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ABSTRAK

Penelitian ini ditujukan guna melihat _pengaruh_dari bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.
.Jenis penelitian yang diterapkan yakni deskripti melalui metode kuantitatif. Peentuan sampel dijalankan memanfaatkan tekni Non Probability
Sampling melalui Purposive Sampling serta sampel yang dipakai yakni berjumlah 100 responden. Penelitian ini memanfaatkan teknik pengumpulan data
melalui pemberian kuesioner.Kemudian analisis data yang dijalankan yakni dengan regresi linier berganda yang dibantu alat statistik SPSS versi
25.Variabel yang diteliti mencakup variabel bebas yakni bauran pemasaran (7P) serta variabel terikat berupa keputusan pembelian.Hasil penelitian ini
mengindikasikan bahwasanya variabel product, place, price, process, serta physical evidence secara parsial menghasilkan pengaruh positif serta
signifikan kepada keputusan pembelian,tetapi promotion serta people tidak menghasilkan Hasil

pengaruh positif serta signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.
KataKunci: Bauran Pemasaran , Keputusan Pembelian

ABSTRACT

The goal of this study was to assist in identifying the marketing mix that will influence the Tamansari Prospero Sidoarjo Apartment's buyers. This study
uses a quantitative approach to descriptive research. A total of 100 respondents were selected using the Non Probability Sampling using
Purposive Sampling approach. Additionally, it distributes surveys as part of its data collecting methods. Multiple linear regression analysis is the data
analysis method used, and SPSS version 25 statistical tools are used. The independent variable in this study is the marketing mix (7P), and _the_

associated variable_is the decision_to buy. The_findings showed that_while the_ factors of goods,_price, location, procedure, and tangible proof
all significantly and favorably affect consumers' decisions to buy, promotions and.
Keywords: Marketing Mix, Purchase Decisions

|.Pendahuluan

Pada era globalisasi saat ini, kompetisi antar perusahaan sangat ketat salah satunya di dunia properti khususnya apartemen dan
kondominium[1].Memasarkan serta menawarkan produk terbaik dari suatu dapat mempengaruhi terbentuknya minat beli,sehingga perusahaan perlu
lebih aktif kreatif,dan imajinatif dalam hal ini.Banyak pengusaha yang mengusahakan pengembangan jasa juga produk sehingga mampu diminati banyak
orang,dan berdasarkan pandangan baru tersebut para pengusaha real estate bisa mengembangkan inspirasi ide baru,pelanggan akan memberi nilai
lebih jika jasa maupun produk dikembangkan.Usaha berhasil memiliki faktor penentu salah satunya ketepatan pedagang supaya produk serta jasanya



sesuai yang orang banyak butuhkan.Maka dari itu,inovasi sangat diperlukan dalam memenangkan persaingan dan menjaga keberlanjutan serta
eksistensi perusahaan dalam jangka panjang[2]. Fenomena yang terjadi juga banyak ditemukan di Indonesia,bisa ditinjau dari pertumbuhan dunia
properti menjelaskan bahwa sektor properti pada Indonesia mengalami peningkatan yang menunjukkan angka positif pada tahun 2024 naik 6% dari
tahun kemarin.Data terbaru menunjukkan pada kuartal pertama (Q1) 2024,investasi sektor properti telah mencapai angka Rp 29,4 triliun.Angka ini ialah
peningkatan hingga 6% ari periode sebelumnya pada tahun 2023(detik.com).

Sepanjang pertumbuhan populasi di wilayah Kabupaten Sidoarjo banyak masyarakat akan menutut dalam hal pembangunan buat memenuhi kebutuhan
papan yang mengakibatkan terbatasnya lahan untuk tinggal.Merujuk pada data BPS, jumlah populasi di Sidoarjo tercatat hingga 2.082.801 jiwa dan ada
peningkatan 0,7% per tahun dari tahun 2010 yang berjumlah 1,94 juta jiwa.Dengan itu,perkembangan gaya hidup yang lebih simple saat ini diperlukan
serta kondisi jalan yang padat di Sidoarjo membuat masyarakat kelas menengah dan atas yang sibuk menentukan hunian dengan lokasi
strategis[1].Apartemen ialah salah satu solusi untuk memenuhi kebutuhan akan tempat tinggal.Tinggal pada apartemen menjadi satu dari alternative
pilihan yang banyak dipertimbangkan oleh generasi sekarang.Terutama apartemen yang memungkinkan mereka menikmati kenyamanan hidup seperti
terdapatnya fasilitas kolam renang,tempat olahraga,serta keamanan yang diberikan sebagai faktor utama dalam memilih apartemen.Apartemen juga
relatif diminati karena mempunyai potensi investasi yang menguntungkan.Berbagai generasi kini membeli hunian apartemen kemudian mudah
menyewakan apartemen tersebut dengan mendapatkan keuntungan.

Satu dari perusahaan yang beroprasi di bidang property di Sidoarjo ialah Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Apartemen Tamansari Prospero ini
dinaungi oleh PT.Wika Gedung yang bertempat di Jl.Kahuripan Raya Kav.23-27 Sidoarjo tepat dipintu exit tol kota Sidoarjo.Apartemen ini dibagi kedalam
3 tower utama yaitu tower fortuna,tower beatus,dan towerfr5 autum dengan lebih dari 1600 kamar tersedia dengan beragam spesifikasi.Apartemen ini
telah menjual unit apartemen secara end to end kepada customer.Lebih lanjut,maka perusahaan menyediakan layanan yang memudahkan pembelian
setiap produk atau jasa yang diinginkan,sehingga memungkinkan perusahaan memenuhi kebutuhan yang biasanya sulit dicapai dengan pembiayaan
tunai bisa terbantu dengan hadirnya perusahaan keuangan yang menerapkan sistem kredit,ini juga memungkinkan pembayaran angsuran dengan syarat
fleksibel dan suku bunga yang terjangkau.Demi tercapainya hal tersebut,perusahaan harus memiliki manajemen pemasaran yang kuat[3].

Pemasaran ialah bagian krusial dalam menjalankan usaha.Manajemen yang baik sangat penting bagi perusahaan buat tumbuh lebih baik dan bertahan
pada persaingan. Satu dari komponen penting pada pemasaran merupakan strategi pemasaran serta bauran pemasaran. Istilah bauran pemasaran ialah
“Seperangkat alat pemasaran (Marketing Mix) yaitu dipergunakan oleh perusahaan dalam meraih tujuan pada pasar target’[3].Strategi pemasaran
dibutuhkan dalam menentukan segmen pasar,hingga strategi positioning pasar.

Saat ini,penerapan strategi pemasaran yang tepat memiliki dampak besar terhadap keberlangsungan suatu laba selain itu efektifitas dan efesiensi juga
berperan penting dalam penerapan operasional perusahaan. Efesiensi mengacu pada strategi pemasaran yang diperhitungan dan dipertimbangan untuk
menghindari biaya yang tidak perlu dalam operasional,promosi penjualan,dan periklanan.Efektifitas sebaliknya berarti memilih strategi pemasaran yang
sesuai agar perusahaan dapat mencapai tujuan.Maka dari itu,dalam proses perumusankeputusan strategis,dinilai penting dalam mempertimbangkan
seluruh komponen dalam yang konsep bauran pemasaran[4].

Keputusan pembelian dinilai sebagai tindakan atau hal yang konsuen jalankan dalam memutuskan untuk membeli produk [5].Keputusan pembelian
dinilai penting, sebab keputusan pembelian juga akan menentukan keberhasilan sebuah perusahaan yang dimana tujuan bisa terwujud.Dalam
keputusan pembelian seluruh tindakan yang secara sengaja didasarkan pada keinginan saat konsumen sadar untuk mennetukan alternatif dari pilihan
yang ada[6].Dalam keputusan pembelian terdapat beberapa faktor yang mempengaruhinya seperti promosi yang menarik,kualitas produk,harga yang
terjangkau,dan seterusnya[7].

Berdasarkan dari hasil peneliti menemukan perbandingan kesimpulan riset yang diperoleh dari penelitian terdahulu yaitu Evidence Gap.Evidence Gap
ialah suatu hal yang merujuk pada kesenjangan dalam bukti penelitian.,Disini peneliti akan memperoleh titik kesenjangan dari fenomena dengan bukti
yang yang dijumpai di lapangan[8].Dalam beberapa sebelumnya mengindikasikan bahwasnaya_

mencakup_ _,_promosi,_ serta memberikan pengaruh Namun dari segi_ harga serta
promosi menghasilkan pengaruh secara signifikan dan produk serta tempat tidak menghasilkan pengaruh signiifikan terhadap keputusan

pembelian[9].Namun dari riset terdahulu yang lain menunjukkan bahwa bauran pemasaran 7P, enam diantaranya tidak menghasilkan pengaruh secara
siginikan kepada keputusan pembelian.Hanya variabel price yang berdampak pada keputusan pembelian[10].Dalam riset ini,peneliti tidak menemukan
penelitian yang spesifik yang dimana marketing mix 7P terhadap keputusan pembelian maka dari itu setelah didasarkan pada hasil sejumlah jurnal,
peneliti berharap riset ini dapat menguatkan hasil riset sebelumnya. Dengan demikian,peneliti mengusung penelitian tentang Bauran Pemasaran Jasa
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

Il.Literatur Review

Keputusan Pembelian

Diketahui sebagai proses menentukan keputusan pembelian produk[11].Keputusan pembelian melakukan pembelian terhadap produk yang dijual oleh
penjual[12].Ditarik kesimpulan bahwa keputusan pembelian konsumen dapat terjadi jika konsumen telah merasakan atau memanfaatkan layanan serta
memperoleh kesan baik kepuasan serta ketidakpuasan [12].Adapun sejumlah indikator dalam keputusan pembelian yang dijelaskan sebagai berikut[12] :
1. Identifikasi kebutuhan,merupakan tahap konsumen mengenali kebutuhan yang muncul sehingga hal ini menarik untuk menagrahkan konsumen
menuju suatu produk.

2. Pencarian Informasi,upaya dalam menemukan berbagai informasi tentang produk.

3. Evaluasi alternatif, konsumen memanfaatkan dna menilai informasi yang sudah diperoleh tentang merek.

4. Keputusan pembelian, tahap saat konsumen menentukan untuk melakukan pembelian merk untuk disukai.

5. Perilaku sesudah pembelian,merupakan tahap dimana konsumen melakukan keputusan lanjutan setelah menggunakan produk.

Strategi Pemasaran

lalah serangkaian proses yang dijalankan untuk mewujudkan tujuan dan membantu perusahaan menaikkan angka penjualan. Strategi pemasaran juga
membantu menaikkan nilai ekonomi serta produk yang ditawarkan perusahaan [13].

Strategi pemasaran merupakan misi,tujuan,dan target yang dicapai suatu perusahaan dengan menjaga serta mengupayakan keselarasan antara banyak
sekali tujuan yang dapat dicapai,kemampuan dan peluang serta ancaman di pasar produk.Dipergunakan buat mencapainya,keharmonisan tersebut wajib
benar-benar dijaga.Tetapi,bukan tidak mungkin buat mengubahnya serta memperbaikinya seiring dengan perubahan lingkungan pemasaran.Maka dari
itu,strategi ini bersifat dinamis,fleksibel,dan layak[14].



Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran atau Marketing mix umumnya digunakan dalam memperoleh respon dari target pasar sasaran[15].Bauran pemasaran ialah
komponen-komponen yang saling terkait yang dirancang guna memahami pelanggan inginkan,diperlukan pengembangan produk,harga yang
ditetapkan,mengirim serta mempromosikan[16]. Bauran pemasaran ini adalah gabungan dari empat variabel penting pada pemasaran inti yang
mencakup tempat (place), harga (price), produk (product), serta promosi (promotion) atau dikenal dengan 4P.Mengingat pemasaran bukan ilmu yang
pasti,kini marketing mix banyak memperoleh perkembangan yang disesaikan dengan keadaan pasar dimana digunakan 3P yakni proses (process),orang
(people),serta bukti fisik (physical evidence)[17].

1.Product ( Produk )

Product (Produk) dapat mencakup berupa jasa,barang,dan utilitas tidak hanya berang berwujud atau jasa tetapi seluruh hal yang berhubungan dengan
apa yang dijual. Produk ialah sesuatu baik layanan atau barang yang ditawarkan kepada konsumen sehingga dapat memberikan apa yang dibutuhkan
dan memenuhi kepuasan [15].Produk adalah seluruh hal dari produsen untuk dijual kepada konsumen pelanggan dalam maksud memenuhi kebutuhan
serta memberikan kepuasan[18].Hal ini disimpulkan jika produk itu sesuatu yang diproduksi serta ditawarkan perusahaan kepada
pelanggan[15].Apartemen Tamansari Prospero terdiri dari 3 tower yakni fortuna tower,beatus tower,serta aurum tower.Adapun indikator-indikator produk
sebagai berikut[19] :

1. Varian atau jenis produk, adalah sekumpulan produk yang ditawarkan dan dijual oleh produsen kepada konsumen.

2. Desain produk berarti semua fitur yang memengaruhi visibilitas,realitas,dan fungsionalitas produk bagi pelanggan.Nilai pada produk berupa tampilan
yang unik dan menarik menjadi pembeda dengan pesaingnya.

3. Kualitas produk ialah kapabilitas produk dalam memberikan manfaat menckaup daya tahan, kemudahan penggunaan, keakuratan, perbaikan,dan
berbgagai fitur lainnya.

2.Price (Harga)

Price (Harga) berupa nilai yang setara dengan satuan rupiah gdan digunakan untuk transaksi berupa a sejumlah besaran uang yang diberikan konsumen
sebagai alat tukar untuk dapat memperoleh dan memakai produk. Penetapan harga sangat penting bagi setiap perusahaan[15].Harga ialah unsur bauran
pemasaran yang paling fleksibel dan secara singkat bisa berubah sehubungan dengan unsur bauran pemasaran dan jasa lainnya[12].Hal ini dapat
dipahami bahwa uang kerap digunakan dan menjadi nilai bilamana harga tersebut dikaitkann dengan manfaat dari produk [12]. Terdapat indikator dalam
penetapan harga sebagai berikut[23].

1. Keterjangkauan harga berarti mempunyai pelanggan mencapai harga yang dirumuskan atas produk tersebut.

2. Harga didasarkan pada mutu barang,pelanggan mengambil harga lebih tinggi karena mutu yang berbeda.

3. Daya saing harga ialah pelanggan memutuskan untuk mengambil barang ketika kegunaan tersebut lebih besar rasanya daripada pengorbanan yang
dilakukan untuk membeli produk tersebut.

3.Promotion ( Promosi )

Promotion (Promosi) sejatinya berbentuk channel komunikasi pemasaran.Komunikasi pemasaran membantu proses penyebaran informasi,
menghasilkan pngaruh serta menaikka kesadaran pasar sasaran tentang produk menerima, melakukan pembelian serta loyal dalam mengonsumsi
produk dari perusahaan[15].Promosi ialah komunikasi dengan pemasar yang menyediakan informasi dan menjaga loyalitas pelanggan dalam
mengonsumsi produk [29].Dapat disimpulkan jika promosi ialah proses yang bertujuan membantu pemasaran produk, memperkenalkan produk kepada
para konsumen melalui komunikasi nilai dan mendorong konsumen melakukan pembelian[29].Adapun indikator-indikator promosi antara lain[30]:

1. Advertising (periklanan) adalah promosi berbayar terhadap ide, produk secara non-pribadi yang dilakukan oleh pihak tertentu.

2. Personal Selling yakni mempromosikan penjualan menggunakan komunikasi secara langsung kepada calon pembeli untuk memamerkan,memberikan
jawaban atas pertanyaan,serta menerima pesanan.

3. Sales Promotion (promosi penjualan) yakni memperkenalkan produk baru,memberikan produk lama,serta meningkatkan angka penjualan.

4 Place ( Tempat )

Place (Tempat) menjadi kunci kesuksesan.Saluran pemasaran meliputi semua kegiatan perusahaan yang membantu produk atau jasa untuk pangsa
sasaran.Potensi pertumbuhan,stabilitas ekonomi,persaingan,iklim politik,dan lainnya sangat menggantungkan keputusan tersebut. Tempat
mempengaruhi pemilihan membeli,bahwasannya tempat ideal membentuk kemajuan toko tersebut ditimbang letak toko yang kurang strategis sekalipun
sama barang yang dijual[16]. Tempat merupakan kelompok organisasi yang berkaitan satu sama lain serta memungkinkan produk tersedia untuk dibeli
oleh konsumen[15].Dapat ditarik kesimpulan bahwa jalur yang dipakai yakni mengalihkan kepemilikan baik dari produsen ke konsumen[36].Adapun
indikator-indikator tempat sebagai berikut[37]:

1. Akses adalah suatu tempat yang mudah dilewati oleh angkutan umum atau mudah dijangkau.

2. Visibilitas yaitu lokasinya mudah terlihat dari pinggir jalan atau biasanya jarang terlihat.

5. People (Orang)

lalah orang yang berpartisipasi di berbagai proses yang dijalankan dalam perusahaan, menjadi faktor penting untuk keberhasilan perusahaan atau
organisasi[17].People merupakan seluruh pihak pelaku yang berperan dalam memberikan layanan atau jasa sehingga dan akan berdampak pada
persepsi pelanggan[40].Sikap dan perilaku serta tingkah laku setiap karyawan mempengaruhi keberhasilan layanan.Dapat ditarik kesimpulan
bahwasannya adalah sikap dan perilaku setiap karyawan dapat mempengaruhi keputusan konsumen[17].Adapun indikator-indikator orang sebagai
berikut[14] :

1. Pelayanan yang baik yaitu ramah,menarik,sopan,dan mau membantu pembeli.

2. Respon cepat dalam memberikan pelayanan kepada pembeli yaitu operasional pelayanan yang gesit,akurat,cepat dalam perhitungan,dan memahami
kebutuhan pembeli.

6. Process (Proses)

Process (Proses) yakni kombinasi dari semua kegiatan atau aktivitas, secara umum mencakup rangakaian prosedur, mekanisme, atau kegiatan lainnya
yang memudahkan tersampainya nilai atau merek kepada konsumen[44].Proses ialah kumpulan sistem atau proses dalam menyampaikan nikai produk
hingga sampai ke tangan konsumen[40].Hal ini bermakna bahwasanya proses merupakan rangkaian proses yang dilalui oleh konsumen untuk
menentukan pembelian merek tertentu [44].Untuk memeriksa variable,memerlukan dimensi dan metrik yang sesuai.Adapun indikator-indikator sebagai



berikut[14] :
1. Proses pelayanan berupa staff dalam melayani konsumen sangat sigap.
2. Proses pembayaran merupakan proses pembayaran yang relative cepat dan mudah dipahami oleh pembeli.

7. Physical Evidence (Bukti Fisik)

Berupa hal ini bagi sebuah perusahaan dan berdampak pada konsumen untuk membeli produk [17].Bukti fisik merupakan lingkungan,tampilan
bangunan,anggota staf,bahan,ataupu berbagai isyarat lain yang merujukpada bukti nyata dari gaya sera mutu pelayanan dari perusahaan[44].Maka
dapat dipahami jika Physical evidence ini menjadi bukti nyata dari suatu layanan yang dapat menghasilkan pengaruh kepada efektivitas layanan serta
produk yang ditawarkan kepada konsumen[44].Untuk memeriksa variabel, memerlukan dimensi dan metrik yang sesuai.Adapun indikator-indikator
variabel bukti fisik sebagai berikut[14] :

1. Desain tata ruang yaitu tampil yang indah dan sesuai untuk menarik perhatian konsumen,serta kebersihan yang utamakan.

2. Fasilitas penunjang pelayanan yaitu tempat parkir khusus kendaraan,toilet yang bersih,serta tempat ibadah.

Hubungan Antar Variabel

Bauran Pemasaran ( Product ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Produk memiliki dampak pada keputusan pembelian,produk adalah usaha dalam pemenuhan kebutuhan sesuai dengan keinginan konsumen,dan jika
semakin baik produk maka keputusan pembelian juaga akan semkin besar serta mengalami peningkatan [12].Teori tersebut didukung dengan adanya
riset bahwasanya produk memperkuat keputusan pembelian[20].Pada hasil penelitian lain dinyatakan jika produk berdampak signifikan kepada
keputusan pembelian[21].Produk berdampak secara positif signifikan kepada keputusan pembelian[22].

Bauran Pemasaran ( Price ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Harga dan keputusan pembelian saling berkaitan dikarenakan harga menjadi tolak ukur konsumen untuk pemilihan suatu produk.Jika produk mempunyai
mutu baik maka harga produk dapat menjadi mahal serta sebaliknya[12].Teori tersebut didukung oleh hasil riset bahwasnaya variable harga serta
keputusan pembelian menghasilkan korelasi yang positif serta kuat[24].Kemudian penelitian lain juga membuktikan bahwa harga berdampak pada
keputusan pembelian pada toko pelita jaya[25].Namun terdapat juga hasil riset yang mengungkapkan jika harga tidak berdampak signifikan kepada
keputusan pembelian [26].Adapun hasil riset lainnnya mengindikasikan bahwasanya harga tidak berdampak pada keputusan pembelian [27].Terdapat
lagi hasil riset dengan hasil jika harga tidak berdampakpada keputusan pembelian sepatu converse[28].

Bauran Pemasaran ( Promotion ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Hubungan antara promosi serta keputusan pembelian yang dimana komunikasi antar konsumen untuk menjelaskan kepada konsumen tentang
produk.Dalam hal ini menyebutkan bahwa jika promosi yang dijalankan tinggi akan membawa keputusan pembelian yang juga meningkat [31].Teori
tersebut mendukung hasil riset bahwasnaya promosi menghasilkan pengaruh positif serta signifikan kepada keputusan pembelian [32].Hasil riset lain
menyatakan jika promosi berdampak secara positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian Es Teh Indonesia[33].Namun ada juga riset lainnya
yang menunukkan bahwa promosi tidak berdampak pada keputusan pembelian pada laziza chicken serta pizza[34].Ada studi yang membuktikan jika
promosi tidak berdampak pada keputusan pembelian obat di apotek[35]

Bauran Pemasaran ( Place ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Hubungan place serta keputusan pembelian bagi suatu perusahaan atau pengusaha sangat memengaruhi sasaran pasar untuk mengambil keputusan
pembelian.Tempat atau lokasi strategis juga akanmejudahkan akses konsumen dalam memperoleh produk.Dekorasi serta desain bangunan yang
nyaman dinilai dapat dijadikan sebagai daya tarik untuk konsumen[36].Teori tersebut juga didukung oleh penelitian bahwasnaya tempat berdmapak
signifikan serta positif kepada keputusan pembelian[38].Namun hasil riset lainnya mempelrihatkan jika tempat tidak berdampak siginikan kepada
keputusan pembelian pada online shop[39].

Bauran Pemasaran ( People ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Korelasi antara people dengan keputusan pembelian berdampak positif,perilaku orang yang terlibat secara langsung dinilai penting dan berdamapak
pada mutu layanan serta image perusahaan.Melalui pemberian layanan yang baik serta kesetiaan pelanggan akan berdampak pada keputusan
pembelian[17].Dalam teori ini sama dengan riset terdahulu yang menunjukkan bahwa orang menghasilkan pengaruh positif serta signifikan kepada
keputusan pembelian[41].Terdapat hasil riset yang menyebutkan bahwa people tidak berdampak siginikan kepada keputusan pembelian[10].Namun ada
juga penelitian lainnya yang mempelrihatkan jika people tidak berdampak pada keputusan pembelian shopee[42].Penelitian lainnya juga menegaskan
jika people tidak berdampak secara signifikan terhadap keputusan pembelian.Hal ini sebab penilaian dari konsumen akan berbeda satu sama
lainnya[43].

Bauran Pemasaran ( Process ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Hubungan antara process dengan keputusan pembelian saling berkaitan.Process merupakan faktor utama dalam keputusan pembelian untuk
menciptakan dan memberikan jasa.Unsur proses yang dilalui pelanggan serta sesuai dengan janji yang ditawarkan maka akan mempenagaruhi
keputusan pembelian konsumen[17].Teori itu juga didukung dengan adanya penelitian terdahulu yang menyebutkan bahwa proses menghasilkan
pengaruh yang positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian[45].Tetapi ada penelitian sebelumnya yang menyebutkan bahwasanya proses
berdampak positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian[10].

Bauran Pemasaran ( Physical Evidence ) Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Hubungan antara physical evidence dengan keputusan pembelian sangat positif.Physical evidence merupakan penampilan fisik sebuah perusahaan
berdapak pada nasabah dalam melakukan pembelan[17].Teori tersebut didukung adanya penelitian sebelumnya menyebutkan bahwa bukti fisik memiliki
pengaruh positif dan signifikan[43].Tetapi hasil penelitian lain menyatakan bahwa physical evidence tidak berdampak siginikan kepada keputusan
pembelian produk retail giant ekspres Makassar[10].Terdapat juga hasil riset yang memperlihatkan jika physical evidence tidak berdampak pada
keputusan pembelian pada kandang ayam[46].

Hipotesis
Berupa asumsi sementara yang masih harus diuji kebenarannya. Sebuah rumusan hipotesis ditolak apabila terbukti salah serta akan diterima apabila



terbukti kebenarannya. .Berikut uraian hipotesis yang disajikan dalam kerangka konseptual berikut:

H5
H6

H7

Gambar 1.Kerangka Konseptual

Keterangan :

H1 : Product Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H2 : Price Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H3 : Promotion Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H4 : Place Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H5 : People Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H6 : Process Mempengaruhi Keputusan Pembelian

H7 : Physical Evidence Mempengaruhi Keputusan Pembelian
H8 : Marketing Mix Mempengaruhi Keputusan Pembelian

IILMETODE

Penelitian ini menerapkan prosedur kuantitatif yakni memandang sesuai dalam abstrak dan berfokus kepada landasan teori untuk perumusan hipotesis
terhadap fenomena yang diangkat dalam penelitian [48].Populasi yang dipakai yakni para pengguna Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Teknik
penentuan sampel mmenerapkan prosedur Non-probability sampling melalui Accidental Sampling. Teknik ini menarik populasi dari karakteristik dan
pertimbangan tersendiri dari peneliti[47].Accidental sampling menarik sample secara tidak direncanakan dan bersifat acak[47].Riset Tulak et al
memanfaatkan sumber informasi primer serta skunder[49].

Informasi primer yang dipakai berasal dari pengguna sebagai responden,sementara sumber data skunder diperoleh dari hasil data dalam situs web,
dokumen, buku atau hasil berbagai jurnal.

. Kemudian Dijalankan uji instrument data antara lain uji validitas serta reliabilitas, uji asumsi klasik, uji normalitas, uji autokorelasi heteroskedatisitas,
linearitas serta multikolonieritas” serta uji hipotesis atau uji parsial “T”, serta uji koefisien determinasi berganda “” yang dibantu dengan aplikasi SPSS
statistic versi 25.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN
Responden yang digunakan mempunyai jumlah 100 responden.Karakteristik dari responden merujuk pada kriteria yakni seseorang atau pengguna yang
sudah melakukan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

Uji Validitas
Hsil uji validitas diklaim valid apabila menghasilkan validitas yang tinggi dimana nilai correlation r hitung &gt; r table dari hasil table _statistic df=(n-_2_
).maka df =100 -2 = 98. Hasil perolehan r_table df = 98 yaitu 0,196. Tabel 1. Uji Validitas Variabel Indikator r hitung r tabel Ket

X 1.1 0,762 0,196  Valid

Produk (X 1) X 1.2 0762 0196 ValidX 1.3 0761 0,96  Valid
X 21 0805 0196 Valid

Harga (X2) X22 0743 0,196 Valid

X23 0807 0,196 Valid
X341 0,764 0,196  Valid

Promosi (X3) X3.2 0776 0,196  Valid
X33 0744 0,196  Valid

Tempat (X4) X4.1 0,800 0,196  Valid
X42 0828 0,196 Valid

Orang (X5) X51 0862 0196 Valid
X52 0849 0,196  Valid

Proses (X6) X 6.1 0,869 0,196 Valid
X6.2 0,868 0,196 Valid
Bukti Fisik (X7) X741 0,880 0,196 Valid
X7.2 0,819 0,196 Valid
Y .1 0,689 0,196 Valid Keputusan Pembelian Y .2 0,688 0,196 Valid Y .3 0,652 0,196 Valid
Y4 Y 5 0,714 0,794 0,196___ 0,196 Valid Valid

Sumber : Output SPSS 25, 2024

Merujuk pada tabel diatas, diperoleh nilai r hitung &gt; r tabel, mengartikan data dinilai valid serta layak untuk dilanjutkan pada analisis berikutnya.
Uji Reliabilitas

Uji ini bermaksud melihat hasil atau tingkat kehandalan sebuah item pertanyaan pada pengukuran variabel.Uji reliabilitas melihat apakah alat pengukur
dapat diandalkan serta konsisten apabila dijalankan pengukuran berulang.Uji ini menerapka perhitungan formula



dimana data dinilai jika menghasilkan nilai a &gt; 0,6.
Tabel 2.Uji Reabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha r kritis Ket
Produk 0,807 Reliabel
__ 0820 0,6 Reliabel
0,808 0,842 0,869 0,876 0,865 Reliabel Reliabel Reliabel Reliabel
Reliabel Keputusan Pembelian 0,781 Reliabel Sumber : Output SPSS 25, 2024

Merujuk pada tabel 2 dihasilkan nilai Cronbach’s Alpha (a) diatas angka 0,060 (&gt;0,060) atau bahwasnaya variabel Produk mendapatkan nilai
0,807,Harga 0,820,Promosi 0,808, Tempat 0,842,0rang 0,869,Proses 0,876,Bukti Fisik 0,865 serta Keputusan Pembelian 0,781.Maka dianggap jika
keseluruhan variabel bersifat reliabel.

Uji Asumsi Klasik

a.Uji Normalitas

Uji ini bermkasud mendeteksi jika data mengalami distribusi normal atau tidak.Uji ini menerapkan teknik Kolmogorov Smirnov yang mana apabila angka
signifikasi dalam monte carlo &lt;a = 0,05 mengartikan variabel tidak mengalami distribusi normal,serta apabila angka probabilitas &gt;a = 0,05
mengartikan variabel menagalami distribusi normal.

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

Sumber : Output SPSS 25, 2024 Hasil_perhitungan_tabel 3. bahwasanya uji Kolmogorov Smirnov menghasilkan nilai 0,474 yang dimana nilai ini
diatas angka 0,05.Hal ini bermakna jika hasil data mengalami distribusi normal. Melalui hasil Plot of Regression Residual kemudian dapat diperiksa untuk
menentukan apakah itu normal atau tidak.Apabila distribusi _data_memperlihatkan titik-titik yang berdekatan dengan garis diagonal maka dianggap
distribusi data normal seperti dibawah ini :

Gambar 2. Normal Probability Plot

Dari gambar 2 didapat nilai uji dalam grafik dengan syarat apabila data yang tersebar_masih ada dalam wilayah garis diagonal serta membuntuti
arah garis diagonal boleh diklaim mengalami distribusi secara normal.

b.Uji Heteroskedastisitas

Uji ini bermaksud melihat varian resi-dual yang tidak serupa di seluruh observasi model regresi.Temuan pola grafik regresi dapat digunakan untuk
menafsirkan tidak adanya heteroskedastisitas dalam suatu penelitian.Dengan aturan ini,heteroskedastisitas muncul ketika distribusi titik dalam grafik
menunjukkan pola teratur contohnya emlebar, bergelombang,atau menyempit tetapi disisi lain heteroskedastisi tas tidak terjadi ketika tidak ada pola atau
titik-titik yang tersebar dibawah dan diatas 0 dalam sumbu Y.

Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Merujuk pada gambar 3 diperoleh hasil bahwasnaya tidak ditemukan pola serta scatterplot titik-titik mengalami penyebaran yang acak, diatas angka 0
atau dibawah angka 0 dalam sumbu vertical atau Y, hasil mengindikasikan jika model tidak terindikasi heteroskedastisitas.

c. Uji Multikolinieritas

Uji ini mendeteksi adnaya korelasi yang signifikan antara variabel dalam modeli.Model regresi baik dengan tidak ada indikasi korelasi didalamnya.VIF
(Variance Inflation Factor) akan mendeteksi indikasi adanya multikolinearitas. Jika nilai VIF &lt; 10 serta Tolerance &gt; 0,1 (10%),mengartikan model
regresi tidak terindikasi multikolinearitas.

Tabel 4. Uji Multikolinieritas

Sumber : Output SPSS 25, 2024
Merujuk pada tabel 4 iperoleh nilai VIF dari produk 2,378 (&It;10) tolerance 0,365 &gt;0,1, varibel harga 2,144 (&It;10) dengan perolehan nilai tolerance
0,466 &gt;0,1, kemudian promosi 3,284 (&lt;10) dimana tolerance 0,304 &gt;0,1, tempat 1,265 (&It;10) serta nilai tolerance 0,791 &gt;0,1, orang 2,016
(&lt;10) dengan nilai tolerance 0,496 &gt;0,1, proses 2,270 (&lt;10) dengan nilai tolerance 0,441 &gt;0,1, serta bukti fisik 2,824 (&It;10) dengan nilai
tolerance 0,354 &gt;0,1.Jadi dapat disimpulkan jika regresi linear berganda tidak terindikasi adnaya multikolinieritas.
d. Uji Lineritas
Uji ini memanfaatkan metode test for linierity dimana korelasi antar variabel dinilai linier. Apabila taraf signifikasi pada uji memperoleh angka 0,05 atau
dibawahnya.
_Tabel 5.Uji Linearitas Variabel F Sig Linearity Kondisi Kesimpulan X1*Y 156,592 0,000 Sig. &It;0,05 Linear X2*Y 80,611 0,000 Sig.
&It;0,05 Linear X3*Y 113,488 0,000 Sig. &It;0,05 Linear X 4*Y 29,616 0,000 Sig. &It;0,05 Linear
X5*Y_ 43279 0,000 Sig. &It;0,05 Linear
X6*Y 102,621 0,000 Sig. &It;0,05 Linear
X7*Y 72,793 0,000 Sig. &It;0,05 Linear Sumber : Output SPSS 26, 2024

Merujuk pada tabel 5 diperoleh nilai Sig.Linearity dari produk menghasilkan nilai f hitung 156,592 dan nilai signifikan 0,00&lIt;0,05, Harga
menghasilkan nilai f hitung 80,611 dengan signifikan 0,00&lt;0,05, Kemudian promosi menghasilkan nilai f hitung 113,488 serta signifikansi 0,00&It;0,05,
kemudian tempat menghasilkan nilai f hitung yakni 29,616 dimana skala signifikan 0,00&lt;0,05, variabel orang memperoleh nilai f hitung 43,279 dan
signifikan 0,00&It;0,05, Kemudian proses menghasilkan nilai f hitung 102,621 dimana signifikansi 0,00 &lt; 0,05, serta bukti fisik menghasilkan nilai f
hitung yakni 72,793 dengan signifikansi 0,00&It;0,05.Hal tersebut bermakna jika seluruh variabel menghasilkan nilai Sig.Linearity&lt;0,05 atau hasilnya

bersifat linier.

e. Uji Autokorelasi
Uji ini mendeteksi korelasi antara item observasi didasarkan pada waktu atau tempat.Model regresi yang baik yang baik tidak terindiasi adanya



autokorelasi.Jika korelasi itu terjadi dapat disimpulkan terdapat indikasi autokorelasi dalam data. Uji ini mengaplikasikan uji Durbin Watson_yang_
dimana kurang dari angka 5 tidak terdapat autokorelasi. Tabel 6.Uji Autokorelasi

Sumber : Output SPSS 25, 2024

Merujuk pada tabel 6, didapatkan nilai autokorelasi 1,918 atau 1,9 yang mana perolehan nilai ini dibawah angka 5 maka regresi linear berganda
mempeorleh hasil tidak ada indikasi autokorelasi.

Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 7. Uji Regresi Linier Berganda

Sumber : Output SPSS 25, 2024

Merujuk pada perhitungan pada tabel 7 didapat model regresi yang digunakan yakni :

Y=3,144 + 0,455 X1 + 0,223 X2 + 0,273 X3 + 0,293 X4 - 0,104 X5 + 0,571 X6 - 0,001 X7

Maka hasil persamaan tersebut dijelaskan seperti dibawah :

1. Nilai konstanta 3,144.Hal mengindikaiskan bila nilai_variabel X 1,X2, X3,X4,X5,X6,_serta X7 sama dengan nol,bermkna variabel Y tetap yakni
3,144,

2. Nilai koefisien regresi untuk produk (X1) yakni 0,455 mengindikasikan besar pengaruh terhadap Y,maka bernilai positif atau X1 menghasilkan
pengaruh searah terhadap Y atau jika ada kenaikan nilai satu dari X1 maka Y akan naik sejumlah 0,455..

3. Nilai koefisien regresi untuk harga (X2) yakni 0,223 memperlihatkan pengaruh terhadap Y,maka berniilai positif atau X2 menghasilkan pengaruh
searah kepada Y atau bahwa kenaikan nilai satu dari X2 maka Y mengalami kenaikan 0,223.

4. Nilai koefisien regresi untuk promosi (X3) yakni 0,273 mengindikasikan pengaruh terhadap Y beernilai positif atau bahwa X3 menghasilkan pengaruh
searah dengan Y atau jika ada kenaikan nilai satu pada X3 maka Y mengalami kenaikan 0,273.

5. Nilai koefisien regresi untuk tempat (X4) yakni 0,293 memperihatkan besar pengaruh terhadap Y,maka bertanda positif atau X4 menghasilkan
pengaruh searah terhadap Y atau bahwa jika ada kenaikan nilai satu untuk X4 maka Y juga naik 0,293.

6. Nilai koefisien regresi dari orang (X5) yakni -0,104 mengindikasikan besar pengaruh terhadap Y,maka bernilai positif atau bahwa X5 menghasilkan
pengaruh dengan arah berbeda terhadap Y atau bahwa jika ada penurunan nilai satu untuk X5 mengartikan Y mengalamipenurunan hingga -0,104.

7. Nilai koefisien regresi untuk proses (X6) yakni 0,571 mengindikasikan besar pengaruh terhadap Y, dan bernilai positif atau abhwa X6 menghasilkan
pengaruh searah terhadap Y yang mana jika ada kenaikan nilai satu untuk X6 maka Y juga mengalami peningkatan 0,571.

8. Nilai koefisien untuk X7 sebesar -0,001, yang memperlihatkan pengaruh X7 terhadap Y, koefisiensi bernilai positif atau bahwa X7 menghasilkan
pengaruh berlawanan arah terhadap Y maka jika ada penurunan nilai_satu untuk X 7 maka Y_juga turun sebesar -0,001.

T atau uji parsial bertujuan melihat ilai koefisien regresi atau pengaruh dari setiap variabel bebas kepada variabel terikat.Didalam uji ini
melaksanakan komparasi dan menguji kebenaran hipotesis satu (H1)_serta HO.

Tabel 8.Uji Hipotesis _Parsial

Sumber : Output SPSS 25, 2024

Dari asumsi tingkat_signifikansi 5% atau 0,05, apabila hasil uji-t memperoleh signifikansi lebih rendah dibandingkan 0,05 mengartikan hipotesis
diterima dan perolehan nilai degree of freedom yakni K = 3 ( total variabel ) serta df = n ( sampel ) - k ( varibel bebas )-1 (100 -7 -1 =92 ) hal ini
menjadikan nilai t tabel 1,986 dapat_diuraikan seperti_dibawah

1. Produk kepada Keputusan Pembelian Nilai t hitung variabel produk (3,593) sementara perolehan nilai t tabel (1,986) bermkana peorlehan nilai t
hitung &gt; t tabel (3,593&gt;1,986)_serta signifikasi (0,001&lt; 0,05)_dengana pengaruh 0,455.Hal ini bermakna HO ditolak serta H1 diterima atau
bahwasanya secara parsial produk (X1) menghasilkan pengaruh yang positif serta signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo.

2. Harga kepada Keputusan Pembelian Nilai t hitung untuk harga (2,104) kemudian nilai t _tabel (1,986) mengartikan nilai t hitung&gt;t tabel
(2,1048&gt;1,986) dan signifikan (0,038&lt;0,05) dengan besar pengaruh 0,233.Maka dapat ditarik kesimpulan bahwasannya HO ditolak serta H2 diterima
atau bahwasanya secara parsial harga (X2) menghasilkan pengaruh secara positif dan signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo.

3.Promosi kepada Keputusan Pembelian

Nilai t hitung untuk promosi (1,910) kemudian nilai t tabel (1,986)imana nilai t hitung &It; t tabel (1,910&lt;1,986)_serta signifikansi (0,059&it;0,05)
serta besar pengaruh 0,273.Maka HO diterima serta H3 ditolak atau bahwa secara parsial promosi (X3) tidak menghasilkan perngaruhi yang signifikan
terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

4. Tempat kepada Keputusan Pembelian

Nilai t hitung tempat (2,122) sementara perolehan nilai t _tabel (1,986) mengartikan nilai t hitung &gt; t tabel (2,122&gt;1,986)_serta_signifikansi

menghasilkan pengaruh yang positif serta signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.
5.0rang

orang (-0,677) sementara perolehan nilai t tabel (1,986) dimana (-0,677&It;1,986) dan signifikan (0,500&t;0,05)
dan pengaruh -0,104.Mengartikan jika HO diterima serta H5 ditolak atau secara parsial orang (X5) tidak menghasilkan pengaruh secara__signifikan
kepada variabel keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

6.Proses kepada Keputusan Pembelian

Nilai t hitung proses (3,512) sementara perolehan nilai t _tabel (1,986) mengartikan nilai t hitung &gt; t tabel (3,512&gt;1,986) dan signifikan
(0,001&lt;0,05) serta pengaruh 0,571.Hal ini mengartikan jika HO ditolak serta H6 diterima atau secara parsial proses (X6) menghasilkan pengaruh yang
positif serta signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

7.Bukti Fisik kepada Keputusan Pembelian

Nilai t hitung untuk bukti fisik (-0,007) sementara perolehan nilai t tabel (1,986) mengartikan nilai t hitung &lt; t tabel (-0,007&lt;1,986) dimana signifikan




(0,9958&it;0,05) serta besar pengaruh -0,001.Hal ini bermakna HO diterima serta H7 ditolak atau secara parsial bukti fisik (X7) tidak menghasilkan
pengaruh secara signifikan kepada keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

Uji Hipotesis Simultan (F)
Uji F atau uji simultan berusaha mengetahui besar pengaruh variabel bebas seluruhnya terhadap variabel terikat. Landasan keputusan yakni dari hasil
perbandingan nilai F-hitung bersama F-tabel dengan signifikansi 5% serta df = (n-k-1) yang mana n ialah total responden serta k total variabel.

Tabel 9.Uji _Hipotesis_Simultan

ANOVAa Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 1 Regression 340,842 7 48,692 35,198 000b Residual 127,268 92 1,383
Total 468,110 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

b. Predictors: (Constant), Bukti Fisik (X7), Tempat ( X4), Orang (X5), Produk (X1), Harga (X2),_Proses (X6),_Promosi (X 3)

Sumber : Output SPSS 25, 2024

Hipotesis _penelitian, menyatakan bahwa nilai degree of freedom sebesar K =7 serta df + n (sampel) - k (variabel_independen) - 1 (100- 7- 1=
92) diterima bersama signifkansi 5%. Kemudian nilai f tabel untuk penyebut kolom vertikal yakni 92 serta horizontal untuk pembilang 7. Hal ini diperoleh
hasil nilai untuk f tabel 3,51 dengan nilai f hitung (35,198) sementara f tabel (3,51) mengartikan f hitung &gt; f tabel (35,198&gt;3,51) dan signifikasi
(0,000&ilt;0,05).Maka dapat dipahami jika HO ditolak serta H8 atau bahwasnaya produk, tempat, promosi,harga, proses, orang, serta bukti fisik bersama-
sama menghasilkan pengaruh positif serta signifikan kepada variabel keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.

Uji Koefisien Determinasi Berganda (R2)_
_Uji ini berusha melihat besar pengaruh yang diciptakan oleh variabel independen pada model persamaan jalur[54].Jika nilai R2 rendah atau mendekati
nol maka pengaruh yang dihasilkan juga kecil atau apabila nilai mendekati angka 100% mengartikan pengaruh yang dihasilkan juga lebih besar.

Tabel 10. Uji Koefisien Determinasi Berganda

Merujuk pada tabel 10 diperoleh hasil uji (R2) yakni 0,853 atau 85,3%.Maka diartikan bahwasnaya keputusan pembelian dipengaruhi oleh produk,
promosi, proses, tempat, harga, orang, serta bukti fisik. Sementara 100 - 85,4 = 14,6% dipengaruhi oleh variabel lain diluar riset ini.

PEMBAHASAN

Product Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo

Merujuk pada hasil uji penelitian, diperoleh hasil bahwa sanyavariabel product (X1) secara parsial memberikan pengaruh signifikan kepada keputusan

pembelian (Y) Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Hal tersebut menjelaskan bahwa produk yang baik dapat mendatangkan untung yang baik juga

terhadap perusahaan serta akhirnya akan memberikan peningkatan konsumen untuk melakukan pembelian.

Diketahui juga pada hasil kuesioner bahwa indikator yang paling menonjol di antara poin 1 dan poin 2 yaitu mengenai varian produk dan desain

produk.Bahwa artinya semakin banyak varian dan desain yang menarik ditawarkan maka semakin meningkat pula pemikiran untuk melakukan

keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Sementara indikator yang paling lemah poin ke 3 yakni kualitas produk.Merupakan perlu

adanya peningkatan pada kualitas produk oleh Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo selain itu juga kualitas produk dapat memberikan kepercayaan

konsumen,dengan itu mereka juga akan cenderung untuk kembali melakukan pembelian.

Hasil ini didukung oleh Fadila &amp; Sri Eka[52] yang memberikan hasil bahwasanya produk secara parsial memberikan pengaruh terhadap keputusan

pembelian jilbab rabbani.Tetapi berbeda dengan riset Rega et al[53] dengan hasil bahwasanya produk tidak berdampak positif terhadap keputusan

pembelian merk senduro coffe.

Price Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo

Merujuk pada hasil uji penelitian diketahui bahwasanya price (X2) secara parsial menghasilkan pengaruh _(
Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Hal tersebut menjelaskan bahwa harga Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo mencerminkan sebagai

nilai yang ditawarkan oleh produsen serta dirasa yang relative terjangkau oleh konsumen.Maka dari itu jikaa harga produk naik hal ini akan menurunkan

daya beli konsumen dan jika harga turun maka daya beli akan mengalami peningkatan.

Diketahui juga pada hasil kuesioner, dimana indikator yang dominan yakni daya saing harga.Harga begitu dipertimbangkan oleh konsumen dalam

melakukan pembelian.Sedangkan indikator paling lemah yaitu poin ke 2 mengenai harga didasarkan pada mutu barang.Artinya perlu adanya perbaikan

pada hal mutu barang Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo karena kebanyakan orang cenderung berpikir bahwa jika harga sebuah produk makin

tinggi maka akan makin baik mutu barang atau jasa tersebut.

Hasil ini didukung oleh Khafidatul &amp; Indra[54] yang mengungkapkan bahwasanya harga secara parsial menghasilkan pengaruh yang positif serta

signifikan kepada keputusan pembelian.Namun berbeda dengan Nasution[55] bahwasanya harga tidak berdampak pada keputusan pembelian pakaian

secara online.

Promotion Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo

Merujuk pada hasil uji penelitian diperoleh hasil bahwasanya promotion (X3) secara parsial tidak menghasilkan pengaruh signifikan kepada keputusan
pembelian (Y) Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Hal tersebut menjelaskan bahwa promosi Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo diartikan
sebagai presepsi rasa ketertarikan konsumen dengan adnaya promosi. Lebih lanjut,hal ini mengindikasikan jika promosi dari Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo kurang menarik maka konsumen tidak memutuskan untuk membeli.

Diketahui juga pada hasil kuesioner bahawasanya indikator yang menonjol yaitu poin ke 2 personal selling.Merupakan penjualan personal bisa
mempertinggi pemahaman konsumen terhadap produk yang ditawarkan melalui langkah secara langsung bertatap muka.Selain itu tingkat product
knowledge bisa berdampak pada konsumen untuk melakukan keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo. Sedangkan indikator
paling lemah yaitu poin ke 3 mengenai sales promotion.Merupakan perlu adanya perbaikan dalam mengoptimalkan strategi bisa dilakukan secara
konsisten tiap bulan menggunakan periode tertentu dengan cara memberikan hadiah gratis sehingga bisa membuat konsumen tertarik dan memutuskan
pembelian.

Hasil ini didukung ole Dilasari &amp; Hamron[56] yang mengungkapkan jika secara parsial promosi tidak berdampak kepada keputusan pembelian pada
Rabbani store.Namun berbeda dengan riset Njoto &amp; Krismi[57] bahwasanya promosi berdampak signifikan kepada keputusan pembelian wenak tok.



Place Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo
Merujuk pada hasil uji penelitian diketahui bahwasanya place (X4) secara parsial berdampak signifikan kepada keputusan pembelian (Y) Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo.Hal tersebut menjelaskan tempat menjadi faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam membeli di Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo.Lebih lanjut,menyatakan bahwa semakin strategis tempat yang dipilih dan ditawarkan kepada konsumen maka akan
menaikkan keputusan pembelian.
Diketahui juga pada hasil kuesioner bahwasanya indikator yang paling menonjol yaitu poin ke 2 tentang visibilitas.Artinya bahwa Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo termasuk dalam kategori cukup strategis dalam mendorong perilaku konsumen dalam melaksanakan keputusan pembelian.Hal
tersebut didukung oleh hasil kuesioner tersebut.Sementara indikator yang terlemah yaitu poin ke 2 mengenai akses dimana tempat Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo tidak relative mudah untuk dilalui semua transportasi umum serta tempat tersebut tidak dekat dengan keramaian.Namun
meski demikian hal itu tidak terlalu mempengaruhi konsumen untuk berkujung dan melakukan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.
Hasil ini sejalan dengan Saputra &amp; Roswanty[58] yang mengungkapkan jika tempat memberikan pengaruh positif serta signifikan kepada keputusan
pembelian pupuk eceran.Tetapi berbeda dari hasil riset Intania et al[59] bahwasanya tempat tidak berdampak secara signifikan pada keputusan
pembelian starbucks coffee.
People Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo
Merujuk pada hasil uji penelitian diketahui bahwa people (X5) secara parsial tidak berdampak signifikan kepada keputusan pembelian (Y) Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo.Hal tersebut menjelaskan bahwa menurut konsumen untuk melakukan keputusan pembelian karena bukan sepenuhnya
ditentukan dari proffesionalisme karyawan atau akses informasi yang diperoleh tentang apartemen.Maka dari itu biasanya _ada_

untuk membangun interaksi dengan konsumen, pengetahuan materi terhadap produk juga belum tentu dikuasai oleh orang baru.
Diketahui juga dalam hasil kuesioner bahwasanya indikator yang dominan yaitu poin ke 1 tentang pelayanan yang baik.Artinya pihak Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo sangat meningatkan pelayanan yang sangat baik dikarenakan jika memiliki pelayanan yang baik,konsumen dapat
merasakan kenyaman ketika melakukan interaksi pada pihak Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Sedangkan terdapat indikator yang memberikan
pegaruh lemah yaitu poin ke 2 mengenai respon cepat.Artinya perlu adanya perbaikan dalam mengetahui kebutuhan dan keluhan para konsumen
sehingga konsumen sangat merasakan kenyamanan dalam hal apapun.
Hasil ini didukung oleh Izzaty &amp; Imsar[60] bahwasanya secara parsial orang tidak berdampak signifikan kepada keputusan pembelian.Namun
berbeda dengan Meilani &amp; Ida[61] yang mengungkapkan jika orang berdampak secara signifikan pada keputusan konsumen penggunaan layanan
ekspedisi CV.Hitam Oren Exspress (HOE) di Surabaya.

Process Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo
Merujuuk pada hasil uji penelitian diketahui bahwasanya process (X6) secara parsial memberikan pengaruh signifikan kepada keputusan pembelian
(Y).Hal tersebut menjelaskan bahwa semakin intens dan baik proses maka dapat membantu menaikkan keputusan pembelian Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo.Maka dari itu berpengaruhnya proses terhadap keputusan pembelian.
Diketahui juga dalam hasil kuesioner bahwa indikator yang paling menonjol yaitu poin ke 1 mengenai proses pelayanan.Artinya pihak Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo sangat mementingkan proses pelayanan.Yang dimana semakin baik proses pelayanan tersebut maka semakin tinggi juga
peluang keputusan pembelian konsumen.Sedangkan terdapat indikator yang memberikan pegaruh lemah yaitu poin ke 2 mengenai proses
pembayaran.Artinya diperlukan peningkatan dalam proses pembayaran Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo karena cepat serta proses yang
mudah.
Hasil ini didukung oleh Mayasari et al[62] yang menegaskan jika secara parsial proses berdampak secara positif serta signifikan terhadap keputusan
pembelian generasi milenial.namun tidak dengan hasil riset oleh Prihatiningtyas &amp; Uswatun[63] yang membuktikan bahwasnaya secara parsial
proses tidak berdampak signifikan kepada keputusan pembelian di Blanco Coffee.
Physical Evidence Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo
Merujuk pada hasil uji penelitian diketahui bahwasanya

_kepada_ Hal tersebut menjelaskan bahwa tidak semua bukti fisik dinilai menentukan keputusan pembelian.Lebih
lanjut,dikarenakan konsumen beranggapan bahwa bukti fisik Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo dari kebersihan serta pendukung lainnya sama
seperti harapan konsumen.
Diketahui juga dalam hasil kuesioner jika indikator yang dominan yakni desain tata ruang.Artinya Apartemen Tamansari Prospero sangat memperhatikan
tentang tampilan serta kebersihan yang dapat menarik keputusan pembelian konsumen.Sedangkan terdapat indikator yang paling lemah yaitu poin ke 2
mengenai fasilitas penunjang pelayanan.Artinya perlu adanya perbaikan dari segi fasilitas yang didapat konsumen yang dimana hal tersebut dalam
membuat para konsumen merasakan kenyamanan ketika menggunakannya.
Hasil ini didukung oleh riset Caroline et al[64] yang menyatakan jika secara parsial bukti fisik tidak berdampak pada keputusan pembelian produk healty
food.Namun berbeda dnegan hasil riset indriati[65] bahwasanya bukti fisik secara parsial berdampak pada keputusan pembelian.

Bauran Pemasaran Mempengaruhi Keputusan Pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo

Merujuk pada hasil penelitian ini,Bauran pemasaran memberikan pengaruh Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo. bauran pemasaran memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian Apartemen
Tamansari Prospero Sidoarjo. promosi harga,tempat,
Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo.Apartemen mempunyai_
sesuai serta

didukung oleh riset Risanti &amp; Eman[66] yang membuktikan bahwasanya marketing mix secara simultan memberikan pengaruh signifikan
secara simultan kepada keputusan pembelian produk dan jasa.
Kesimpulan
Dari hasil riset dan analisis data, dapat dirumuskan sejumlah kesimpulan yakni :
1. H1 : Secara parsial product memberikan pengaruh secara positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero
Sidoarjo.Dengan ini,Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo perlu mempertahankan varian dan desain agar sesuai harapan konsumen.
2. H2 : Secara parsial price menghasilkan pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero
Sidoarjo.Dengan ini,Apartemen Tamansari Prospero

H3 : Secara parsial promotion tidak menghasilkan pengaruh Apartemen

Tamansari Prospero Sidoarjo.Dengan ini,Apartemen Tamansari Prospero harus membentuk kepercayaan yang lebih kuat terhadap konsumen.Disamping



itu,terus menjalankan promosi yang menarik melalui media sosial seperti iklan atau direct marketing.

4. H4 : Secara parsial place menghasilkan pengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero
Sidoarjo.Dengan ini,Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo juga harus meningkatkan informasi akses masuk kedalam apartemen tersebut yang tidak
mudabh dilalui oleh kendaraan umum seperti bis umum ataupun angkutan umum.

5. H5 : Secara parsial people tidak menghasilkan pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero
Sidoarjo.Dengan ini,Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo tidak hanya dengan berprilaku ramah akan tetapi juga harus mengenal lebih dekat dengan
para konsumen agar konsumen merasa nyaman dan mengetahui apa kebutuhan konsumen.

6. H6 : Secara parsial process menghasilkan pengaruh secara positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero
Sidoarjo.Maka disini Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo harus terus meningkatkan kualitas pembayaran dengan mudah serta bisa dilakukan oleh
semua golongan dan juga penanganan klaim yang cepat.

7.H7 : Secara parsial physical evidence tidak menghasilkan pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Apartemen Tamansari
Prospero Sidoarjo.Dengan hal ini,Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo tetap harus meningkatkan fasilitas penunjang bagi konsumen sehingga
konsumen merasa nyaman.

8. H8 : Secara simultan komponen marketing mix menghasilkan pengaruh secara positif serta signifikan pada keputusan pembelian terhadap
keputusan pembelian Apartemen Tamansari Prospero Sidoarjo
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