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ABSTRACT  
The Brayat Minulyo Farmers Group's Hydroponic Vegetable Garden is one of the producers 

engaged in horticulture, namely hydroponic vegetable cultivation. Marketing is the most 

important thing in a business it gives producers the opportunity to obtain optimal profits for the 

continuity of their business. The application of this marketing mix is in the form of product 

(product), price (price), location (place), promotion (promotion), people/HR (people), physical 

evidence (physical evidence), and process (process). This research was conducted at the 

Hydroponic Vegetable Garden of the Brayat Minulyo Farmers Group the aim of analyzing the 

influence of the marketing mix (7P) on consumer purchasing decisions for hydroponic 

vegetables, Brazilian Spinach at the Brayat Minulyo Farmers Group Hydroponic Vegetable 

Garden. The research method used was quantitative descriptive, sampling was carried out using 

accidental sampling technique with a sample size of 80 respondents. Data analysis was carried 

out using logistic regression analysis with the help of SPSS 21. The partial test results show that 

only product (X1), place (X3), promotion (X4) and process (X7) variables have a real influence on 

the decision to purchase hydroponic Brazilian spinach vegetables in the Brayat Minulyo 

Farmers Group Hydroponic Vegetable Garden.  
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ABSTRAK 

Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo ini merupakan salah satu produsen 

yang bergerak dibidang holtikultura yaitu budidaya sayuran hidroponik, Pemasaran merupakan 

hal terpenting di dalam sebuah usaha agar produsen mendapat kesempatan untuk memperoleh 

keuntungan yang optimal demi kelangsungan usahanya. Penerapan bauran pemasaran ini  berupa 

produk (product), harga (price), lokasi (place), promosi (promotion), orang/SDM (people), bukti 

fisik (physical evidence), dan proses (process). Penelitian ini dilakukan di Kebun Sayur 

Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo dengan tujuan untuk Menganalisis pengaruh 

marketing mix (7P) terhadap keputusan pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil di 

Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo. Metode penelitian yang digunakan 

adalah deskriptif kuantitatif, pengambilan sampel dilakukan dengan teknik accidental sampling 

dengan jumlah sampel sebanyak 80 responden. Analisis data dilakukan dengan menggunakan 

analisis regresi logistik dengan bantuan spss 21. Hasil uji persial menunjukkan bahwa hanya 

variabel produk (X1), tempat (X3), promosi (X4) dan proses (X7) memiliki pengaruh secara nyata 

terhadap keputusan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik 

Kelompok Tani Brayat Minulyo.  
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PENDAHULUAN   
 Produk pertanian yang dapat dikembangkan salah satunya hortikultura yang merupakan 

bagian dari industri pertanian yang mencakup sayuran, buah-buahan, tanaman hias, dan 

biofarmasi. Produk hortikultura mempunyai nilai ekonomi tinggi, sehingga pertanian 

hortikultura (pohon buah-buahan, sayuran, florikultura dan tanaman obat) dapat menjadi sumber 

pendapatan masyarakat. Salah satu produk hortikultura tanaman pangan adalah sayur hidroponik 

Bayam Brazil. 

 Bayam Brazil (Alternanthera sissoo) yang merupakan tanaman berdaun dengan famili 

Amaranthaceae yang saat ini diintroduksi ke Indonesia. Bayam Brazil merupakan tanaman yang 

tumbuh cepat dan mudah perawatannya. Bayam Brazil mengandung vitamin (A,B,C), asam 

folat, antioksidan, dan zat besi yang sangat bermanfaat untuk pertumbuhan (Munanto, 2020). 

 Menurut (Ariyanto, Manajemen Pemasaran, 2023), pemasaran adalah proses dimana 

perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan untuk mendapatkan nilai sebagai imbalannya. Berbicara mengenai pemasaran terdapat 

beberapa unsur penting didalamnya salah satunya yaitu konsep marketing mix. Marketing mix 

adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus mencapai tujuan 

pemasarannya pada pasar sasarannya. Dari sudut pandang ini dapat disimpulkan bahwa 

marketing mix mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 Menurut (Yusuf, 2020) dan (Akhiri, 2020), tahapan yang dilalui pembeli dalam proses 

keputusan pembelian meliputi 5 tahap yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca pembelian. Untuk mencapai tujuan tersebut, 

konsumen perlu memiliki strategi tersendiri dan ada beberapa faktor yang mempengaruhinya 

yaitu marketing mix 7P yang meliputi produk, harga, promosi, tempat, pelayanan, lingkungan 

fisik, dan proses. Dalam marketing mix, untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas suatu 

pelayanan, perlu adanya penerapan marketing mix. penerapan marketing mix berupa produk 

(product), harga (price), promosi (promotion), lokasi (place), orang/SDM (people), bukti fisik 

(physical evidence), dan proses (process) yang akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

 Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo ini merupakan salah satu 

produsen sayur hidroponik di Kota Malang. Pemasaran merupakan hal penting yang harus 

diperhatikan oleh Kelompok Tani Brayat Minulyo demi kelangsungan usahanya untuk 

memperoleh profit dalam usahanya diperlukan konsep marketing mix dengan dukungan tujuh 

unsur tersebut untuk mencapai sebuah tujuan perusahaan (Lutfi, 2019). Terdapat penurunan hasil 

penjualan Bayam Brazil pada tiap pemanenan, dari data tersebut hasil penjualan dari produk 

sayur hidroponik Bayam Brazil ini tidak sebanding dengan hasil produksi panen yang dilakukan. 

Marketing mix memiliki berbagai cara yang dirancang untuk menawarkan dan mempengaruhi 

konsumen dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  Perpaduan marketing mix 

yang ada diharapkan mampu meningkatkan permintaan konsumen terhadap produk sayur 

hidroponik Bayam Brazil yang dipasarkan sehingga produsen mempunyai solusi untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen yang akan mempengaruhi peningkatan volume penjualan dan 

juga pengembangan usaha Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo (Yuliatin, 

2022). 

 Penelitian ini bertujuan untuk Menganalisis pengaruh marketing mix (7P) terhadap 

keputusan pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik 

Kelompok Tani Brayat Minulyo.   

METODE PENELITIAN   
 Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Desember 2023 di Kebun Sayur Hidroponik 
Kelompok Tani Brayat Minulyo, Blimbing, Kota Malang.  Lokasi penelitian ditentukan secara 
sengaja (purposive) dengan pertimbangan Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat 
Minulyo sebagai salah satu produsen sekaligus tempat pemasaran produk sayur hidroponik 
Bayam Brazil di Kota Malang, Layout kebun yang tertata, dan banyak dikunjungi oleh 
konsumen. Penentuan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non probability  



 

 
 
 
 
 
 

sampling dengan pengambilan sampel secara accidental sampling dan jumlah sampel yang 
diambil sebesar 80 responden. Pengumpulan data menggunakan data primer berupa wawancara, 
observasi menggunakan kuisioner. Selain itu menggunakan data sekunder berupa jurnal ilmiah 
dan buku. Pengukuran data menggunakan skala Likert dan Dummy. Analisis data menggunakan 
analisis regresi logistik dengan bantuan software SPSS 21.  

HASIL DAN PEMBAHASAN   

1. Uji Kelayakan Model (Goodness of Fit Test) 
 Uji kelayakan model pada regresi logistik ini dilakukan dengan untuk menguji 

hipotesis nol bahwa data empiris cocok atau sesuai dengan model (tidak ada perbedaan 

antara model dengan data sehingga model dapat dikatakan fit). Hasil pengujian dapat dilihat 

pada tabel berikut: 
Tabel 1. Hasil Uji Kelayakan Model 

 Keterangan Nilai 

Step 1 

Chi-square 4,506 

Df 7 

Sig. 0,720 

Sumber: Diolah dari Data Primer, (2023) 

 Berdasarkan hasil uji kelayakan model dengan melihat tabel Hosmer and Lemeshow 

Test dalam tabel 1 didapati nilai P-Value sebesar 0,720 yang artinya nilai P-Value > 0.05 

(nilai signifikansi). Maka dapat diputuskan terima H0 yang mengandung arti model sesuai 

dengan nilai observasinya sehingga Goodness of Fit Test bisa memprediksi nilai 

observasinya. 

2. Uji Keseluruhan Model (Overall Model Fit) 
 Uji keseluruhan model atau bisa disebut overall model fit merupakan uji yang 

dilakukan untuk mengetahui apakah semua variabel independen (marketing mix 7P) 

mempengaruhi variabel dependen (keputusan pembelian konsumen sayur hidroponik 

Bayam Brazil). Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 2. Hasil Uji Keseluruhan Model 

 Keterangan Nilai 

Step 1 

-2 Log likelihood 36,468 

Cox & Snell R Square 0,351 

Nagelkerke R Square 0,596 

Sumber: Diolah dari Data Primer, (2023) 

 Pada tabel hasil pengujian keseluruhan model yang dapat dilihat pada tabel 2 

menunjukkan bahwa nilai -2 Log likelihood step 1 sebesar 36,468 yang nilainya lebih kecil 

dari -2 Log likelihood step 0, hal ini dapat diputuskan H0 diterima yang artinya Model yang 

dihipotesiskan fit dengan data. Penurunan (-2LogL) menunjukkan bahwa model regresi 

yang lebih baik. Jika dilihat dari nilai Nagelkerke R Square sebesar 0,596 yang berarti 

bahwa variabel bebas (marketing mix 7P) mempengaruhi variabel terikat (keputusan 

pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil sebesar 59,6% dan terdapat 40,4% 

sisanya dijelaskan oleh variabel lain diluar model. Artinya pada penelitian ini, variabel 

produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti fisik, proses mampu secara bersama-sama 

menjelaskan keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam 

Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo. 

3. Uji Parsial (Wald) 
 Uji Parsial (Wald) ini merupakan uji hipotesis yang dilakukan secara parsial dan 

bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel independen yang dalam 

penelitian ini adalah marketing mix 7P secara parsial dalam menerangkan variabel dependen 

yang dalam penelitian ini keputusan pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil.  
 

 

 



 

 

 

 

 

 

Tabel 3. Hasil Uji Wald 

Atribut B Wald df Sig. Exp(B) 

X1 (Produk) 1,743 3,945 1 ,047* 5,715 

X2 (Harga) -1,065 1,215 1 ,270 ,345 

X3 (Tempat) 2,295 4,892 1 ,027* 9,920 

X4 (Promosi) -1,446 3,844 1 ,050* ,236 

X5 (Orang) -,908 1,988 1 ,159 ,403 

X6 (Bukti Fisik) ,786 ,819 1 ,365 2,195 

X7 (Proses) 8,411 5,994 1 ,014** 4495,757 

Constant -62,040 5,829 1 ,016 ,000 

Keterangan: 

*Signifikan taraf 95% (0,05) 

**Signifikan taraf 99% (0,01) 

Sumber: Diolah dari Data Primer, (2023) 

Berdasarkan hasil analisis pada tabel 3, maka model persamaan logistik yang dibentuk 

adalah:  

L= Ln(
𝑃

1−𝑃
)= -62,040 + 1,743X1 - 1,065X2 + 2,295X3 - 1,446X4 - 0,908X5 + 0,786X6 + 

8,411X7 + e 

 Faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sayur 

hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

1. Product / produk (X1) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel produk 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,047 ≤ 0,05. Maka dapat diputuskan tolak H0 yang 

artinya variabel produk berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo. Variabel produk berpengaruh sebab produk sayur hidroponik Bayam 

Bayam Brazil yang dijual Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo memiliki 

kualitas produk yang bermutu, ketahanan produk yang baik, dan keamanan kemasan yang baik.  

 Selain itu terdapat nilai koefisien β sebesar 1,743 dan nilai Exp (B) sebesar 5,715. 

Hal ini menjelaskan bahwa produk memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat 

Minulyo. Yang artinya jika kualitas produk semakin bermutu, ketahanan produk mampu 

bertahan kurang lebih tiga hari, dan kemasan produk dapat lebih melindungi produk maka 

probabilitas keputusan konsumen untuk membeli sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun 

Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo akan meningkat sebesar 5,715 kali. 

 Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Bangun, 2020), yang 

menyatakan bahwa variabel produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, atribut-atribut 

produk seperti kualitas, ketahanan, dan keamanan kemasan merupakan unsur produk yang 

dianggap penting oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian bagi 

konsumen. Hal ini juga sesuai dengan penelitian (Yapri .A., 2020) yang menyatakan bahwa 

variabel produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan  



 

 

 

 

 

 

pembelian.Penelitian oleh (Caroline, 2021), sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan yaitu 

pada variabel produk memiliki pengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian. 

2. Price / Harga (X2) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel harga 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,270 > 0,05. Maka dapat diputuskan terima H0 yang 

artinya variabel harga tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo, artinya bahwa baik harga yang ditetapkan sesuai ataupun tidak sesuai 

dengan kualitas produk yang ditawarkan atau dengan daya beli konsumen itu tidak 

meningkatkan maupun menurunkan peluang konsumen untuk melakukan pembelian sayur 

hidroponik Bayam Brazil.  

 Berdasarkan data karakteristik responden pendapatan konsumen yang membeli 

sayur hidroponik Bayam Brazil ini didominasi dengan konsumen berpendapatan Rp 1.000.000 – 

Rp 2.000.000 dengan persentase sebesar 32%, dimana hal ini dapat diartikan walaupun pembeli 

bukan kedalam golongan berpendapatan tinggi mampu menarik minat mereka untuk melakukan 

pembelian baik melihat dari segi produk yang ditawarkan maupun pengaruh lainnya (Faddila, 

2022). 

 Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ernawati, 2021), yang menyatakan 

bahwa konsumen tidak menjadikan harga sebagai faktor penentu saat ingin melakukan 

pembelian. Dapat diartikan pula bahwa atribut variabel harga seperti kesesuaian harga dan 

keterjangkauan harga tidak dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian, hal ini 

disebabkan sayur hidroponik Bayam Brazil yang dijual memiliki kualitas yang baik sehingga 

harganya akan sedikit lebih mahal karena sudah terjamin kualitasnya. 

 Penelitian yang dilakukan oleh (Ekowati S., 2020), menyatakan bahwa harga tidak 

berpengaruh secara parsial dikarenakan konsumen tidak memperdulikan harga namun lebih 

melihat kualitas produk yang ditawarkan dalam keputusan pembeliannya. 

3. Place / Tempat (X3) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel tempat 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,027 ≤ 0,05. Maka dapat diputuskan tolak H0 yang 

artinya variabel tempat berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo. Hal ini dapat diartikan variabel tempat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian dikarenakan akses dari tempat penjualan yang mudah dan kebersihan tempat 

penjualan.  

 Selain itu terdapat nilai koefisien β sebesar 2,295 dan nilai Exp (B) sebesar 9,920. 

Hal ini menjelaskan bahwa tempat memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat 

Minulyo. Yang mengandung arti apabila akses menuju tempat penjualan semakin mudah 

dijangkau dan kebersihan tempat penjualan terjamin maka probabilitas keputusan konsumen 

untuk membeli sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani 

Brayat Minulyo akan meningkat sebesar 9,920 kali. 

 Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Nuraini, 2023), yang 

menyatakan bahwa variabel tempat memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

dengan alasan tempat penjualan berada disekitar lingkungan masyarakat yang visibilitasnya 

mudah dilihat dengan jelas dengan jarak pandang normal. Penelitian yang juga sejalan dengan 

penelitian ini adalah (Caroline, 2021), yang menyatakan bahwa variabel tempat berpengaruh 

secara nyata pada variabel keputusan pembelian. 



 

  

 

 

 

 

 Penelitian (Yudho, 2022), juga mengungkapkan bahwa tempat memiliki hubungan 

searah yang bermakna jika lokasi memiliki akses yang mudah dijangkau maka keputusan 

pembelian akan meningkat, jauh dekatnya lokasi penjualan akan mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

4. Promotion / Promosi (X4) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel promosi 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,050 ≤ 0,05. Maka dapat diputuskan tolak H0 yang 

artinya variabel promosi berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo. Selain itu terdapat nilai koefisien β sebesar -1,446 dan nilai Exp (B) 

sebesar 0,236.  

 Hal ini mengandung arti jika konsumen diberikan informasi produk sayur 

hidroponik Bayam Brazil lewat sosial media dan diberikannya potongan harga maka hal ini akan 

menurunkan probabilitas keputusan konsumen untuk membeli sayur hidroponik Bayam Brazil di 

Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo sebesar 0,236 kali.  

 Hal tersebut karena di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo ini 

lebih mengandalkan pemberian informasi secara langsung, seperti pemberian informasi produk 

maupun pemberian potongan harga dari mulut kemulut baik melalui penjual secara langsung 

kepada konsumen ataupun melalui rekomendasi dari orang lain yang sudah pernah membeli 

sayur hidroponik Bayam Brazil. Sehingga dengan cara promosi seperti inilah yang dirasa lebih 

efektif dilakukan oleh Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo.  

 Hal ini sejalan dengan penelitian (Anggriani, 2020), yang menyatakan bahwa 

variabel promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga jika 

variabel promosi ditingkatkan oleh penjual maka hal ini akan meningkatkan keputusan 

konsumen dalam membeli. Penelitian yang dilakukan (Ekowati S., 2020), menyatakan bahwa 

variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian artinya penyampaian promosi yang 

baik akan meningkatkan keputusan pembelian dan sebaliknya dengan tidak baiknya 

penyampaian promosi maka keputusan pembelian akan menurun. 

 Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo harus lebih 

memperhatikan promosi yang mereka lakukan karena hal ini akan mempengaruhi penjualan 

mereka, dengan melakukan promo-promo yang lebih menarik lagi seperti buy 1 get 1 atau 

memberi gift pada pelanggan tetap yang sering membeli sayur hidroponik Bayam Brazil juga 

memberi potongan harga pada event-event tertentu. Promosi dari mulut-kemulut dengan 

memberikan rekomendasi keorang lain untuk menjangkau eksposur yang lebih luas lagi, 

sehingga hal ini yang nantinya akan meningkatkan minat konsumen untuk mencari informasi 

mengenai produk sayur hidroponik Bayam Brazil dan melakukan pembelian. 

5. People / Orang (X5) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel orang 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,159 > 0,05. Maka dapat diputuskan terima H0 yang 

artinya variabel orang tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo, artinya bahwa baik pengetahuan karyawan akan produk dan sikap ramah 

karyawan terhadap konsumen lebih ditingkatkan atau tidak itu tidak akan meningkatkan maupun 

menurunkan peluang konsumen untuk melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil.  

 Berdasarkan jawaban responden mengenai indikator variabel orang didapati hasil 

persentase terbanyak terdapat pada indikator pengetahuan (X5.1) sebesar 62%, yang menyatakan 

setuju terhadap pernyataan karyawan Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo  



 

 

 

 

 

 

memiliki pengetahuan yang baik terhadap sayur hidroponik Bayam Brazil. Pada indikator sikap 

(X5.2) sebesar 58% yang menyatakan setuju terhadap pernyataan karyawan Kebun Sayur 

Hidroponik Kleompok Tani Brayat Minulyo bersikap ramah kepada saya. 

 Hal ini dikarenakan konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil sudah merasa puas 

dengan sikap dan pengetahuan karyawan yang ditawarkan oleh Kebun Sayur Hidroponik 

Kelompok Tani Brayat Minulyo, sehingga konsumen merasa hal ini tidak menjadi hambatan 

bagi mereka dalam melakukan pembelian dan sebagai bentuk loyalitas mereka terhadap produk.  

 Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Istiqomah, 2023), yang dalam 

penelitiannya menyatakan variabel orang tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

karena konsumen sudah tidak meragukan lagi pelayanan karyawan yang diberikan. Penelitian 

(Yudho, 2022) , juga mengungkapkan bahwa variabel orang yang dijabarkan dengan keramahan 

dan kesopanan karyawan tidak signifikan yang artinya naik turunnya kinerja karyawan tidak 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

6. Physical Evidence / Bukti Fisik (X6) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel bukti fisik 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,365 > 0,05. Maka dapat diputuskan terima H0 yang 

artinya variabel bukti fisik tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo, artinya bahwa baik tampilan penjualan menarik atau tidak dan 

ketersediaan produk sesuai dengan keinginan konsumen atau tidak itu tidak akan meningkatkan 

maupun menurunkan peluang konsumen untuk melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam 

Brazil.    

 Berdasarkan jawaban responden mengenai indikator variabel bukti fisik didapati 

hasil persentase terbanyak terdapat pada indikator tampilan (X6.1) sebesar 73%, yang 

menyatakan setuju terhadap pernyataan tampilan tempat penjualan sayur hidroponik Bayam 

Brazil menarik minat saya untuk berkunjung. Pada indikator ketersediaan (X6.2) sebesar 70% 

yang menyatakan setuju terhadap pernyataan produk sayur hidroponik Bayam Brazil yang saya 

cari selalu tersedia.  

 Variabel bukti fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian disebabkan 

konsumen sendiri lebih mementingkan kualitas produk yang dijual dan sudah percaya terhadap 

kualitasnya sehingga bukti fisik yang dijabarkan dengan tampilan tempat penjualan dan 

ketersediaan produk tidak lagi menjadi faktor yang diutamakan oleh konsumen dalam 

memutuskan untuk melakukan pembelian. 

 Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Yudho, 2022), yang menyatakan 

bahwa bukti fisik berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini 

menunjukkan bahwa bukti fisik memiliki hubungan yang searah namun tidak memiliki arti yang 

bermakna sehingga walaupun variabel bukti fisik ditingkatkan tidak memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian yang juga sejalan dengan penelitian ini adalah menurut 

(Caroline, 2021), dalam penelitiannya menyatakan bahwa variabel bukti fisik tidak berpengaruh 

secara nyata pada variabel keputusan pembelian. 

7. Process / Proses (X7) 

 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik menunjukkan bahwa variabel proses 

menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,014 ≤ 0,01. Maka dapat diputuskan tolak H0 yang 

artinya variabel produk berpengaruh secara nyata terhadap keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo. Selain itu terdapat nilai koefisien β sebesar 8,411 dan nilai Exp (B) 

sebesar 4495,757.  



 

  

 

 

 

 

 Hal ini menjelaskan bahwa proses memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok 

Tani Brayat Minulyo. Mengandung arti apabila semakin cepat pelayanan penjualan kepada 

konsumen dan lebih bervariasinya lagi metode pembayaran yang disediakan maka probabilitas 

keputusan konsumen untuk membeli sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik 

Kelompok Tani Brayat Minulyo akan meningkat sebesar 4495,757 kali.  

 Variabel proses memiliki nilai signifikansi yang lebih tinggi dibandingkan variabel 

lainnya, karena Cepat dan mudahnya proses pembelian diperlukan oleh konsumen agar bisa 

mendapatkan produk yang mereka inginkan dengan segara sehingga menciptakan kepuasan 

dibenak konsumen saat melakukan pembelian. Proses penjualan di Kebun Sayur Hidroponik 

Kelompok Tani Brayat Minulyo dapat dipetik sendiri oleh konsumen yang datang, konsumen 

dapat memilih senidiri sayur hidroponik Bayam Brazil yang mana untuk dibawa pulang, 

sehingga hal ini menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen untuk melakukan pembelian di 

Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat Minulyo.  

 Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Yudho, 2022), menyatakan 

bahwa proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini 

menunjukkan bahwa proses memiliki hubungan yang searah dan bermakna. Penelitian yang juga 

sejalan dengan penelitian ini yaitu (Arifin, 2022), yang mengatakan bahwa variabel proses 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini dikarenakan 

karyawan mampu memberikan pelayanan secara maksimal kepada konsumen selain itu 

karyawan bersedia membantu konsumen jika mengalami kesulitan dalm berbelanja. Maka 

dengan demikian variabel proses dalam penelitian ini memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian sayur hidroponik Bayam Brazil di Kebun Sayur Hidroponik Kelompok Tani Brayat 

Minulyo. 

KESIMPULAN   
 Berdasarkan hasil analisis regresi logistik yang telah dilakukan didapati hasil bahwa 
variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sayur hidroponik Bayam Brazil 
adalah variabel produk (X1), tempat (X3), promosi (X4), proses (X7). Variabel yang tidak 
berpengaruh yaitu harga (X2), orang (X5), bukti fisik (X6).  
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