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Abstract. This literature study aims to develop a hypothesis regarding the influence between variables that can
be used for further research in the scope of marketing management. The research article on determining the
marketing mix: analysis of consumer purchasing power, competitors, consumer behavior, and consumer
demographics is a scientific literature article in the field of marketing management. The approach used in this
literature review is qualitative descriptive. The data collection technique is to use a literature study or to review
relevant previous articles. The data used in this descriptive qualitative approach comes from previous research
relevant to this research and is sourced from academic online media such as Thomson Reuters, Springer, Taylor
& Francis, Scopus Emerald, Elsevier, Sage, Web of Science, Sinta Journal, DOAJ, EBSCO, Google Scholar and
digital reference books. The results of this literature review article are: 1) Consumer purchasing power plays a
role in the marketing mix; 2) Competitors play a role in the marketing mix; 3) Consumer behavior plays a role in
the marketing mix; and 4) Consumer demographics play a role in the marketing mix.

Keywords: Marketing Mix, Consumer Purchasing Power, Competitors, Consumer Behavior, Consumer
Demographics

Abstrak. Tujuan dari penelitian literature ini diharapkan dapat membangun hipotesis mengenai pengaruh antar
variabel yang nantinya dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya terhadap lingkup manajemen pemasaran.
Artikel penelitian determinasi bauran pemasaran: analisis daya beli konsumen, pesaing, perilaku konsumen dan
demografi konsumen merupakan artikel literatur ilmiah terhadap lingkup ilmu manajemen pemasaran. Pendekatan
yang digunakan terhadap penelitian literature review ini yaitu kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data yaitu
menggunakan studi literatur atau melakukan telaah/review terhadap artikel terdahulu yang relevan. Data yang
digunakan terhadap pendekatan kualitatif deskriptif ini berasal dari penelitian terdahulu yang relevan dengan
penelitian ini dan bersumber dari media online akademik seperti Jurnal Thomson Reuters, Springer, Taylor &
Francis, Scopus Emerald, Elsevier, Sage, Web of Science, Jurnal Sinta, DOAJ, EBSCO, Google Scholar dan buku
referensi digital. Hasil dari artikel literature review ini yaitu: 1) Daya beli konsumen berperan terhadap bauran
pemasaran; 2) Pesaing berperan terhadap bauran pemasaran; 3) Perilaku konsumen berperan terhadap bauran
pemasaran; dan 4) Demografi konsumen berperan terhadap bauran pemasaran.

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Daya Beli Konsumen, Pesaing, Perilaku Konsumen, Demografi Konsumen

1. LATAR BELAKANG
Latar Belakang Masalah

Bauran pemasaran merupakan konsep fundamental dalam dunia bisnis yang mencakup
berbagai elemen yang saling berinteraksi untuk mencapai tujuan pemasaran. Dalam konteks

Indonesia, negara dengan jumlah penduduk lebih dari 280 juta jiwa dan pertumbuhan ekonomi
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yang pesat, pemahaman akan bauran pemasaran menjadi semakin penting (Badan Pusat
Statistik, 2024).

Angka Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Tahun 2020-2024
—8— Angka Pertumbuhan (%)

531 5.05 5.03

-2.0

Angka Pertumbuhan (%)
W NP O FP N WD OO

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Tahun

Gambar 1. Angka Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Tahun 2020-2024
Sumber: Data Diolah Peneliti dari Badan Pusat Statistik

Berdasarkan gambar 1 diatas, pertumbuhan ekonomi Indonesia selama 5 tahun
mengalami fluktuasi dari tahun 2020 hingga 2024. Di mana pertumbuhan ekonomi tertinggi
terjadi pada tahun 2022, sebesar 5,31% pada tahun 2022, yang mengindikasikan potensi pasar
yang besar bagi perusahaan-perusahaan yang ingin memasarkan produknya. Namun, tantangan
untuk menentukan bauran pemasaran yang efektif menjadi semakin kompleks karena
perubahan perilaku konsumen, persaingan yang ketat, dan dinamika demografi yang terus
berubah (Hamdan et al., 2023).

Salah satu faktor kunci dalam menentukan bauran pemasaran yaitu daya beli konsumen.
Daya beli masyarakat cenderung mengalami fluktuasi yang cukup signifikan akibat inflasi dan
perubahan kebijakan ekonomi (Hermawan, 2021). Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan
harus terus memantau kondisi ekonomi dan daya beli konsumen untuk menyesuaikan strategi
pemasarannya (F. Saputra & Ali, 2021). Pada perusahaan makanan dan minuman, mereka
harus mempertimbangkan harga produknya agar tetap terjangkau oleh konsumen, terutama
dalam menghadapi kenaikan harga bahan baku (Ramadhan et al., 2022). Di mana sekitar 60%
konsumen di Indonesia lebih memilih produk yang menawarkan nilai lebih dengan harga yang
kompetitif (Richardo et al., 2020).

Selain daya beli, persaingan bisnis di Indonesia juga semakin ketat baik dari pemain
lokal maupun global. Di mana sektor UMKM menyumbang 97% dari tenaga kerja nasional

dan menyumbang 60,3% terhadap produk domestic bruto (PDB), namun hanya 15% tenaga
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kerja nasional yang mampu bersaing secara digital (Sidin & Indiarti, 2020). Persaingan

semakin ketat dengan masuknya e-commerce seperti Shopee dan Tokopedia yang menawarkan
harga murah dan layanan cepat. Sehingga perusahaan perlu menganalisis keunggulan
kompetitif pesaing mereka melalui diferensiasi produk atau layanan pelanggan yang unggul
(Susanto, 2021).

Faktor penting lainnya selain daya beli dan persaingan yaitu perilaku dan demografi
konsumen yang terus berkembang dan berubah, terutama pasca pandemi. Di mana 63%
konsumen Indonesia kini memprioritaskan produk yang ramah lingkungan dan sadar akan
kesehatan, sementara 78% mengandalkan ulasan online sebelum melakukan pembelian (Shafa
& Hariyanto, 2020). Pergeseran ini mengharuskan perusahaan untuk mengoptimalkan iklan
digital dan memastikan bahwa produknya sesuai dengan nilai-nilai yang dicari konsumen
(Mahaputra & Saputra, 2021).

Dalam konteks ini, penting bagi perusahaan untuk melakukan riset pasar yang
mendalam untuk memahami interaksi antara daya beli, kompetitor, perilaku konsumen, dan
demografi konsumen. Dengan menggunakan data dan analisis yang tepat, perusahaan dapat
merumuskan bauran pemasaran yang tidak hanya efektif, tetapi juga berkelanjutan dalam
jangka panjang. Keberhasilan pemasaran tidak hanya ditentukan oleh produk yang ditawarkan,
tetapi juga bagaimana perusahaan mampu beradaptasi dengan perubahan pasar dan memenuhi
kebutuhan konsumen yang terus berkembang.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka ditentukan
rumusan masalah terhadap penelitian ini sebagai berikut: 1) Apakah daya beli konsumen
berperan terhadap bauran pemasaran?; 2) Apakah pesaing berperan terhadap bauran
pemasaran?; 3) Apakah perilaku konsumen berperan terhadap bauran pemasaran?; dan 4)

Apakah demografi konsumen berperan terhadap bauran pemasaran?.

2. KAJIAN TEORITIS

Pada penelitian ini, kajian teoritis menguraikan terkait definisi, indikator serta
penelitian terdahulu yang telah diteliti dan relevan, sehingga menjadi landasan terhadap
melakukan penelitian literature ini.
Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari elemen-elemen strategis seperti produk,
harga, tempat (distribusi), dan promosi yang digunakan perusahaan untuk mempengaruhi

keputusan pembelian konsumen dan mencapai tujuan pemasaran (Panggabean et al., 2023).
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Indikator-indikator atau dimensi yang terdapat pada bauran pemasaran adalah sebagai
berikut: 1) Produk: Mengacu pada kualitas, desain, dan keunikan produk yang ditawarkan
untuk memenuhi kebutuhan konsumen; 2) Harga: Mengacu pada tingkat harga yang ditetapkan
dan kesesuaian harga serta nilai produk di mata konsumen; 3) Tempat: Mengacu pada cara
pendistribusian produk dan kemudahan akses bagi konsumen; dan 4) Promosi: Mengacu pada
upaya komunikasi pemasaran seperti iklan, promosi, atau penjualan langsung (Fadhilah &
Lesmana, 2021).

Variabel bauran pemasaran telah diteliti dan relevan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh: (Tirtayasa & Daulay, 2021), (Hadita & Adiguna, 2019), (Yusuf et al., 2022),
(Prihartono & Ali, 2020).

Daya Beli Konsumen

Daya beli konsumen merupakan kemampuan finansial seseorang atau kelompok untuk
membeli barang dan jasa, yang dipengaruhi oleh pendapatan, harga barang, dan kondisi
ekonomi secara umum (Amalia, 2022).

Indikator-indikator atau dimensi yang terdapat pada daya beli konsumen adalah sebagai
berikut: 1) Pendapatan Konsumen: Menunjukkan kemampuan finansial konsumen untuk
membeli produk; 2) Harga Produk: Menentukan apakah konsumen mampu membeli barang
tersebut atau tidak; 3) Akses terhadap Kredit: Menyediakan opsi pembiayaan yang mendukung
pembelian barang bernilai tinggi; dan 4) Biaya Hidup: Biaya kebutuhan dasar yang
mempengaruhi sisa pendapatan untuk konsumsi lainnya (Imani et al., 2022).

Variabel daya beli konsumen telah diteliti dan relevan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh: (Atmaja & Maryani, 2021), (Hendratri et al., 2023), (Farina et al., 2021).
Pesaing

Pesaing merupakan individu atau perusahaan lain yang menawarkan produk atau jasa
yang sama dan berusaha merebut pangsa pasar yang sama untuk menarik perhatian konsumen
dan memperoleh keuntungan (Sari et al., 2021).

Indikator-indikator atau dimensi yang terdapat pada pesaing adalah sebagai berikut: 1)
Jumlah Pesaing: Jumlah pesaing di suatu pasar menunjukkan tingkat persaingan; 2) Strategi
Pemasaran Pesaing: Bagaimana pesaing mempromosikan dan menjual produk mereka; 3)
Kualitas produk pesaing: Menunjukkan seberapa unggul produk pesaing dibandingkan dengan
produk perusahaan; 4) Harga produk pesaing: Faktor persaingan yang penting, terutama dalam
menarik segmen pasar yang sensitif terhadap harga (Harahap et al., 2020).

Variabel pesaing telah diteliti dan relevan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh: (Hidayat et al., 2023), (Yulianthini & Dewanti, 2023), (Siahainenia & Tehuayo, 2020).
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Perilaku Konsumen

Perilaku Konsumen merupakan cara individu atau kelompok dalam memilih, membeli,
menggunakan, dan mengevaluasi produk atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka (Lutfiana & Nur Endah Retno Wuryandari, 2020).

Indikator-indikator atau dimensi yang terdapat pada perilaku konsumen adalah sebagai
berikut: 1) Kebutuhan dan keinginan: Faktor utama yang memotivasi konsumen untuk
melakukan pembelian; 2) Proses keputusan: Tahapan seperti pencarian informasi, evaluasi
alternatif, dan pembelian; 3) Sosial: Termasuk pengaruh dari keluarga, teman, dan kelompok
sosial lainnya; 4) Loyalitas Merek: Kecenderungan konsumen untuk secara konsisten memilih
merek tertentu (Farahdiba, 2020).

Variabel perilaku konsumen telah diteliti dan relevan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh: (Fitriani et al., 2022), (Permatasari et al., 2022), (Putri et al., 2022).
Demografi Konsumen

Demografi konsumen merupakan karakteristik sosial ekonomi konsumen seperti usia,
jenis kelamin, pendapatan, pendidikan, pekerjaan, dan status perkawinan yang mempengaruhi
preferensi dan kebiasaan membeli mereka (Rachmatunnissa & Deliana, 2020).

Indikator-indikator atau dimensi yang terdapat pada demografi konsumen adalah
sebagai berikut: 1) Usia: Membantu mengelompokkan konsumen berdasarkan preferensi yang
cenderung berubah seiring bertambahnya usia; 2) Jenis Kelamin: Berperan dalam menentukan
produk atau gaya komunikasi yang sesuai; 3) Pendapatan: Menentukan daya beli dan pilihan
segmen produk yang tersedia bagi konsumen; dan 4) Pendidikan: Mempengaruhi bagaimana
konsumen memahami informasi produk dan mengambil keputusan (Khairullah & Yogyakarta,
2020).

Variabel demografi konsumen telah diteliti dan relevan dengan penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh: (A. W. T. Saputra & Sari, 2022) dan (Setyawan & Fatimah, 2023).
Penelitian Terdahulu

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka diperoleh penelitian terdahulu yang relevan
dengan penelitian ini, untuk mendukung hipotesis penelitian ini:

Tabel 1. Penelitian Terdahulu Yang Relevan

No | Author Hasil Penelitian Persamaan dengan penelitian Perbedaan dengan
ini penelitian ini
1 (Dina Widian | -Variabel Daya Beli Persamaan dengan penelitian | Terdapat objek
Putri et al., Konsumen berperan ini yaitu meneliti variabel penelitian pada
2024) dalam Bauran Pemasaran | Daya Beli Konsumen pada penelitian terdahulu,




Determinasi Bauran Pemasaran: Analisis Peran Daya Beli Konsumen,
Pesaing, Perilaku Konsumen dan Demografi Konsumen

pada Batik Mirabella di variabel independennya, dan yang dilakukan pada
Kecamatan Simpang meneliti variabel Bauran Batik Mirabella di
Pulai Jambi Pemasaran pada variabel Kecamatan Simpang
dependennya Pulai Jambi
2 (Christian & | -Variabel Pesaing Persamaan dengan penelitian -Perbedaan dengan
Kartawidjaja, | berperan terhadap ini yaitu meneliti variabel penelitian terdahulu
2021) Bauran Pemasaran pada | Pesaing pada variabel yaitu pada variabel
Kopi Janji Jiwa dan Kopi | independennya, dan meneliti Persepsi Pelanggan,
Kenangan variabel Bauran Pemasaran sebagai variabel
pada variabel dependennya Independen lainnya
-Variabel Persepsi
Pelanggan berperan Terdapat objek
terhadap Bauran penelitian pada
Pemasaran pada Kopi penelitian terdahulu,
Janji Jiwa dan Kopi yang dilakukan pada
Kenangan Kopi Janji Jiwa dan
Kopi Kenangan
3 (Al-amro, Variabel Perilaku Persamaan dengan penelitian | Terdapat objek
2025) Konsumen berpengaruh ini yaitu meneliti variabel penelitian pada
terhadap Bauran Perilaku Konsumen pada penelitian terdahulu,
Pemasaran Sayur variabel independennya, dan yang dilakukan pada
Organik Institut meneliti variabel Bauran Sayur Organik Institut
Pertanian Bogor di Pemasaran pada variabel Pertanian Bogor di
Pasaran Modern Kota dependennya Pasaran Modern Kota
Bogor Bogor
4 (Taufiq, Variabel Demografi Persamaan dengan penelitian | Terdapat objek
2022) Konsumen berpengaruh ini yaitu meneliti variabel penelitian pada
terhadap Bauran Demografi Konsumen pada penelitian terdahulu,
Pemasaran Poliklinik variabel independennya, dan yang dilakukan pada
Eksekutif RS. dr. meneliti variabel Bauran Poliklinik Eksekutif RS.
HasriAinun Habibie Pemasaran pada variabel dr. HasriAinun Habibie
dependennya

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

3. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Metode ini dipilih karena

memungkinkan peneliti untuk menyelidiki dan memahami karakteristik terkait bauran

pemasaran secara menyeluruh. Pengumpulan dan analisis data kualitatif deskriptif
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memungkinkan peneliti untuk menyesuaikan pendekatan mereka dengan kebutuhan penelitian

dan karakteristik subjek yang diteliti.

Data yang digunakan terhadap penelitian ini berasal dari penelitian terdahulu terkait
bauran pemasaran, daya beli konsumen, pesaing, perilaku konsumen dan demografi konsumen.
Peneliti akan melakukan analisis terhadap literatur yang ada untuk mengidentifikasi pola dan
tren terhadap bauran pemasaran. Dengan menggunakan penelitian terdahulu, peneliti dapat
mengembangkan argumen yang lebih kuat dan berbasis bukti serta berkontribusi pada
pemahaman yang lebih luas mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi bauran pemasaran,
(Susanto et al., 2024).

Penelitian ini menggunakan data dari berbagai jurnal akademis terkemuka, termasuk
Thomson Reuters Journal, Springer, Taylor & Francis, Scopus, Emerald, Sage, WoS, Sinta
Journal, DOAJ, dan EBSCO, serta platform seperti Publish or Perish dan Google Scholar.
Dengan menggunakan sumber-sumber ini, peneliti dapat memastikan bahwa data yang mereka
kumpulkan valid dan dapat dipertanggungjawabkan. Penggunaan berbagai sumber juga
memungkinkan peneliti untuk mendapatkan pemahaman yang lebih komprehensif tentang

bauran pemasaran dari berbagai perspektif.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan rumusan masalah dan penelitian terdahulu yang relevan, maka hasil dan
pembahasan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
Peran Daya Beli Konsumen terhadap Bauran Pemasaran

Berdasarkan kajian literature review dan penelitian terdahulu yang relevan, menyatakan
bahwa daya beli konsumen berperan terhadap bauran pemasaran.

Untuk mempengaruhi bauran pemasaran melalui daya beli konsumen, maka
manajemen perusahaan atau organisasi perlu memperhatikan: 1) Pendapatan konsumen: Di
mana semakin tinggi pendapatan, semakin besar kemampuan konsumen membeli produk.
Sehingga perusahaan harus menyesuaikan segmentasi pasar berdasarkan level pendapatan agar
produk yang ditawarkan sesuai dengan kemampuan konsumen; 2) Harga produk: Di mana jika
produk terlalu mahal dibandingkan dengan daya beli masyarakat, maka akan mengurangi minat
beli. Oleh karena itu, manajemen perlu menyesuaikan harga agar tetap kompetitif dan
terjangkau bagi target pasar; 3) Akses terhadap kredit: Ketersediaan fasilitas pembiayaan atau
cicilan dapat meningkatkan daya beli konsumen, khususnya untuk barang dengan harga tinggi;
dan 4) Biaya hidup: Di mana perusahaan perlu menawarkan produk yang efisien, ekonomis,

dan memiliki nilai guna tinggi agar tetap relevan di tengah tekanan biaya hidup.
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Apabila manajemen perusahaan atau organisasi memahami dengan baik terkait
pendapatan konsumen, harga produk, akses terhadap kredit dan biaya hidup, maka akan
berdampak terhadap bauran pemasaran yang meliputi: 1) Produk: Perusahaan akan lebih
cermat dalam mendesain produk sesuai dengan kemampuan konsumen. Salah satunya dengan
menyediakan variasi produk dalam berbagai rentang harga atau versi produk ekonomis bagi
konsumen menengah ke bawah; 2) Harga: Menetapkan harga yang disesuaikan agar sejalan
dengan daya beli. Salah satu strategi yaitu dengan memberi harga diskon, bundling, atau
penetapan harga psikologis untuk meningkatkan daya tarik pembelian; 3) Tempat: Di mana
perusahaan dapat memperluas akses produk ke daerah dengan daya beli menengah melalui toko
ritel, online marketplace, atau distributor lokal; dan 4) Promosi: Strategi promosi akan lebih
ditargetkan, salah satunya dengan menonjolkan nilai ekonomi produk, manfaat jangka panjang,
atau memberikan penawaran khusus yang menarik bagi segmen dengan daya beli terbatas.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh (Dina
Widian Putri et al., 2024), yang menyatakan bahwa daya beli konsumen berperan terhadap
bauran pemasaran.

Peran Pesaing terhadap Bauran Pemasaran

Berdasarkan kajian literature review dan penelitian terdahulu yang relevan, menyatakan
bahwa pesaing berperan terhadap bauran pemasaran.

Untuk mempengaruhi bauran pemasaran melalui pesaing, maka manajemen perusahaan
atau organisasi perlu memperhatikan: 1) Jumlah pesaing: Perusahaan perlu mencermati siapa
saja pesaing utama dan bagaimana mereka menguasai pasar. Hal ini penting untuk menentukan
posisi perusahaan agar tetap kompetitif dan tidak tertinggal; 2) Strategi pemasaran pesaing:
Perusahaan harus mengamati bagaimana pesaing memasarkan produk mereka, termasuk
saluran promosi yang digunakan, cara mereka menarik pelanggan, dan inovasi yang
ditawarkan. Strategi ini akan menjadi acuan untuk menyusun langkah pemasaran yang lebih
unggul atau berbeda; 3) Kualitas produk pesaing: Kualitas produk kompetitor menjadi
indikator penting untuk mengevaluasi kekuatan dan kelemahan produk perusahaan sendiri. Jika
pesaing memiliki kualitas lebih baik, maka perusahaan harus melakukan peningkatan, inovasi,
atau menekankan keunggulan produk yang dimilikinya; dan 4) Harga produk pesaing: Harga
menjadi faktor sensitif yang sering menjadi pembanding utama bagi konsumen. Memahami
struktur harga kompetitor akan membantu perusahaan menyesuaikan harga jual agar tetap
menarik, namun tetap menguntungkan.

Apabila manajemen perusahaan atau organisasi memahami dengan baik terkait jumlah

pesaing, strategi pemasaran pesaing, kualitas produk pesaing dan harga produk pesaing, maka
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akan berdampak terhadap bauran pemasaran yang meliputi: 1) Produk: Perusahaan akan lebih

terdorong untuk meningkatkan kualitas, menambahkan fitur unik, atau mengembangkan
produk baru yang berbeda dari kompetitor; 2) Harga: Penyesuaian harga bisa dilakukan untuk
bersaing secara langsung atau menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi; 3) Tempat: Dengan
melihat jaringan distribusi pesaing, perusahaan bisa menyesuaikan atau bahkan memperluas
jangkauan distribusi agar produk lebih mudah diakses oleh konsumen; dan 4) Promosi: Strategi
promosi disesuaikan agar lebih menarik dibandingkan kompetitor. Bisa melalui promosi
kreatif, kampanye digital, endorsement, atau memberikan penawaran khusus yang lebih
menarik secara emosional maupun fungsional bagi konsumen.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh
(Christian & Kartawidjaja, 2021), yang menyatakan bahwa pesaing berperan terhadap bauran
pemasaran.

Peran Perilaku Konsumen terhadap Bauran Pemasaran

Berdasarkan kajian literature review dan penelitian terdahulu yang relevan, menyatakan
bahwa perilaku konsumen berperan terhadap bauran pemasaran.

Untuk mempengaruhi bauran pemasaran melalui perilaku konsumen, maka manajemen
perusahaan atau organisasi perlu memperhatikan: 1) Kebutuhan dan keinginan: Di mana
konsumen membeli produk bukan hanya karena fungsinya, tetapi juga karena produk tersebut
mampu memenuhi kebutuhan emosional, sosial, dan psikologis. Sehingga, perusahaan harus
mampu mengenali tren kebutuhan dan keinginan yang terus berkembang agar produk yang
ditawarkan selalu relevan dan menarik; 2) Proses kebutuhan: Proses pembelian dimulai dari
kesadaran akan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli,
hingga evaluasi pasca pembelian. Mengetahui tahapan ini membantu perusahaan dalam
menyediakan informasi yang tepat dan mendukung keputusan konsumen di setiap tahapnya; 3)
Sosial: Di mana perusahaan perlu memperhatikan dinamika sosial yang memengaruhi opini
dan perilaku konsumen dalam memilih produk; dan 4) Loyalitas merek: Konsumen yang loyal
cenderung melakukan pembelian ulang, merekomendasikan merek kepada orang lain, dan
tidak mudah berpindah ke pesaing. Menumbuhkan loyalitas ini membutuhkan pengalaman
yang positif dari sisi produk, pelayanan, dan hubungan emosional antara konsumen dan merek.

Apabila manajemen perusahaan atau organisasi memahami dengan baik terkait
kebutuhan dan keinginan, proses kebutuhan, sosial dan loyalitas merek, maka akan berdampak
terhadap bauran pemasaran yang meliputi: 1) Produk: Produk dikembangkan berdasarkan
pemahaman mendalam terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen. Desain, fitur, kualitas,

hingga kemasan dibuat agar sesuai dengan preferensi konsumen yang ditargetkan; 2) Harga:
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Strategi penetapan harga disesuaikan dengan persepsi nilai dari konsumen, daya beli, serta
harga yang dianggap wajar oleh target pasar. Pemahaman terhadap perilaku konsumen
membantu menciptakan harga yang kompetitif namun tetap bernilai; 3) Tempat: Saluran
distribusi ditentukan berdasarkan kebiasaan konsumen dalam mencari dan membeli produk;
dan 4) Promosi: Komunikasi promosi diarahkan pada cara konsumen berpikir dan merespons
pesan. Pendekatan emosional, edukatif, atau persuasi sosial digunakan untuk menarik perhatian
dan membentuk citra merek sesuai perilaku target pasar.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh (Al-
amro, 2025), yang menyatakan bahwa perilaku konsumen berperan terhadap bauran
pemasaran.

Peran Demografi Konsumen terhadap Bauran Pemasaran

Berdasarkan kajian literature review dan penelitian terdahulu yang relevan, menyatakan
bahwa demografi konsumen berperan terhadap bauran pemasaran.

Untuk mempengaruhi bauran pemasaran melalui demografi konsumen, maka
manajemen perusahaan atau organisasi perlu memperhatikan: 1) Usia: Konsumen dari
kelompok usia yang berbeda memiliki kebutuhan, gaya hidup, dan selera yang berbeda pula.
Dengan memahami usia target pasar, perusahaan bisa menyesuaikan desain produk dan cara
pemasarannya; 2) Jenis kelamin: Segmentasi berdasarkan gender memungkinkan perusahaan
untuk menyesuaikan fitur produk, warna, kemasan, bahkan cara komunikasi promosi agar lebih
relevan dengan target; 3) Pendapatan: Pendapatan konsumen menentukan daya beli dan
persepsi terhadap nilai suatu produk. Konsumen berpendapatan tinggi mungkin mencari
produk premium dengan kualitas unggul, sementara konsumen berpendapatan rendah lebih
sensitif terhadap harga; dan 4) Pendidikan: Tingkat pendidikan mempengaruhi cara konsumen
memproses informasi dan membuat keputusan pembelian. Konsumen berpendidikan tinggi
cenderung lebih kritis dan membutuhkan informasi yang lebih mendalam sebelum membeli,
sehingga strategi promosi dan penyampaian pesan harus lebih informatif dan persuasif.

Apabila manajemen perusahaan atau organisasi memahami dengan baik terkait usia,
jenis kelamin, pendapatan dan pendidikan, maka akan berdampak terhadap bauran pemasaran
yang meliputi: 1) Produk: Dengan memahami demografi, perusahaan dapat menciptakan
produk yang lebih sesuai dengan karakteristik konsumen; 2) Harga: Penetapan harga bisa
disesuaikan dengan tingkat pendapatan konsumen. Strategi seperti diferensiasi harga
(premium, menengah, ekonomis) memungkinkan perusahaan menjangkau berbagai segmen
pasar; 3) Tempat: Preferensi saluran pembelian juga bisa berbeda tergantung demografi.

Konsumen muda mungkin lebih memilih belanja online, sedangkan yang lebih tua cenderung
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memilih toko fisik. Hal ini menentukan strategi distribusi yang paling efektif; dan 4) Promosi:

Strategi komunikasi pemasaran perlu disesuaikan dengan tingkat pendidikan, usia, dan gender
konsumen.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh
(Taufiq, 2022), yang menyatakan bahwa demografi konsumen berperan terhadap bauran
pemasaran.

Conceptual Framework

Berdasarkan rumusan masalah, penelitian terdahulu yang relevan, hasil dan
pembahasan diatas, maka ditentukan conceptual framework terhadap penelitian ini adal ah
sebagai berikut:

Daya Beli
Konsumen

Pesaing

Bauran
Pemasaran

Perilaku
Konsumen

Gambar 1. Conceptual Framework
Berdasarkan gambar X diatas, daya beli konsumen, pesaing, perilaku konsumen dan
demografi konsumen berperan terhadap bauran pemasaran. Namun, selain variabel daya beli
konsumen, pesaing, perilaku konsumen dan demografi konsumen yang berperan terhadap
bauran pemasaran, terdapat variabel lain yang mempengaruhi, antara lain:
e Sumber Daya Perusahaan: (Zahran & Ali, 2020), (Parinsi & Musa, 2023), (Ali et al.,
2024).
e Keunggulan Kompetitif: (Susanto et al., 2023), (Jumawan et al., 2023), (Widodo, 2017),
(Febrian et al., 2023).
e Strategi Perusahaan: (Harahap & Susanto, 2020), (Ghafar et al., 2024), (Maulyan &
Sandini, 2023).
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5. KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan rumusan masalah, hasil dan pembahasan serta kerangka konseptual diatas,
maka kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
e Daya beli konsumen berperan terhadap bauran pemasaran;
e Pesaing berperan terhadap bauran pemasaran;
e Perilaku konsumen berperan terhadap bauran pemasaran;

e Demografi konsumen berperan terhadap bauran pemasaran.
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