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ABSTRACT 
Fruit consumption in Indonesia remains relatively low despite the continued growth of local fruit 
production. This condition indicates that low fruit consumption is not solely related to limited availability, 
but is also influenced by changing consumer preferences toward food products. This has encouraged the 
development of packaged fresh-cut fruit as an alternative way of consuming fruit that offers convenience 
and practicality, particularly for young consumers in urban areas who tend to prefer food products that are 
practical and easy to consume. This study aims to analyze the influence of the marketing mix and 
psychographic factors, including lifestyle and health consciousness, on students’ purchasing decisions 
regarding packaged fresh-cut fruit in modern retail. Primary data were collected from 170 undergraduate 
students of the Faculty of Economics and Management, IPB University, who had purchased and consumed 
packaged fresh-cut fruit from modern retail outlets. The data were analyzed using descriptive analysis, 
Partial Least Squares–Structural Equation Modeling (PLS-SEM), and Importance Performance Matrix 
Analysis (IPMA). The results show that students’ purchasing decisions are more strongly influenced by 
the marketing mix than by psychographic factors. The marketing mix, consisting of product, price, place, 
and promotion, has a positive effect on purchasing decisions, while lifestyle and health consciousness as 
psychographic factors have no significant effect. Modern retailers are therefore advised to prioritize 
affordable pricing, as it is the most important factor considered by student consumers when making 
purchasing decisions. 
 
Keywords: fresh-cut fruit, marketing mix, purchasing decision 

 
ABSTRAK 

Konsumsi buah di Indonesia tergolong masih rendah meskipun produksi buah-buahan lokal 
terus meningkat. Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa rendahnya konsumsi buah tidak 
hanya berkaitan dengan keterbatasan ketersediaan, melainkan dipengaruhi juga oleh perubahan 
preferensi konsumen terhadap produk pangan. Hal ini mendorong berkembangnya produk 
buah potong kemasan sebagai solusi alternatif mengonsumsi buah yang menawarkan 
kemudahan dan kepraktisan terutama bagi konsumen muda di wilayah perkotaan yang 
cenderung memiliki preferensi terhadap produk pangan yang praktis dan mudah dikonsumsi. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran serta faktor psikografis 
yang mencakup gaya hidup dan kesadaran kesehatan terhadap keputusan pembelian buah 
potong kemasan oleh mahasiswa di ritel modern. Data primer diperoleh dari 170 mahasiswa 
program sarjana Fakultas Ekonomi dan Manajemen IPB University yang pernah membeli 
maupun mengonsumsi buah potong kemasan dengan pembelian di ritel modern. Data dianalisis 
menggunakan analisis deskriptif, Partial Least Squares–Structural Equation Modeling (PLS-SEM), 
dan Importance Performance Matrix Analysis (IPMA). Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
keputusan pembelian mahasiswa lebih dipengaruhi oleh bauran pemasaran dibandingkan faktor 
psikografis. Bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, sedangkan gaya hidup dan kesadaran 
kesehatan sebagai faktor psikografis tidak berpengaruh. Ritel modern disarankan untuk 
memprioritaskan penetapan harga yang terjangkau sebagai faktor terpenting yang menjadi 
pertimbangan bagi konsumen mahasiswa dalam melakukan pembelian. 
 
Kata kunci: bauran pemasaran, buah potong, keputusan pembelian 



Jurnal Agribisnis Indonesia (Journal of Indonesian Agribusiness) 69 
Vol 14 No 1, Juni 2026; halaman 68-80 

Pengaruh Bauran Pemasaran dan Faktor Psikografis … Nurjahwa, D. P., Herawati 

PENDAHULUAN 
Buah merupakan salah satu komoditas 

pangan yang memiliki kandungan nutrisi dan 
berbagai manfaat bagi kesehatan. Hal ini 
seharusnya mendorong masyarakat untuk te-
rus mengonsumsi buah, namun nyatanya 
tingkat konsumsi buah di Indonesia relatif 
rendah. Menurut (BPS 2025), rata-rata kon-
sumsi buah nasional di Indonesia dalam lima 
tahun terakhir pada Gambar 1 menunjukkan 
jumlah konsumsi tertinggi hanya mencapai 
107,98 g/kapita/hari pada tahun 2024. Jumlah 
tersebut masih berada di bawah batas anjuran 
World Health Organization (WHO) yaitu sebe-
sar 150 g/kapita/hari (Kemenkes RI 2014). 

 
Gambar 1. Rata-rata Konsumsi Buah di 

Indonesia Tahun 2020-2024 
Sumber : BPS 2025 (diolah) 

 
Konsumsi buah yang relatif rendah ini jus-

tru terjadi di tengah meningkatnya produksi 
buah-buahan lokal seperti yang ditunjukkan 
pada Gambar 2. Hal ini menunjukkan bahwa 
rendahnya konsumsi buah diduga lebih 
menggambarkan adanya pengaruh perilaku 
dan preferensi konsumen dalam mengonsum-
si buah dibandingkan kurangnya ketersedia-
an buah-buahan. 

 
Gambar 2. Produksi Tanaman Buah-Buahan 

di Indonesia Tahun 2019-2023 
Sumber : BPS 2025 (diolah) 

Perubahan gaya hidup masyarakat, ter-
utama di wilayah perkotaan berupa mening-
katnya aktivitas dan keterbatasan waktu men-
dorong tuntutan konsumen terhadap keprak-
tisan dan kemudahan produk pangan seperti 
dalam pembelian buah-buahan (Oktavia et al. 
2019). Hal tersebut sejalan dengan tingkat 
konsumsi buah di Jabodetabek sebagai wila-
yah metropolitan dengan masyarakat urban 
yang relatif rendah, terutama Kota/Kabupa-
ten Bogor yang memiliki tingkat konsumsi 
terendah. Menurut (BPS 2025), konsumsi 
buah di wilayah Kota/Kabupaten Bogor pada 
tahun 2024 hanya mencapai 80,79 g/kapita/ 
hari.  

Tuntutan konsumen terhadap produk pa-
ngan tersebut mendorong berkembangnya 
inovasi produk buah potong kemasan sebagai 
respons pasar terhadap kebutuhan konsumen 
mengenai cara konsumsi buah yang lebih mu-
dah, cepat, dan sesuai dengan aktivitas sehari-
hari. Buah potong kemasan didefinisikan se-
bagai fresh-cut fruit atau buah segar yang telah 
melalui pemrosesan minimal berupa pember-
sihan, pemotongan, dan pengemasan (Gritter 
2024). Produk buah potong kemasan yang di-
maksud dalam penelitian ini berupa potongan 
buah segar tanpa pengolahan lanjutan atau 
pencampuran bahan lain, sehingga tetap mem-
pertahankan bentuk asli buah dan kandungan 
nutrisi yang relatif tidak berubah.  

Saat ini, produk buah potong kemasan te-
lah tersedia di berbagai ritel modern sebagai 
tempat penjualan yang menyediakan kebu-
tuhan sehari-hari konsumen dan mudah di-
jumpai terutama di wilayah perkotaan (Pur-
wadisastra 2021). Perkembangan ritel modern 
yang mencakup hipermarket, supermarket, 
dan minimarket di wilayah Kota/Kabupaten 
Bogor tercatat mencapai 2037 toko yang di-
dominasi dengan minimarket pada tahun 
2024 menurut BPS Kota Bogor (2025) dan 
Disperindag Kabupaten Bogor (2024). Maha-
siswa menjadi salah satu kelompok konsumen 
muda yang berpotensi sebagai target segmen-
tasi pasar produk buah potong kemasan yang 
tersedia di ritel modern.  

Ayu et al. (2024) menyatakan bahwa pro-
duk pangan yang menawarkan kemudahan 
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dan kepraktisan berpengaruh positif dalam 
meningkatkan pembelian makanan pada kon-
sumen muda di wilayah perkotaan. Oleh ka-
rena itu, mahasiswa yang tinggal di wilayah 
perkotaan dan memiliki kesadaran dalam 
menjaga kesehatannya memungkinkan lebih 
memilih alternatif produk buah potong ke-
masan untuk tetap mempertahankan gaya 
hidup sehat (Prasanna et al. 2022).  

Keputusan pembelian produk buah po-
tong kemasan pada mahasiswa tentunya di-
pengaruhi oleh berbagai faktor. Nurita et al. 
(2023) menjelaskan bahwa kualitas produk 
dan harga berpengaruh dalam keputusan 
pembelian buah potong di sebuah ritel mo-
dern. Keberadaan ritel modern sebagai tem-
pat pembelian yang strategis dan mudah 
diakses juga mampu meningkatkan frekuensi 
kunjungan sehingga berpengaruh positif pa-
da keputusan pembelian konsumen (Sitompul 
et al. (2025); Marinda et al. (2022)). Selain itu, 
promosi yang dilakukan oleh pelaku usaha 
seperti periklanan dan pemberian potongan 
harga juga berperan penting dalam mening-
katkan kesadaran konsumen terhadap kebu-
tuhan akan produk dan mendorong ke-
inginan membeli produk tersebut (Finurih et 
al. (2024); Shelbiana dan Trimo (2022). 

Berdasarkan beberapa penelitian terdahu-
lu, menunjukkan peran bauran pemasaran 
yang terdiri atas produk, harga, tempat, dan 
promosi menjadi faktor eksternal dalam me-
nentukan pembelian sebuah produk. Di sisi 
lain, faktor psikografis yang meliputi gaya hi-
dup dan kesadaran kesehatan juga berpotensi 
sebagai faktor internal yang mampu meme-
ngaruhi cara konsumen dalam menilai sebuah 
produk pangan (Latifah et al. 2023). Marcella 
et al. (2024) menjelaskan bahwa kesadaran ke-
sehatan seorang konsumen akan berpengaruh 
dalam proses pemilihan sebuah produk kare-
na pengetahuan konsumen yang mendalam 
terkait produk yang menawarkan manfaat ke-
sehatan. Namun demikian, penelitian yang 
secara simultan menganalisis pengaruh 
bauran pemasaran dan faktor psikografis ter-
hadap keputusan pembelian sebuah produk 
masih terbatas serta menunjukkan temuan 
yang beragam.  

Penelitian sebelumnya yang dilakukan di 
beberapa negara dengan kesamaan tingkat 
konsumsi buah yang masih rendah seperti 
Indonesia, menunjukkan bahwa buah potong 
menjadi alternatif dalam meningkatkan kon-
sumsi buah terutama pada konsumen dengan 
preferensi terhadap kemudahan dan keprak-
tisan (Tarancón et al. (2021); Testa et al. (2021); 
Prasanna et al. (2022)). Oleh karena itu, pema-
haman terhadap pengaruh bauran pemasaran 
sebagai faktor eksternal serta gaya hidup dan 
kesadaran kesehatan sebagai faktor psiko-
grafis konsumen menjadi penting bagi ritel 
modern dalam merumuskan strategi pema-
saran yang efektif guna meningkatkan kepu-
tusan pembelian buah potong kemasan. Mela-
lui peningkatan keputusan pembelian produk 
ini, diharapkan mampu meningkatkan kon-
sumsi buah di Indonesia terutama di kalangan 
konsumen muda seperti mahasiswa. 

Mahasiswa Institut Pertanian Bogor (IPB) 
sebagai konsumen muda yang berada di 
Kota/kabupaten Bogor dengan tingkat kon-
sumsi buah terendah di wilayah Jabodetabek 
memungkinkan menjadi sasaran target kon-
sumen yang tepat. Maka dari itu, penelitian 
ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
bauran pemasaran, gaya hidup, dan kesa-
daran kesehatan terhadap keputusan pembe-
lian buah potong kemasan di ritel modern 
pada konsumen mahasiswa.  

 
METODE 

LOKASI DAN WAKTU 

Penelitian dilaksanakan di lingkungan 
IPB University yang berada pada wilayah 
Kota/kabupaten Bogor karena tingkat kon-
sumsi buah terendah di wilayah Jabodetabek 
(BPS 2025) dan karakteristik mahasiswa per-
kotaan yang cenderung memiliki preferensi 
kemudahan dan kepraktisan produk pangan. 
Pengumpulan data dilakukan pada bulan 
Agustus 2025 hingga Desember 2025. 

 
JENIS DAN SUMBER DATA 

Penelitian ini menggunakan data primer 
yang diperoleh secara langsung melalui pe-
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nyebaran kuesioner dengan Google Form 
secara online (WhatsApp dan Instagram) dan 
offline melalui wawancara.  

 
METODE PENENTUAN SAMPEL 

Penentuan sampel menggunakan metode 
stratified sampling berdasarkan proporsi jum-
lah mahasiswa aktif pada setiap departemen 
dan angkatan. Kerangka sampling yang digu-
nakan adalah daftar mahasiswa aktif ang-
katan 59, 60, dan 61 dari lima departemen pa-
da Fakultas Ekonomi dan Manajemen, Institut 
Pertanian Bogor. Data diperoleh dari data res-
mi akademik. Dari kerangka sampling terse-
but, pengambilan sampel dilakukan secara 
acak pada setiap stratum menggunakan tek-
nik pengacakan dengan tabel angka acak, se-
hingga setiap mahasiswa dalam stratum me-
miliki peluang yang sama untuk terpilih. 
Total sampel yang ditetapkan sebanyak 170 
responden dengan alokasi proporsional se-
suai jumlah mahasiswa per departemen dan 
angkatan.  

 
METODE ANALISIS DATA 

Analisis data dalam penelitian ini dilaku-
kan melalui dua pendekatan, yaitu analisis 
deskriptif dan Partial Least Square-Structural 
Equation Model (PLS-SEM). Analisis deskriptif 
digunakan untuk mengidentifikasi karakteris-
tik responden yang mencakup jenis kelamin, 
usia, tingkat pendidikan, sumber pendapatan, 
dan pendapatan per bulan. Sementara PLS-
SEM digunakan untuk menganalisis hu-
bungan sebab akibat antara variabel indepen-
den dan variabel dependen, baik dalam ben-
tuk variabel laten maupun manifest (Ghozali 
2016) 

Penelitian ini menganalisis 7 variabel laten 
(produk, harga, tempat, promosi, gaya hidup, 
kesadaran kesehatan, dan keputusan pembe-
lian) yang dijelaskan melalui 26 indikator. Va-
riabel produk (X1) terdiri dari 5 indikator 
berupa variasi buah potong (X11), cita rasa 
buah yang manis (X12), kesegaran buah (X13), 
kemasan menarik (X14), dan variasi ukuran 
kemasan (X15). Variabel harga (X2) terdiri 
dari 3 indikator berupa keterjangkauan harga 

(X21), kesesuaian harga dengan kualitas 
(X22), dan daya saing harga (X23). Variabel 
tempat (X3) terdiri dari 4 indikator berupa 
lokasi yang strategis (X31), kemudahan akses 
lokasi (X32), kenyamanan dan kebersihan 
(X33), dan tata letak toko (X34). Variabel pro-
mosi (X4) terdiri dari 3 indikator berupa per-
iklanan yang menarik di berbagai media 
(X41), pemberian potongan harga (X42), dan 
ketersediaan papan informasi (X43). 

Variabel gaya hidup (X5) terdiri dari 3 
indikator berupa kebiasaan konsumsi produk 
(X51), minat produk pangan sehat (X52), dan 
pendapat mengenai pola hidup sehat (X53). 
Variabel kesadaran kesehatan (X6) terdiri dari 
3 indikator berupa pengetahuan manfaat me-
ngonsumsi buah (X61), kepedulian pilihan pa-
ngan (X62), dan upaya mengonsumsi pangan 
sehat (X63). Variabel keputusan pembelian 
(Y1) terdiri dari 5 indikator berupa penge-
nalan kebutuhan (Y11), pencarian informasi 
(Y12), evaluasi alternatif (Y13), keputusan 
pembelian (Y14), dan perilaku pascapembelian 
(Y15). 

Analisis PLS-SEM dilakukan dalam dua 
tahap, yaitu evaluasi model pengukuran 
(outer model) dan evaluasi model struktural 
(inner model). Model pengukuran bertujuan 
untuk menguji validitas dan realibilitas indi-
kator yang membentuk setiap variabel laten. 
Pengujian validitas dilakukan melalui conver-
gent validity dan discrminant validity. Nilai con-
vergent validity dievaluasi berdasarkan loading 
factor, dengan kriteria nilai > 0,7 diterima, nilai 
< 0,4 dieliminasi, dan nilai antara 0,4 – 0,7 di-
pertimbangkan berdasarkan dampaknya ter-
hadap nilai Average Variance Extracted (AVE) 
(Hair et al. 2014). Nilai AVE yang dapat di-
terima adalah > 0,5. Pengujian discriminant 
validity dilakukan menggunakan kriteria 
Fornell-Larcker dan nilai cross loading. Realibili-
tas instrumen dievalusi melalui Composite 
Realibility (CR), yang dipilih karena memper-
hitungkan perbedaan bobot outer loadings 
antara indikator dengan nilai minimun yang 
dapat diterima sebesar 0,7 (Hair et al. 2014). 

Model struktural (inner model) digunakan 
untuk menguji hubungan antar variabel laten 
sesuai hipotesis penelitian. Evaluasi dilaku-
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kan melalui nilai R2 untuk mengukur proporsi 
variansi variabel dependen yang dapat dijel-
askan oleh variabel independen, dengan ren-
tang nilai 0 ≤ R2 ≤ 1. Uji signifikansi path 
coefficient dilakukan menggunakan metode 
bootstrapping guna menguji kekuatan dan arah 
hubungan antar variabel laten. Hipotesis pe-
nelitian diterima apabila nilai T-statistic > T-
tabel (1,96) P-values < 0,05 pada tingkat 
kepercayaan 95%. 

 
Importance Performance Matrix Analysis 
(IPMA) 

IPMA dalam pendekatan PLS-SEM berguna 
memperluas temuan dengan mengidentifikasi 
tingkat kepentingan (importance) dan kinerja 
(performance) untuk mengidentifikasi indikator 
yang perlu ditingkatkan dalam kegiatan ma-
najerial secara spesifik. (Hair et al. 2014). Dia-
gram IPMA disajikan pada Gambar 3.  
 

 
Gambar 3. Matriks IPMA 

Sumber : (Martilla dan James 1977) 

 
Kuadran I (Keep Up The Good Work) berupa 

variabel dengan tingkat kepentingan dan ki-
nerja tinggi. Kuadran II (Possible Overkill) 
mencakup variabel yang dianggap kurang 
penting namun memiliki kinerja tinggi. 
Kuadran III (Low Priority) mencakup variabel 
dengan tingkat kepentingan dan kinerja ren-
dah. Kuadran IV (Concentrate Here) berupa 
variabel dengan tingkat kepentingan tinggi 
namun kinerja yang rendah.  

 
 
 

HIPOTESIS PENELITIAN 

Hipotesis merupakan jawaban sementara 
pada penelitian ini, sebagai berikut: 
H1:  Bauran produk berpengaruh positif ter-

hadap keputusan pembelian buah potong 
kemasan di ritel modern. 

H2:  Bauran harga berpengaruh positif terha-
dap keputusan pembelian buah potong 
kemasan di ritel modern. 

H3:  Bauran tempat berpengaruh positif terha-
dap keputusan pembelian buah potong 
kemasan di ritel modern. 

H4:  Bauran promosi berpengaruh positif ter-
hadap keputusan pembelian buah potong 
kemasan di ritel modern. 

H5:  Gaya hidup berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian buah potong ke-
masan di ritel modern. 

H6:  Kesadaran kesehatan berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian buah po-
tong kemasan di ritel modern. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

KARAKTERISTIK RESPONDEN 

Responden mencakup 170 mahasiswa 
program sarjana Fakultas Ekonomi dan Ma-
najemen IPB University semester 3, 5, dan 7. 
Mahasiswa terdiri dari program studi Ilmu 
Ekonomi, Manajemen, Agribisnis, Ekonomi 
Sumberdaya dan Lingkungan, serta Ilmu Eko-
nomi Syariah berdasarkan proporsi berim-
bang. Hasil analisis menunjukkan bahwa res-
ponden berada pada rentang usia 18-23 tahun 
dengan mayoritas berjenis kelamin perem-
puan (66%). Sumber pendapatan responden 
didominasi dengan uang saku dari orangtua/ 
keluarga (95%) dan rata-rata pendapatan atau 
uang saku per bulan didominasi pada rentang 
Rp1.000.000-Rp2.000.000 (75%). Jumlah terse-
but mampu menggambarkan bahwa sebagian 
besar mahasiswa cenderung memiliki keter-
batasan daya beli. Hal ini akan memengaruhi 
pertimbangan harga yang lebih selektif pada 
konsumen mahasiswa ketika melakukan 
pembelian produk (Sitompul et al. 2025). 
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ANALISIS PARTIAL LEAST SQUARE – 
STRUCTURAL EQUATION MODELING 
(PLS-SEM) 

1. Model Pengukuran (Outer Model) 
Evaluasi model pengukuran mencakup uji 

validitas dan reliabilitas. Berdasarkan hasil 
pengujian validitas melalui nilai loading factor, 
terdapat 10 indikator dari total 26 indikator 
yang memiliki nilai loading factor berada pada 
rentang 0,40 - 0,70. Maka dari itu, dilakukan 
pengujian ulang melalui penghapusan indika-
tor secara bertahap hingga mencapai model 
terbaik. Gambar 4 menunjukkan model pene-
litian akhir dengan 20 indikator yang valid 
untuk digunakan pada penelitian ini.  

Nilai AVE masing-masing variabel juga 
telah memenuhi kriteria dengan nilai > 0,50. 
Maka dari itu, model telah memenuhi kriteria 
pada uji validitas melalui convergent validity. 
Berdasarkan uji discriminant validity melalui 
nilai Fornell-Larcker Criterion dan cross loading 
pada penelitian ini telah mencapai hasil sesuai 
dengan kriteria. Setiap variabel laten memiliki 
nilai korelasi yang lebih besar dibandingkan 
dengan laten lainnya. Seluruh indikator juga 
memiliki nilai cross loading tertinggi dengan 
latennya dibandingkan dengan laten lainnya.  

Berdasarkan uji reliabilitas, nilai Composite 
Reliability (CR) setiap variabel telah meme-
nuhi kriteria dengan nilai > 0,70 sehingga 

 
Gambar 4. Model Penelitian Akhir 
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seluruh variabel dianggap reliabel. Hasil eva-
luasi nilai AVE dan Composite Reliability (CR) 
disajikan pada Tabel 1. 

 
Tabel 1. Nilai AVE dan Composite Reliability 

Variabel AVE Composite 
Reliability 

Produk 0,528 0,770 
Harga 0,726 0,841 
Tempat 0,596 0,855 
Promosi 0,709 0,830 
Gaya Hidup 0,752 0,858 
Kesadaran Kesehatan 0,720 0,884 
Keputusan Pembelian 0,612 0,862 

 
2. Model Struktural (Inner Model) 

Berdasarkan hasil pengujian, model pene-
litian ini memiliki nilai R-square sebesar 0,409 
yang menunjukkan bahwa sebesar 40,9% ke-
putusan pembelian dapat dijelaskan oleh per-
sepsi konsumen terhadap bauran pemasaran 
(produk, harga, tempat, dan promosi), gaya 
hidup, dan kesadaran kesehatan. Sementara 
itu, 59,1% variasi keputusan pembelian kon-
sumen dipengaruhi faktor lain di luar model 
penelitian. Menurut Setiadi (2013), terdapat 
banyak faktor yang dapat memengaruhi kom-
pleksitas keputusan pembelian selain dari 
bauran pemasaran dan faktor psikografi kons-
umen. Purba et al. (2026) dan Putri et al. (2024) 
menjelaskan bahwa sebagian besar konsumen 
dipengaruhi oleh faktor situasional yang tidak 
dapat dihindari dalam menentukan kepu-
tusan pembelian produk buah-buahan.  

Uji signifikansi path coefficient dengan me-
tode bootstrapping dilakukan dengan kriteria 
T-statistic > T-tabel (1,96) dengan tingkat ke-
percayaan 95% dan nilai P-values < 5%. Ber-
dasarkan Tabel 2, bauran pemasaran (produk, 

harga, tempat, dan promosi) berpengaruh po-
sitif terhadap keptusan pembelian, sedangkan 
gaya hidup dan kesadaran kesehatan tidak 
berpengaruh. 

Berdasarkan Tabel 2 diperoleh hasil yang 
mengonfirmasi bahwa kualitas produk me-
miliki pengaruh positif terhadap pembelian 
buah potong dalam kemasan. Temuan ini se-
jalan dengan penelitian Sitompul et al. (2025) 
dan Nurita et al. (2023) yang menunjukkan 
bahwa kualitas produk berupa cita rasa buah 
yang manis dan segar, tampilan kemasan 
yang menarik, serta ketersediaan berbagai 
ukuran kemasan menjadi pertimbangan kon-
sumen mahasiswa dalam pembelian buah po-
tong dalam kemasan. Karakter buah potong 
kemasan yang berbeda dari buah utuh karena 
telah melalui proses pemotongan dan penge-
masan membuat konsumen lebih sensitif ter-
hadap perubahan warna, tekstur, aroma, dan 
kebersihan kemasan. Kesegaran dan tampilan 
kemasan menjadi atribut terpenting yang me-
mengaruhi persepsi konsumen terhadap pro-
duk salad segar kemasan sebagai produk 
ready-to-eat (RTE) seperti produk buah potong 
kemasan (Chonpracha et al. (2020); Massaglia 
et al. (2019)). Oleh karena itu, kualitas produk 
berpengaruh positif dalam meningkatkan ke-
putusan pembelian sebagaimana yang dijelas-
kan oleh Ekawati et al. (2014) bahwa rasa, kua-
litas, dan kemasan menjadi faktor yang berko-
relasi dengan keinginan konsumen dalam 
membeli buah-buahan. Ketika konsumen me-
rasa bahwa produk yang ditawarkan meme-
nuhi harapan baik secara sensoris ataupun 
visual, maka muncul kepercayaan terhadap 
produk dan berujung pada keputusan pem-
belian. Finurih et al. (2024) menambahkan 

Tabel 2.  Hasil Uji Bootstrapping 

Variabel Original 
Sample T-stats P-value Hipotesis 

Produk  Keputusan Pembelian 0,161 2,513 0,012 Diterima 
Harga  Keputusan Pembelian 0,243 3,066 0,002 Diterima 
Tempat  Keputusan Pembelian 0,339 5,012 0,000 Diterima 
Promosi  Keputusan Pembelian 0,136 2,377 0,018 Diterima 
Gaya Hidup  Keputusan Pembelian -0,019 0,211 0,833 Ditolak 
Kesadaran Kesehatan  Keputusan Pembelian 0,130 1,586 0,113 Ditolak 
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bahwa atribut produk yang terjaga kualitas-
nya mampu membangun loyalitas pembelian 
jangka pendek pada segmen konsumen 
muda.  

Selain produk, harga terbukti menjadi 
pertimbangan yang memengaruhi keputusan 
pembelian mahasiswa terhadap buah potong 
kemasan. Keterjangkauan harga dan kese-
suaian harga dengan kualitas produk mampu 
meningkatkan keputusan pembelian konsu-
men dalam menentukan keputusan pembe-
lian produk buah-buahan (Marinda et al. 
2022). Sebagian besar responden dalam pene-
litian ini memiliki penghasilan atau uang saku 
di kisaran Rp1.000.000,- hingga Rp2.000.000,-. 
Rentang tersebut membuat sensitivitas terha-
dap harga menjadi sangat wajar. Kondisi ini 
mendorong adanya keterbatasan daya beli ba-
gi sebagian besar mahasiswa sehingga harga 
memiliki pengaruh terbesar kedua dalam 
pertimbangan membeli sebuah produk. Hasil 
ini juga sejalan dengan Hoenink et al. (2020) 
yang menunjukkan bahwa penetapan harga 
sesuai dengan kualitas produk dapat mendo-
rong pembelian pangan sehat di supermarket. 
Berbeda dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Prasanna et al. (2022) bahwa harga men-
jadi faktor dengan pengaruh terendah karena 
analisis dilakukan pada segmentasi konsu-
men yang telah bekerja dan memiliki penda-
patan stabil. Hal ini mempertegas bahwa per-
sepsi terhadap harga sangat dipengaruhi oleh 
kondisi finansial konsumen itu sendiri, seba-
gaimana juga ditegaskan dalam kerangka pe-
rilaku konsumen yang dikembangkan oleh 
Schiffman dan Kanuk (2010). 

Di antara keempat variabel bauran pema-
saran yang diuji, tempat atau distribusi me-
nunjukkan pengaruh yang paling kuat terha-
dap keputusan pembelian. Temuan ini mena-
rik karena aspek distribusi seringkali kurang 
mendapat sorotan dibandingkan harga atau 
promosi, padahal kehadiran fisik produk di 
lokasi yang mudah dijangkau ternyata menja-
di faktor penentu yang sangat signifikan ter-
utama bagi mahasiswa. Pengaruh ini dapat 
terjadi karena buah potong kemasan merupa-
kan produk yang sering dibeli secara situasio-
nal, misalnya saat mahasiswa berada di seki-

tar kampus, kos, minimarket, atau rute aktivi-
tas harian. Maka dari itu, keberadaan mini-
market dan ritel modern yang tersebar di se-
kitar kawasan kampus dan tempat tinggal 
mahasiswa memberikan kemudahan akses 
yang berimplikasi langsung pada frekuensi 
pembelian (Purba et al. (2026); Purbohastuti 
2021). Berbeda dengan temuan Toruan et al. 
(2023) bahwa lokasi tidak berpengaruh ter-
hadap keputusan pembelian produk, namun 
hal ini dikarenakan adanya layanan food deli-
very yang mampu memudahkan konsumen 
dalam melakukan pembelian. Selain lokasi, 
kebersihan, kenyamanan toko, dan tata letak 
yang rapi juga berkontribusi pada penga-
laman belanja, yang pada akhirnya mendo-
rong pembelian. Sitompul et al. (2025) dan 
Marinda et al. (2022) menegaskan hal yang sa-
ma bahwa aksesibilitas dan lingkungan belan-
ja yang kondusif adalah dua pilar utama yang 
menentukan apakah konsumen jadi membeli 
atau tidak. Levy dan Weitz (2012) juga menyo-
roti bahwa kenyamanan lingkungan ritel seca-
ra langsung membentuk niat beli konsumen 
melalui pengalaman yang tercipta saat berada 
di dalam toko. 

Sementara promosi memiliki pengaruh 
terkecil di antara keempat variabel bauran 
pemasaran. Iklan yang menarik perhatian di 
media sosial maupun platform digital, ditam-
bah dengan program potongan harga atau 
promo bundling, terbukti mampu menggerak-
kan keputusan pembelian. Konsumen muda 
seperti mahasiswa cenderung lebih responsif 
terhadap stimulasi promosi yang kreatif, bah-
kan seringkali bersifat impulsif dalam meres-
pon penawaran yang dianggap menggiurkan 
(Ayu et al. 2024). Finurih et al. (2024) menun-
jukkan bahwa iklan yang informatif sekaligus 
menarik secara visual mampu membangun 
ketertarikan konsumen terhadap produk 
buah-buahan secara efektif. Sirait et al. (2025) 
juga menjelaskan bahwa strategi pemasaran 
melalui penetapan potongan harga berperan 
dalam meningkatkan niat pembelian produk 
buah-buahan di supermarket. Menurut Engel 
et al. (2006) promosi tidak hanya berfungsi 
sebagai pengingat keberadaan produk, tetapi 
juga sebagai pemantik emosi yang memperce-
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pat proses pengambilan keputusan. Berbeda 
halnya dengan temuan Marinda et al. (2022) 
yang menemukan bahwa promosi tidak ber-
pengaruh signifikan pada konsumen yang di-
dominasi oleh pekerja berusia 25–29 tahun 
yang perilaku pembeliannya lebih stabil. Per-
bedaan ini semakin memperjelas bahwa efek-
tivitas promosi sangat bergantung pada ka-
rakteristik psikografis dan demografis target 
konsumennya. 

Variabel gaya hidup tidak berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian buah potong 
kemasan, sehingga menunjukkan bahwa gaya 
hidup sehat mahasiswa bukan faktor utama 
dalam mendorong pembelian. Hal ini di-
mungkinkan karena buah potong kemasan 
lebih dipersepsikan sebagai produk alternatif 
yang dikonsumsi pada situasi tertentu pada 
konsumen mahasiswa, bukan sebagai bagian 
dari komitmen gaya hidup sehat jangka pan-
jang (Testa et al. 2021). Temuan ini berbeda 
dari Aditama dan Larasati (2023) yang men-
jelaskan bahwa gaya hidup sehat berpenga-
ruh signifikan terhadap pembelian buah kare-
na penelitian tersebut mengkaji konsumen ibu 
rumah tangga yang memiliki peran pengam-
bilan keputusan dengan lebih banyak pertim-
bangan untuk kebutuhan keluarga. Berbeda 
pula dengan (Latifah et al. 2023) yang meneliti 
produk pangan sehat berupa sayuran organik, 
di mana gaya hidup terbukti berpengaruh 
karena sayuran organik dipersepsikan secara 
eksplisit sebagai produk kesehatan yang 
membutuhkan komitmen gaya hidup, se-
dangkan buah potong kemasan lebih di-
persepsikan sebagai produk kemudahan 
(convenience product). Hal tersebut sejalan de-
ngan Tarancón et al. (2021) dan Fernqvist et al. 
(2024) bahwa hubungan gaya hidup dengan 
keputusan pembelian ditentukan oleh jenis 
produk, konteks konsumsi dan karakteristik 
segmen konsumen yang diteliti.  

 Begitu halnya dengan kesadaran kese-
hatan yang tidak berpengaruh terhadap pem-
belian buah potong kemasan. Kesadaran kese-
hatan dianggap hanya memberikan pengaruh 
marginal terhadap niat beli produk pangan 
sehat, namun tidak cukup mendorong kepu-

tusan pembelian. Hasil temuan Setiawati et al. 
(2018) bahkan menunjukkan bahwa kesa-
daran kesehatan tidak berpengaruh terhadap 
niat pembelian produk pangan karena me-
ngonsumsi makanan sehat bukanlah satu-
satunya faktor yang menentukan tingkat ke-
sadaran kesehatan seseorang. Schäufele dan 
Janssen (2021) dan Saintila et al. (2025) juga 
menunjukkan bahwa kesadaran kesehatan 
bukan faktor tunggal yang memengaruhi ke-
putusan pembelian pada mahasiswa, namun 
faktor lain seperti daya tarik sensorik, harga, 
aksesibilitas, serta kondisi prokologis indivi-
du memiliki pengaruh terhadapan keputusan 
pembelian. Hasil temuan tersebut sejalan de-
ngan penelitian Samat et al. (2024) yang men-
jelaskan bahwa kesadaran kesehatan tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
produk pangan sehat di kalangan konsumen. 
Hal ini terjadi karena kesadaran kesehatan 
yang dimiliki mahasiswa cenderung tidak di-
tindaklanjuti dengan perilaku aktualnya. Ter-
dapat attitude-behavior gap atau kesenjangan 
antara sikap terhadap perilaku aktual ma-
hasiswa yang tidak sesuai (Schiffman dan 
Wisenblit 2019). Keterbatasan anggaran untuk 
membeli produk pangan sehat yang cende-
rung memiliki harga relatif lebih tinggi diban-
dingkan produk yang tidak mengutamakan 
kesehatan inilah yang menyebabkan adanya 
ketidaksesuaian antara sikap positif dengan 
keputusan dalam pembelian produk tersebut.  

 
IMPORTANCE-PERFORMANCE MATRIX 
ANALYSIS (IPMA) 

Analisis IPMA dilakukan untuk meng-
evaluasi tingkat kepentingan dan kinerja pada 
setiap variabel bauran pemasaran yang terdiri 
dari produk, harga, tempat, dan promosi 
seperti yang ditunjukkan pada Tabel 3 dan 
Gambar 5. 

 
Tabel 3. IPMA pada Variabel Laten Eksogen 

Variabel Importance Performance 
Produk (X1) 0,161 64,351 
Harga (X2) 0,243 67,580 
Tempat (X3) 0,339 75,673 
Promosi (X4) 0,136 49,124 
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Gambar 5. IPMA Variabel Laten Eksogen 

 
Tingkat kepentingan dan kinerja dari ma-

sing-masing indikator pada setiap variabel 
bauran pemasaran juga dapat dianalisis mela-
lui IPMA secara lebih mendalam. Hasil anali-
sis disajikan pada Tabel 4 dan Gambar 6. 

 
Tabel 4.  IPMA pada Indikator Variabel 

Bauran Pemasaran 

Indikator Impor-
tance 

Perfor-
mance 

Rasa buah yang manis (X12) 0,070 66,912 
Kemasan menarik (X14) 0,081 68,382 
Variasi ukuran kemasan (X15) 0,070 53,235 
Harga terjangkau (X21) 0,125 59,412 
Kesesuaian harga dan kualitas 
(X22) 0,160 72,794 
Lokasi strategis (X31) 0,119 75,098 
Kemudahan akses lokasi (X32) 0,079 78,431 
Kenyamanan dan kebersihan 
(X33) 0,114 70,588 
Tata letak toko (X34) 0,124 79,706 
Periklanan di berbagai media 
(X41) 0,087 46,324 
Potongan harga (X42) 0,075 52,206 

 
 

Gambar 6. IPMA Indikator Bauran 
Pemasaran 

 
IMPLIKASI MANAJERIAL 

Berdasarkan hasil analisis melalui PLS-
SEM dan IPMA mengindikasikan faktor-fak-
tor bauran pemasaran yang mampu meme-

ngaruhi keputusan pembelian. Melalui pen-
dekatan ini, ritel modern dapat menentukan 
strategi pemasaran yang perlu dipertahankan, 
ditingkatkan, maupun diprioritaskan dalam 
kegiatan manajerial sebagai berikut:  
1. Efisiensi Biaya Pengemasan 

Harga produk buah potong kemasan di 
ritel modern dinilai belum cukup terjangkau 
(X21) bagi konsumen mahasiswa. Ritel mo-
dern dapat melakukan efisiensi biasa melalui 
pemilihan kemasan yang lebih sederhana ka-
rena tampilan kemasan (X14) tidak menjadi 
atribut utama yang dianggap penting oleh 
mahasiswa. Maka dari itu, sumberdaya beru-
pa anggaran yang semula untuk membuat 
kemasan yang menarik dapat dialihkan untuk 
meningkatkan penetapan harga yang lebih 
terjangkau. 

 
2. Diferensiasi Harga Produk 

Diferensiasi harga berdasarkan jenis buah, 
porsi, dan tingkat kesegaran maupun kualitas 
buah dapat dilakukan untuk membentuk pi-
lihan harga produk yang lebih terjangkau 
(X21) bagi mahasiswa. Hal ini dapat mening-
katkan fleksibilitas daya beli konsumen terha-
dap produk buah potong kemasan yang dita-
warkan oleh ritel modern dan tetap memper-
tahankan kesesuaian harga dengan kualitas 
produk (X22). 

 
3. Persebaran Lokasi Ritel Modern yang 

Strategis 
Ritel modern perlu mempertahankan lo-

kasi persebaran toko yang strategis (X31) de-
ngan aktivitas mahasiswa, seperti di sekitar 
lingkungan kampus maupun kost. Hal ini da-
pat meningkatkan kemungkinan frekuensi 
kunjungan pada ritel modern dan mendorong 
konsumen mahasiswa dalam melakukan 
pembelian sebuah produk seperti buah po-
tong kemasan.  

 
4. Kebersihan dan Tata Letak Toko Menarik 

Kebersihan toko dan etalase produk (X33) 
harus selalu diperhatikan karena produk 
buah potong berkaitan dengan produk yang 
menawarkan kesehatan sehingga kebersihan 
harus terjaga. Penataan ruangan dan produk 
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(X34) yang rapi serta tidak terlalu padat juga 
dapat meningkatkan kenyamanan dan kemu-
dahan konsumen ketika berbelanja. 

 
5. Promosi Produk Berbasis Edukasi 

Ritel modern perlu meningkatkan promo-
si produk berbasis edukasi terkiat keunggulan 
dan manfaat produk untuk meningkatkan 
pengetahuan dan kesadaran konsumen untuk 
mendorong pembentukan kebutuhan pada 
konsumen. Mencantumkan informasi yang 
mudah dipahami pada kemasan produk dan 
membuat konten edukasi pada media sosial 
mengenai manfaat produk dapat menjadi pi-
lihan pendekatan promosi untuk menjangkau 
konsumen mahasiswa.  

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah 
dilakukan dapat disimpulkan bahwa bauran 
pemasaran yang mencakup produk, harga, 
tempat, dan promosi berpengaruh positif ter-
hadap keputusan pembelian buah potong ke-
masan di ritel modern pada konsumen maha-
siswa. Sementara itu, gaya hidup dan kesa-
daran kesehatan tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian.   

 
SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian, ritel modern 
disarankan untuk memprioritaskan strategi 
harga melalui penerapan variasi harga pro-
duk menurut jenis buah, porsi, dan tingkat 
kesegaran agar tersedia rentang harga yang 
lebih sesuai dengan daya beli mahasiswa. Ri-
tel modern juga dapat menekan biaya penge-
masan dengan penggunaan kemasan yang se-
derhana namun tetap higenis. Selain itu, ke-
tersediaan produk di ritel modern yang ber-
ada di sekitar wilayah kampus maupun tem-
pat tinggal mahasiswa juga perlu dijaga sec-
ara konsisten dengan penataan produk yang 
mudah dijangkau, bersih, dan rapi. Promosi 
produk dapat dioptimalkan dengan meman-
faatkan media digital yang relevan dengan 
mahasiswa seperti periklanan yang menarik 

dan informatif pada sosial media agar me-
ningkatkan pengetahuan terhadap produk. 
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