berdampak signifikan terhadap keputusan
pembelian. Temuan lain menunjukkan bahwa proses ini berpengaruh positif
terhadap pengambilan keputusan pelanggan. Secara keseluruhan, proses ini
berperan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan penelitian di atas dapat disimpulkan bahwa variabel produk,
harga, promosi, lokasi, orang, bukti fisik, dan proses mempunyai pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Produk yang bagus dan lokasi yang nyaman menjadi
faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. Oleh karelna itu, penting bagi
pengusaha untuk menciptakan produk yang bagus dan tempat yang nyaman sehingga
memengaruhi keputusan pembelian. Oleh karelna itu, perusahaan harus
memperhatikan dan meningkatkan bauran pemasarannya (produk, harga, promosi,
lokasi, orang, bukti fisik, proses) untuk membangun kepercayaan terhadap
keputusan pembelian demi kepuasan yang optimal. Dengan demikilan, bauran
pemasaran memegang peranan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian
dan pada gillilrannya dapat memengaruhi loyalitas pelanggan.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti mempunyai beberapa
saran, yaitu perusahaan harus memastikan bahwa bauran pemasarannya telah
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dipersiapkan dengan baik. Perusahaan perlu memastikan bahwa kualitas produknya
memenuhi standar dan berkualitas baik bagi pelanggannya. Perusahaan juga perlu
memperhatikan kepercayaan pelanggan dan menjaganya dengan memberikan
kualitas pelayanan yang konsisten dan memenuhi harapan pelanggan. Memahami
bagaimana bauran pemasaran memengaruhi keputusan pembelian memungkinkan
perusahaan mengambil langkah yang telpat dalam riset pasar, fokus pada pelanggan,
berinovasi, merespons pelanggan, dan memahami SWOT.
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