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RINGKASAN

Analisis Segmentasi Manfaat Yaung Di Cari
Pada Pemasaran Produk Minyak Pelumas Mesin Seneda Motor
Di Jombang

Basuki Nugroho

Perubahan dinamika dunia pemasaran telzh mengalami perubahan paradigma dari
pemasaran massal ke pemasaran sasaran yang mengharuskan lebih memfokuskan pada
pelanggan yang teridentifikasi dalam menawarkan produknya pada sasaran-sasaran
tertentu.

Penelitian deskriptif ini bertujuan untuk mengetahui segmentasi pasar produk
minyak pelumas mesin sepeda motor berdasarkan manfaat yang dicari oleh konsumen.
Sampel diambil dengan kuesioner terhadap 250 responden di Jombang.

Pemecahan masalah menggunakan Analisis Multivariate vaitu Analisis Kluster
dengan teknik Nonhierarchical kluster (K-Means Cluster) dan Multidimensinal Scaling
(MDS). Penelitian pendahuluan mehibatkan 30 responden, uji vaiiditas dengan rumus
product moment memakai teknik analisis butir soal, diperoleh hasil semua butir valid
uniuk penelitian segmentasi manfaat yang dicari konsumen. Hasil uji reliabilitas internal
dengan rumus Alpha Cronbach, menunjukkan bahwa kuesioner tersehut reliabel.

Pada penelitian segmentasi menghasilkan variabel manfaat memperpanjang umur
mesin muncul sebagai segmen yang terbesar dengan milai F pada output tabel Anova
102,129, disusul vanabel manfaat tahan pada putaran/kecepatan tinggi dan ketiga variabel
menambah tarikan mesin lebih ringan. Komposisi demografi segmen ternyata mayoritas
pria berusia muda, berprofes: sebagai pelajar/mahasiswa.

Hasil penelitian dibtdang segmentast pasar dan pemetaan persepsi konsumen akan
sangat bermanfaat bagi pithak manajemen untuk mempertahankan dan mengembangkan
pasar sasaran yang sudah dikuasainya
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SUMMARY

Benefits Sought Segmentation Analysis
at The Marketing of Motorcycle Lubricating Oils Engine Product
in Jombang

Basuki Nugroho

A dynamic change of environment has resulted in the change of market structure
in related industries to be open market structure, so it causes a tight competition, and
the companies have changed their strategy to serve the market. As a result the marketing
world has gradually experienced change in paradigm from mass marketing to target
marketing which has to focus more on identified consumers in offering the products in a
certain targets. By understanding the market focus which is served it will make it easy
every marketer of a company to apply every marketing stratesgy.

The purposes of this research are to know market segmentation of lubricating oil
for motorcycie engine based on its benefits sought which force consumers to choose a

mark of lubricating oil. The sample is taken from 250 respondents in Jombang.

variables. The solution of the problem uses Cluster Analys1s and Multldlmcnsmnal
Scaling (MDS) by means of SPSS software version 10. The preliminary research
involving 30 respondents is conducted to test validity and reliability item questionnaires
which will be used as consideration to continue the research.

The result of validity test by using product moment with the technique of item
analysis proves that all items are valid for the research of segmentation and consumers’
perceptual mapping. The result of reliability test using internal reliability with the
formula Alpha Cronbach shows that the questionnaires are reliable.

In this segmentation research utility variable extends engine’s age which
becomes the biggest segment ( F table value for Anova is 102,123), followed by utility
variable of high speed and the third is variable which helps lower engine pullingand, and
than followed | by others variable.

The segment of demography composmon is in fact dominated by young men at
under 25 years old, whose profession is student who does not have seif income and but
the expense  from about 250000 - 500000 rupiahs per month.

The research result of market segmentation will be useful for knowledge related
with the same research and for management to maintain and develop the target market

which already dominated. &7{’
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ABSTRACT

Eenefits Sought Segmentation Analysis and Cunsumers’ Perceptual Mapping
at The Marketing of Motorcycle Luhricating Oils Engine Product
in Jombang

Basuki Nugroho

A dynamic change of marketing world has experienced a paradigm change from
mass marketing to a target marketing which needs to focus on identified costumers in
oftering product.

The purposes of this research areto know the market segment of lubricating oil of
motorcycle engine based on its henefits sought to choose a mark of lubricating il
The sample is taken from 250 respondents in Jombang by means of
questionnaire.

To solve the problems, multivariate analysis, that is cluster analysis and
multidimensional scaling (MDS) are needed. The introductory research involves 30
cespondents and validity 1est using product moment with the technique of item analysis
proves that all item are valid to do segmentation research. The result of internal reliability
test using Alpha Cronbach formula proves that the questionnaire is reliable.

[n this segmentation research it results in useful vanables to extend engine’s age
and 1t becomes the biggest segment, then followed by a usefu! variable which is resistant
toward the high cycling/high speed and the third is the vaniable adds lower engine pulling.

The segment of demography composition is in fact dominated by young men,
whose profession 1s student who does not have self income and the expense from about
250,000 - 500,000 rupiahs per month..

The result of the research based on the market segmentation will be advantageous
for management to maintain and develop target market which is already dominated.

Keywords :  Segmentation, positioning, benefit sought. ‘fé
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PENDAHULUAN
BAB 1
1.1. Latar Belakang

Globalisasi ekonomi dan kemajuan teknologi telah membuat para produsen
manca negara bebas menembus batas-batas negara. Konsumenpun semakin bebas
memilih di manapun barang/jasa itu berada. Kemajuan dunia telekomunikasi, cara-cara
pembayaran, transportasi, dan tcknologi pengiriman barang mengakibatkan pesanan
dapat dikirtm dalam tempo yang lebih cepat. Persaingan dalam industri sejenis menjadi
semakin ketat dan tajam, serta kemampuan hidup perusahaan-perusahaan menjadi
saling ketergantungan antara modal dan teknologi antara satu negara dengan negara lain
telah mengakibatkan tuntutan-tuntutan agar negara-negara lebih membuka diri terhadap
persaingan dari luar negeri. Hak-hak monopoli yang diberikan pemerintah kepada
produsen dalam negeri perlahan-lahan dihapuskan karena tekanan-tekanan luar negeri
yang semakin keras, dan terbukti usaha monopoli tidak menguntungkan, tidak efisien dan
membebani masyarakat. (Kasali, 2003),

Perubahan dinamika [ingkungan ini telah mengakibatkan juga pada perubahan
struktur pasar pada industri terkait menjadi struktur pasar terbuka, sehingga
memunculkan persaingan didalamnya dan perusahaan-perusahaan telah mengubah dalam
melayani pasarmnya. Hanya mercka yang berubahlah yang dapat terus bertahan,
Perusahaan harus membuka matanya dan mencari bagian-bagian atau relung pasar yang
belum tersentuh. Dalam perkembangannya dunia pemasaran lambat laun  telah
mengalami perubahan paradigma dari pemasaran banyak (mass marketing) ke pemasaran

* sasaran (target marketing) sebagai akibat perubahan lingkungan yang mengharuskan
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untuk lebih memfokuskan pada pelanggan vang teridentifikasi dalam menawarkan
produknya pada sasaran-sasaran tertentu. (Dharmmestha, 1998).

Pada stsi lain dengan melihat perkembangan struktur pasar sebagai faktor
eksternal perusahaan dan kemampuan perusahaan sebagai faktor internnya, maka sebuah
peruszhaan tidak dapat melayam seluryh pelanggan di pasar yang sangat luas. Pelanggan
terlalu banyak dan tuntutan pembelian mereka berbeda-beda. Perusahaan perlu
mengident;ﬁkasi segmen yang dapat dilayam secara paling efektif. Dalam pemasaran
massal, penjual menjalankan produksi massal, distribust massal, dan promosi massal atas
suatu produk bagi semua pembelii. Titik awal dan sebuah pencrapan strateg: segmentast
pasar  adalah berasal sebelumnya dari pemasaran massal vang masih heterogen.
Segmentas: pasar merupakan suatu usaha untuk meningkatkan ketepatan pemasaran
produk-produk perusahaan. Dengan menyikapi pergeseran paradigma dari pemasaran
massal (mass marketing) ke pemasaran sasaran (farget market) juga sebagai akibat
dinamika perubahan lingkungan {environment) mengharuskan setiap perusahaan untuk
febih memfokuskan pada pelanggan yang teridentifikast dalam menawarkan produknya,
pada éasaran-sasaran tertentu (Kotler, 2000).

Dalam suatu industri barang atau jasa yang sama atau sejenis sekalipun,
sebenarnya konsumen yang dilayani bersifat heterogen dan tidak mungkin hanya terdiri
dari satu golongan atau strata yang sama. Para pemasar berupaya untuk mengidentifikasi
kelompok-kelompok atau sub-sub kelompok di dalam pasar konsumen secara
keseluruhan. Suatu perusahaan yang melakukan suatu pendekatan secara sunggub-
sungguh terhadap konsumennya dan benar-benar memahami  kebutuhan mereka, akan

mampu memimpin pasar. (Halley, 1968; Rangan, Moriaty, Swartz, 1992),
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Pasar konsumen terdin dan seluruh individu dan rumah tangga yang membeli
atau mendapatkan barang dan jasa untuk keperluan pribadi. Para konsumen sangat
bervariasi dalam usia, pendapatan, tingkat penduduk, pola mobilitas dan selera sehingga
perilaku pembeli sangat bervariasi. Dalam hal inilah perusahaan tertantang harus mampu
memahami bagaimana konsumen bereaksi terhadap berbagai bentuk produk, harga, daya
tarik iklan yang berbeda dan sebagainya akan mempunyai keuntungan yang besar atas
para pesaingnya (Kotler, 20.00).

Perusahaan sebagai pihak produsen dan mungkin sekaligus sebagai pemasar
selalu berusaha untuk memenuhi segala kebutuhan konsumen dengan menawarkan
produk. Berbagat kelebthan dan daya tartk produk dari merek-merek lain yang
ditawarkan oleh produsen atau pemasar diharapkan dapat memenuhi kepuasan konsumen
mampu bersaing dalam pasar yang begitu Juas.

Dengan heterogenitas pasar perusahaan tidak mampu melayani atau memberi
kepuasan kepada semua konsumen. Mereka sebaiknya mengidentifikasi kelompok
konsumen yang mempunyai perbedaan  kebutuhan dan tanggapan atas strategi
pemasaran, Pemasar ﬁarus dapat mendengarkan dan memenuhi apa yang dinginkan
konsumen (voice of costumer) dan menggunakan informasi yang diperoleh untuk
menyajikan jasa maupan produk (product and services) yang baik (Itamar, 1993).
Pendekatan yang paling baik adalah dengan memilih kelompok yang dituju dan
menentukan keinginan mereka dengan mensegmentasikan pasar. Segmentasi pasar
dilakukan karena adanya perbedaan perilaku konsumen (consumer behavior) sehingga
suatu perusahaan tentunya harus mempunyai strategi berbeda untuk menjangkau jenis

konsumen fertentu. (Assael, 1995). Segmentasi pasar merupakan pengelompokan



konsumen atas dasar kesamaan keinginan dan karakteristik mereka. (Sally, Sinkin, Linda,
1991; Wind dan Cordoza, 1974). Dengan memahami siapa konsumennya, maka setiap
perusahaan dapat menentukan bagaimana cara menjangkaunya, produk apa yang
dibutuhkan, berapa harga vang layak dan bagaimana mempertahankan pasar dari
serangan pesaing (Kasali, 2000). Di lain pibak dengan mengidentifikasi dimensi-dimensi
penting dari keinginan konsumen terhadap suatu produk /arribut product) akan
mempengaruhi penerapan sualu strategi bauran pemasaran (marketing mix strategic)
yang baik. Hasil penelitian Zafar (1996), dalam mengelompokan pasar tourist domestik
di Amerika, Zafar mensegmentasikan “image” para tourist  untuk membanty
pengembangkan suatu strategi promosi yang baik.

Banyak perusahaan yang memanfaatkan pemasaran sasaran. Di sini penjual
membedakan segmen-segmen pasar utama, membidik satu atau dua segmen itu, dan
mengembangkan produk serta program pemasaran yang dirancang khusus bagi masing-
masing segmen. Daripada melakukan usaha pemasaran berpencar (pendekatan
“perhatian terpencar’}, mereka dapat memusatkan perhatian pada pembeli vang paling
mungkin dapat mereka puaskan (pendekatan “perhatian terpusat”). Pemasaran sasaran
mengharuskan pemasar melakukan tiga langkah utama, (Kotler, 2000) yaitu :

[. Mengidentifikasi dan memilah-milah kelompok pembeli yang berbeda-beda yang
mungkm meminta dan atau bauran pemasaran tersendiri.

2. Memilih satu atau lebih segmen pasar untuk dimasuki.

3. Membentuk dan mengkomunikasikan manfaat utama yvang membedakan produk

perusahaan dengan produk lain di pasar.



Oleh Neil (1997), proses pemasaran itu dikombinasikan dengan perencanaan
strategis, di mana segmentasi pasar harus dilakukan sejak awal, yaitu ketika proses
pertama dimulai, pada analisis peluang pasar. Sedangkan positioning produk dilakukan
setelah perusahaan melakukan targeting, yaitu memilih segmen yang potensial dan yang
akan dilayani. Kalau kedua hal ini sudah dirumuskan dengan baik, maka strategi bauran
pemasaran dapat dilakukan untuk mencapai optimasi produk. Hasil akhirnya adalah
sebuah ramalan  penjualan yang berorientasi pada kepuasan pelanggan. Dengan
memahami kebutuhan, keinginan dan karakteristik konsumen akan dapat menentukan
jenis produk apa yang diinginkan konsumen dan bagaimana memenuhinya dengan cara-
cara yang efektif. Menurut Abrat (1993), setiap segmen memerlukan penerapan strategi
yang berbeda, yang meliputi - perbedaan produk/jasa, program promosi, perbedaan harga,
perbedaan iklan, perbedaan tenaga penjual, perbedaan sistim distribusi, menyesuaikan
kebutuhan konsumen.

Produk minyak pelumas yang beredar di Indonesia, bukan hanya diproduksi oleh
Pertamina tetapi juga beberapa perusahaan patungan yang memegang lisensi dari merek-
merek asing seperti 4gip (ltalia), Castrol (Amerika), Pennzoil (Amerikaj, STP, Union
'76 dan Federal Oil (Indocommercial, edisi maret 1997). Dewasa ini semakin banyak
merek minyak pelumas yang meramaikan pasar, yang mudah di jumpai di toko-toko
minyak pelumas dan bengkel-bengkel sepeda motor seperti : Shell (Belanda), Top 1
(Amerika), Repsol (Italia), dif, bahkan pada awal tahun 2004 ini minyak pefumas merek
Centyum produksi Petronas dari Malaysia sudah resmi merambah pasar Indonesia dan
mulai mudah di dapatkan di toko-toko minyak pelumas. Banyaknya merek produk

minyak pelumas yang beredar dipasar ini, memungkinkan para konsumen menjadi bebas



memilih merek tertentu untuk mesin sepeda motornya. Pilihan konsumen muncul karena
adanya perbedaan datam mencari manfuat untuk memenuhi kebutuhan (Kotler, 2000).

Diantara berbagai pendekatan segmentasi pasar menurut Halley (1968) bahwa
pendekatan perilaku berdasarkan manfaat yang di can mempunyai unggulan karena dapat
memprediksi karakteristik segmen pasar lebih baik dihubungkan dengan pendekatan
lainnya. Hal lain yang mendasari pendekatan manfaat produk dan jasa adalah bahwa
manfaat yang dicart seseorang dalam mengkonsumsi suatu produk merupakan alasan bagi
keberadaan segmen-segmen. Berdasarkan segmentasi manfaat yang dicari oleh
konsumen, setiap perusahaan dapat mengetahui produk apa serta karakter yang
bagaimana akan ditawarkan kepada konsumen. Produk minyak pelumas untuk mesin
sepeda moter merupakan suatu produk yang sangat penting bagi para pengguna sepeda
motor, karena minyak pelumas mesin sangat penting dan besar manfaatnya bagi fungsi
sistem sepeda motor itu sendiri. Tanpa minyak pelumas, mesin sepeda motor tidak dapat
dihidupkan dan jalankan, schingga tidak akan memberi faedah bagi pemiliknya. Tetapi
dengan mendapatkan minyak pelumas yang sesuai dengan manfaat yang dicari konsumen
untuk mesin sepeda motornya, minyak ﬁelumas meimliki peran vang sangat vital sesuai
dengan besamya kegunaan vang dimilikinya.

Dari kondisi pemasaran minyak pelumas yang ada saat ini, tiap perusahaan perlu
menetapkan strategi bauran produk dalam rangka merangkul konsumen. Namun dengan
adanya persaingan akibat globalisasi tentunya akan mempengaruhi pola konsumsi
konsumen (Porter, 1999). Konsumen dengan mudah akan berpindah dari satu merk ke
merk lainnya. Strategi bauran pemasaran yang dilakukan setiap merk dapat dikatakan

sangat variatif baik mengenai promosi, distribusi, harga maupun produk, dan lain-lain.



Seiring dengan perubahan maupun perkembangan vang terjadi di Indonesia tentunya
pihak perusahaan perlu mengkaji lagi strategi pemasarannya untuk melihat strategi apa
yang sesuai dengan pola-pola konsumsi konsumen. Untuk itu perusahaan perlu
mensegmentasikan kembali pasamnya agar dapat melaksanakan strategi yang tepat dan
perusahaan juga merasa perfu memposisikan produk mereka secara tepat di benak
konsumen.

Untuk itu suatu perusahaan harus memiliki ciri khas (keunikan) yang dapat
membedakan produk mereka dengan produk pesaingnva agar dapat diingat oleh
konsumen (Kasali, 2003). Menurut Lancaster (1966) ciri khas suatu produk akan nampak
dalam atribut-atribut yang dimilikinya. Dikatakan pula bahwa suatu barang tidak dengan
sendinnya memberikan w/ility, suatu barang memiliki karakteristik, dan karakteristik
itulah yang membangkitkan utility. Karakteristik yang dalam positioning disebut atribut,
ditonjolkan produsen melakukan positioning (Kasali, 2003). Produsen minyak pelumas
mesin sepeda motor dalam memasarkan  produknya kepada konsumen dengan
menawarkan berbagai atribut yang berbeda. Produsen minyak pelumas berusaha
melakukan pembedaan produknya dari pesaing untuk mendapatkan bagian pasar yang
belum disentuh pesiang secara lebih serius. Dalam persaingan yang ketat saat ini,
berbagai merek minyak pelumas berusaha memposisikan mereknya dengan atribut yang
dimilikinya untuk merebut hati konsumen.

Penemuan baru yang dikembangkan oleh industri minyak pelumas mengakibatkan
terjadinya perubahan pada produk, dan hal ini menjadikan persaingan bisnis minyak
pelumas bertambah ramai. Menururt Kotler (2000) Marketing mix yang dikembangkan

oleh perusahaan harus didasarkan strategi “segmentation, targeting, dan positioning”



(STP). Penerapan strategi STP menjadi penting karena, dengan adanya perubahan pasar
siapakah sebenamya konsumen merek-merek minyak pelumas tersebut. Dengan strategi
STP, sebenarnya segmentasi dilakukan untuk memahami struktur pasar, strategi largeting
digunakan untuk memahami persoalan bagaimana memilih, menyeleksi dan menjangkau
pasar, sedangkan strategi positioning dilakukan untuk memasuki dan menempatkan
image produk dalam benak konsumen. Bagaimana perusahaan menyeleki pasar sangat
ditentukan oleh bagaimana perusahaan melihat pasar itu sendiri. Dengan demikian pasar
yang dilihat oleh perusahaan vang berbeda, yang didekati oleh metode segmentasi yang
berbeda akan menghasilkan peta vang berbeda pula.

Berawal dari konsep pemasaran yang bertujuan mendapatkan laba melalui
pemenuhan kebutuhan dan kepuasan konsumen, produsen minyak pelumas harus melihat
manfaat apa sebenamya yang dicari konsumen dalam membeli pelumas untuk mesin
sepeda motormya, dan memahami  bagaimanakah persepsi konsumen terhadap merek
minyak pelumas tersebut berdasarkan atribut-atribut yang dimilikinya, apa yang harus

dilakukan masing-masing merek untuk membedakan mereknya dari pesaingnya.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka masalah penelitian
dirumuskan sebagai berikut :
a. Bagaimanakah pasar konsumen produk minyak pelumas mesin sepeda motor
dikelompokkan berdasarkan manfaat yang dicari oleh konsumen di J ombang?.
b. Bagaimanakah profil segmen pasar konsumen pada pemasaran minyak pelumas

mesin sepeda motor di Jombang?.



1.3. Tujuan Penelitian

Tuuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalab untuk mengidentifikasi

segmen pasar konsumen produk minyak pelumas sepeda motor berdasarkan manfaat

yang dican konsumen, dan bagaimana profil segmen pasar konsumen pada pemasaran

minyak pelumas mesin sepeda motor di Jombang bagi konsumen vang sudah

membelinya. -

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat dan penelitian ini adatah :

Dari sudut kepentingan akadems.

Penelitian in1 mendiskripsikan keadaan segmentasi pasar konsumen minyak
pelumas berdasarkan manfaat vang dicari oleh konsumen pengguna dan
memetakan pentlaian konsumen terhadap atribut produk vang dican. Hasil dari
penelitian ini diharapkan dapat membantu memberikan masukan bagi pihak lain
yang ingin memperluas penelitian ini maupun penelitian lain yang berhubungan
dengan masalah segmentasi pasar dan positioning.

Bagi .Manajemen.

Penelitian segmentasi pasar konsumen produk minyak pelumas mesin sepeda
motor diharapkan memberikan masukan kepada perusahaan maupun distributor
dan retailernya dalam mengenal segmen pasarnya. Dengan memenuhi kebutuhan,
keinginan dan karakteristik konsumen akan membantu dalam menentukan jenis
produk apa yang dinginkan konsumen dan bagaimana memenuhinya dengan
cara-cara yang efektif, sehingga pada saat produk tersebut direpositioning,

segmen pasar sasaran dapat menyerapnya.



BAB 2

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Tinjavan Penelitian Terdahulu.

Beberapa penelitian terdahulu yang berhubungan dengan masalah penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1.

Orth dan Tureckova (2001), menelitt tentang segmentasi pasar dan positioning
dengan memakai multivanate anahsis menggunakan kluster anahisis dan
multidimensional skaling sebagai alat analisisnya, dengan sampel sebesar 300 orang
responden yang berasal dan turis non domestik. Dalam penelitian ini bertujuan untuk
melihat segmen turis vang berkunjung ke “Southem Moravia” sebagi salah satu
daerah tujuam wisata di Republik Chechnya. Segmentasi dilakukan berdasarkan
psychografic dengan menggali tipe-tipe orientasi tujuan turis mengisi waktu liburan
mereka, ada enam tipe vang dikelompokan oleh Orth dan Turechkova, yaitu Reiax-in
safety tourist, demanding pleasure traveliers, nature-loving vacationers, cuitural
interactionist, carefree wellness tourist, dan sightseeing individuals. Sebagai
deskriptor digunakan faktor demografi yang meliputi kebangsaan atau negara asal
turis, umur dan jenis kelamin. Sedangkan yang dipetakan adalah daerah-daerah wisata
yang menjadi pesaing Southern Moravia di wilayah regional Republik Chechnya
(Cech Paradise, Southem Bohemia, Karlovy Vary, Western Bohemia, Prague,
Krkomose Mountains, Northern Bohemia) dan negara-negara disekitamya seperti
Jerman, Hungaria, Austria, Perancis, Kroasia dan Italia Hasil dari penelitian ini

menunjukkan bahwa Southern Moravia bila dibandingkan dengan daerah tujuan
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wisata di kawasan regtonal lain masth berada pada posisi yang belum baik karena

menurut persepsi responden dalam pemetaan berada di kwadran empat, begitu pula

secara keseluruhan Republik Chechnya bila dibandingkan dengan negara-negara lain
dikawasan Eropa masih tertinggal, karena berada di kwadran 4, wisatawan manca
negara masih lebih tertank berkunjung keltalia, Perancis, dan Austria dari pada ke

Republik Chechnya. Melalui hasil penelitian ini akan oleh Orth dan Turechkova akan

dijadikan masukan kepada departemen pariwisatal setempat untuk menerapkan

strategl promosi yang tepat.
Dibandingkan dengan penelitian Orth dan Turechkova, penelitian ini memiliki
persamaan dan perbedaan yaitu :

a. Sama-sama mengkaji masalah segmentasi.

b. Sama-sama mengunakan demografi sebagi deskriptor dan mengidentifikasi
persepsi konsumern.

c. Alat analisis yang digunakan oleh Orth dan Turechkova sama penelitian ini yaitu
menggunakan kluster analisis dan tabulasi silang untuk membantu menganalisis
permasalahaannya. |

d. Lingkup penelitian Orth dan Turechkova adalah turis mancanegara yang
berkunjung ke Republik Chechnya, dengan jumlah sampel 300 responden,
sedangkan penelitian ini ruang lingkupnya adalah konsumen pengguna produk
minyak pelumas dengan jumlah sampel 250 responden.

e. Obyek penelitian Orth dan Turechkova daerah tujuan wisata di Republik
Checknya menggunakan psychografic sebagai dasar segmentasi, yaitu dengan

tipe-tipe orientasi tujuan turis mengisi waktu liburan mereka, ada enam tipe yang



dikelompokan oleh Orth dan Turechkova, yaitu Relax-in safety tourist,
demanding pleasure travellers, nature-loving vacationers, cultural interactionist,
carefree wellness tourist, dan sightseeing individuals. Sedangkan penelitian ini
menelitt masalah segmentasi dengan menggunakan demografi sebagai deskriptor
untuk menerangkan manfaat yang dicari sebagat dasar segmentasinya.

2. Reidar, Crotts, dan Arnstein (20081), meneliti tentang pendekatan segmentasi yang
fleksibel dan positioning tujuan wisata di sekeliling kepulauan Baltic. Penelitian
dengan menggunakan sampel sebesar 4004 orang responden wisatawan dari tiga
negara khusus di Eropa yaitu Denmark, Jerman dan Swedia. Alat analisis yang
digunakan untuk membantu memecahkan permasalahan adalah Multiple Logistic
regression dan multidimensional skaling. Dasar segentasi yang digunakan adalah
pertlaku konsumen dengan mengukur; tingkat kepuasan turis, nilai dan kemungkinan
berkunjung kembali. Faktor demografi seperti tingkat pendapatan, jenis pekerjaan,
usia, pendidikan, dan ketabat’keluarga yang dibawa beriibur. Selain itu penelitian
im juga memetakan alasan yang paling mendasar dan orang-orang vang berkunjung
kekawasan Baltic seperti ; urusan bisnis, berlibur, berlibur dan menenggok
temawkeluarga, khusus mengujungi teman/keluarga, event olahraga, dan pendidikan
event kebudayaan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa alasan orang berkunjung
ke Baltic yang terkuat adalah kelompok untuk berlibur, kemudian kelompok untuk
mengunjungi teman/keluarga dan keompok untuk urusan bisnis, event olahraga, dan
pendidikan event kebudayaan. Tujuan hasil penelitian ini akan dipakai oleh
perusahaan biro-biro perjalanan di Swedia, Jerman, dan Denmark untuk lebih

menyusun strategi promosi yang lebih memfokus pada target pasar yang akan dibidik.
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Dibandingkan dengan penclitian Reidar, Crotts, dan Amstein penclitian 1ni
memihiki persamaan dan perbedaan vaitu

a. Sama-sama mengkajl masalah segmentast pasar,

b. Samua-sama mengunakan demografi scbagar deskriptor.

¢. Penelitian Reidar, Crotts, dan Arnstein mengangkal dacrah Baltic sebagai tujuan
sebagar obyck peneliiannva dengan jumlah sampel 4004 orang responden.
Subvek penclian adalah tuns mancanepara khusus dar tiga nepgara yaitu
Denmark, Jerman, dan Swedia  Sedangkan penelttian in1 - mengangkat minyak
pelumas mesin sepeda motor sebagai obyck penelitian dengan jumlah sampel 250
responden dengan subyek penelitian adalah para pemakai sepeda motor yang
merawat dan menggunakan minvak pelumas untuk motormva.

d. Penclivan Rewdar, Crotts, dan Arnstein mengeunakan alat analisis Multiple
Logistic regression dan multidimensional skaling untuk membantu memecahkan
permasalahan adalah. Sedangkan penelitian int memakai Cluster analysis untuk
menganalists sepmen pasar dan menggunakan cross fubulation membantu
mencrangkan profil segmen yang terbentuk.

¢. Fokus penchitian Reidar, Crotts, dan Arnstein, scgmentasi dengan berdasarkan
perilake konsumen dengan mengukur; tingkat kepuasan turns, nilai, kemungkinan
berkunjung kembali dan memetakan memetakan alasan vang paling mendasar
dari orang-orang vang berkunjung kekawasan Baltic seperti ; urusan bisnis,
berltbur, berlibur dan menengpok teman/keluarga, khusus mengujungi
teman‘keluarga, event olahraga, dan pendidikan event kebudavaan. Sedangkan

peneliftlan 1n1 menelitt masalah segmentasi berdasarkan manfaat yang dicari



sebagai dasar segmentasi.dengan menggunakan demografi sebagai deskriptor
untuk menerangkan profil segmen yang terbentuk.

3. Mentzer, Flint, dan Hult (2002), penehttan in1 konsepnya dibangun dan
dikembangkan dart pysical distribution service quality (PSD() yang mendasarkan
pada tiga hal yaitu: Yimeliness, avaibility, dan Condition., Kemudian dikembangkan
dengan mensegmenkan konsumen pada defernce logistic agency (I.A) dengan 9
konsep- yang dikemukakannya, vaitu Personel contfact gquality, Order release
guuntities, Information quality, Ordering accuracy, Order conditon, Order quality,
Order discsrepancy handling, dan Times Lines. Penclitian imi sebenarmya penelitian
kualitatif yang dibantu dengan analisis kuantitatif dalam menganalisa mekanisme dan
hasilnya. Alat anahisis yang digunakan structural equation modeling, dengan sampel
sebesar 415 dengan random sampling. Hasil penelitian ini bertujuan untuk
menerapkan strategi kualitas pelayanan vang baik kepada konsumen sesuai customer
segment yang dilayaninya.

Dibandingkan dengan penelitian Mentzer, Flint, dan Hult penelitian ini
memiliki persamaan dan perbedaan yaitu :

a. Sama-sama mengkaji masalah segmentasi pasar.

b. Mentzer, Flint, dan Hult memfokuskan penclitiannva pada masalah kualitas
penyediaan pelayanan pada konsumen dengan mendasarkan segmentasi pada
Timeliness, avaibility, dan Condition, Sedangkan penelitian ini mengangkat
masalah manfaat yang dicari konsumen dalam membeli minyak pelumas mesin
sepeda motor sebagai dasar segmentasi dengan menggunakan demografi sebagai

deskriptor untuk menerangkan manfaat yang dicari sebagai dasar segmentasi.



¢. Penelitian Mentzer, Flint, dan Hult menggunakan alat analisis structurel equation
modeling dengan sampel sebesar 415 dengan random sampling. Sedangkan
penelittan ini menggunakan kluster analists dengan teknik K-means cluster untuk
membantu menganalists masalah segmentast manfaat yang dican dan cross
tabulations membantu profiling segmen vang terbentuk dengan jumlah sampel
250 responden.

d. Scgmen vang dihasiikan dalam  penchitan Mentzer, [Flint, dan [Hult adalah
Delense Logistics agency (DLA) dengan mendasarkan pada Persone! contact
quality, Order release quantities, [nformavon quality. Ordering accuracy, Order
conditon, Order quality, Order discrepancy  handling, dan Times lines.
Sedangkan dalam penelitian akan menghasilkan segmentasi berdasarkan manfaat
vang dicari konsumen dalam membel: minyvak pelumas.

2.2. Landasan Teori.
2.2.1. Konsep Pemasaran.

Kounscp pemasaran bertuyjuan membenkan kepuasan terhadap kebutuhan dan
kemnginan konsumen. Konsep pemasaran mengajarkan bahwa kegiatan pemasaran suatu
perusahaan harus dimulal dengan usaha mengenal dan merumuskan keinginan dan
kcbutuhan konsumen. Konsep pemasaran mcrupakan suatu filsafat bisnis yang bertujuan
membertkan kepuasan techadap keinginan dan kebutuhan konsumen atau berorientasi
pada konsumen (Stanton , [996).

Konsep pemasaran mempunval {ima unsur pokok (Dharmmestha dan Handoko,

1985} yaitu -
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1. Orientasi pada konsumen. Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan
konsumen harus menentukan kebutuhan pokok (basic needs) darl pembeli yang

akan dilayani dan dipenuhi.

[

Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran penjualan, karena

perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi segala kebutuhan pokok konsumen.

3. Menentukan produk dan program pemasarannya. Perusahaan dapat memproduksi
barang-barang dengan tipe dan model yang berbeda-beda dan memasarkannva
dengan program pemasaran yang berbeda-beda.

4. Mengadakan penelifian  pada konsumen untuk mengukur, menilai dan

manafsirkan ketnginan, sikap serta perilaku mereka.

5. Menentukan dan melaksanakan strategi vang paling baik.

Untuk melakukan kegiatan pemasaran, hendaknya selalu dilakukan dibawah
filisofi “berorientasi pada konsumen” yang telah dipikirkan secara matang tentang
pcmasaran yang efisien, efektif, dan bertanggung jawab sosial. Akan tetapi menurut
Kolter (2003), ada lima konsep yang bersaing fang dijadikan sebagai pedoman oleh
organisasi untuk melakukan kegiatan pemasaran, yaitu :

1. Konsep produksi

Menegaskan bahwa konsumen akan lebih menyukai produk yang tersedia
secara luas dan murah.. Para manajer perusahaan berorientasi produksi
berkonsentrasi nuntuk mencapat efisiensi produksi yang tinggi, biaya yang

rendah, dan distribusi secara besar-besaran. Dan diasumsikan bahwa



[

(VW]

konsumen terutama tcrtarik pada kelersediaan produk dan harga vang
rendah.

Konsep produk

Menyatakan bahwa konsumen akan menyukal produk-produk  yang
menawarkan cint paling bermutu, berkinerja, atau inovatif. Perusahaan akan
memusatkan perhatian untuk menghasilkan produk yang bermutu sepanjane
waktu. Mereka mengasumsikan bahwa para pembeli mengagumi produk-
produk yang dibuat dengan baik serta dapat menghargai mutu dan kinerja.
Konsep penjualan,

Konsep ini berkeyakinan hahwa para konsumen dan perusahaan bisnis, jika
dibrarkan, tidak akan secara teratur membell cukup banvak produk-produk
vang ditawarkan oleh organisasi tertentu. Oleh karena ifu. organisasi
tersebut harus melakukan usaha penjualan dan promosi vang agresif,
Konsep pemasaran

Mengatakan bahwa kunci untuk mencapal tujuan organisasional vang
ditctapkan  adalah perusahaan terscbul harus  menjadi iebih efektif
dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan. dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih.
Konsep beronentasi pada konsumen

Mengemukakan bahwa untuk mempceroleh hasil yang maksimal perusahaan
harus mengawali dani konsumen individual yang memfokuskan pada nilai
dan keinginan konsumen dengan mengintcgrasikan setiap pemasaran ke

perusahaan-perusahaan atau individu-individu dan rantai nilai yang saling
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berkaitan pada konsumen, sehingga pertumbuhan laba didapatkan melalui
pembagian keuntungan dengan konsumen, kesetiaan konsumen, dan umur
dari nilai vang diperoleh konsumen.
6.  Konsep pemasaran masyarakat

Menegaskan bahwa tugas organisasi adalah menentukan kebutuhan,
keinginan, dan minat dari pasar sasaran dan memberikan kepuasan vang
diinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan pesaing denpan
tetap memelihara atau meningkatkan kesejahteraan masyarakat dan

konsumen,

2.2.2, Strategi Pemasaran

Untuk mcndapa;kz}n strategi pemasaran dengan kualitas yang baik, setiap
perusahaan harus memperhatikan konsep pemasaran yang menyatakan bahwa untuk
mencapal tujuan organisasi terdiri atas kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta
memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para
pesaing (Kotter, 1997). Dengan lebih tegas perusahaan harus mengadakan perencanaan
strategis yang berorientasi pasar, yaitu proses manajerial untuk mengembangkan dan
menjaga agar tujuan, keahlian, dan sumber daya organisasi sesuai dengan peluang pasar
yang terus berubah. Tujuan perencanaan strategis adalah untuk membentuk serta
menyempurnakan usaha bisnis dan produk perusahaan sehingga memenuhi target laba
dan pertumbuban. (Kotler, 2000).

Setiap perusahaan memiliki kemungkinan terhadap strategi pemasaran dalam

melayani pasarnya (Engel, 1995), yaitu :



A. Mass Marketing
Strategi im di dasarkan pada filosofi mass marketing vang menganggap suatu
pasar sebagai suatu pasar yang besar dengan kebutuhan vang serupa, tanpa ada
segmen-segmen tndividual. Oleh karena 1tu dalam strategi 1m perusahaan
berusaha memenuht semua kebutuhan pembeli dengan melakukan produksi
massa, distrtbusi massa maupun promosi. Untuk mendukung suksesnya strategi
tni ada beberapa persyératan yang harus dipenuhi.
* Ada sejumlah besar orang vang memiliki kebutuhan atau keinginan vang
sama (homogen).
= Konsumen merasa bahwa produk-produk dari setiap perusahaan tidak ada
bedanya atau hanya kecil bedanya.
= Perusahaan harus mampu merancang satu dewan pemasaran yang dapat
memuaskan segala macam calon pelanggan.
B. Product—Variaty Marketing
Dalam strategi ini perusahaan berusaha menghasilkan beberapa produk vang
memiliki karaktén'stik vang berbeda misalnya kualitas, ukuran, model, wama
atau ciri-cirinya. Strategi ini lebih menekankan penyediaan berbagai segmen pasar
yang berbeda. Dasar pemikiran strategi ini adalah bahwa pelanggan memiliki
selera masing-masing dan selera tersebut berubah sepanjang waktu. Oleh karena
itu pelanggan membutuhkan variasi dan perubahan, perusahaan berupaya
menawarkan sebanyak mungkin produk yang bisa memenuhi semua variasi

tersebut.



C. Target - Markeiing
Perusahaan melakukan segmentast pasar, kemudian memihih satu  atau lebth
segmen  vang dianggap paling potensial dan menguntungkan serta
mengembangkan produk dan program pemasaran yang dirancang khusus untuk
segmen-segmen yvang dipilth, Dua Tipe strateginya :

v (oncentrated Marketing, bila perusahaan memtlih segmen tunggal, maka
diharapkan perusahaan dapat lebih memahami kebutuhan, motivasi dan
kepuasan setiap anggota segmennya.

»  Multisepment Marketing, dalam hal im perusahaan memilih 2 atau lebih
segmen pasar dan menyusun dewan pemasaran yang terpisah bagi setiap

segmen tersebut.

Menurut Kotler (2000) perusahaan yang melakukan pemasaran strategis modern
menggambarkan konsep pemasaran strategi yang tebih dikenal sebagai pemasaran STP
(Segmenting-1Turgeting-Positioning). Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat
dan agar bagaimana dapat menyusun strategi menurut Kotler (2000) diperlukan
perencanaan strategt pemasaran yang beronentasi pasar. Strategi in1 adalah proses
manajerial untuk mengembangkan dan menjaga agar tujuan keahlian, dan sumber daya
organisasi sesual dengan peluang pasar yang terus berubah. Tujuan perencanaan strategis
adalah untuk membentuk serta menyempumakan usaha bisnis dan produk perusahaan
sehingga memenuht target laba dan pertumbuhan. (Kotler, 2000). Perencanaan strategis
menurut Kotler memerlukan tiga kunci. Pertama, pengelolaan unit-unit bisnis perusahaan

sebagai suatu portofolio nvestasi. Kegiatan kunci kedua, mencakup pengevaluasian



kekuatan masing-masing unit bisnis secara tetap dengan mempertimbangkan tingkat
pertumbuhan pasar dan posisi serta kesesuaian masing-masing perusahaan di  pasar
tersebut. Kegiatun kunci ketiga vaitu strategt untuk masing-masing unit bisnisnya.
perusahaan harus mengembangkan suatu rencana dalam bentuk pengandaian (game plan)
untuk mencapai tujuan jangka panjangnya. Masing-masing perusahaan harus menentukan
strategl apa vang paling sesual darl sudut pandang posisinya di industrt dan tujuan,
peluang, keahlhan apa vang paling sesuai dan sudut pandang posisinya di industrt dan
tujuan, peluang, keahlian, serta sumber dayanya. Setiap program pemasaran harus
dijabarkan dalam program pemasaran vang dilakukan dengan menentukan bauran
pemasaran. Bauran pemasaran adalah salah satu kunci dalam teori pemasaran modern.
Bauran pemasaran adalah kelompok kuat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk
mencapat sasaran dalam pasar sasaran (Kotler, [997). L

Mc Carthy dalam Kotler (1997) mempopulerkan bagian kelompok kuat
pemasaran dalam 4 faktor yang disebut 4P vaitu product, price, place dan promotion.
Produk vang ditawarkan harus sesuat dengan keinginan konsumen dan bentuk vang
sangat berbeda dengan pesaing, harga yang ditawarkan dapat dijéngkau oleh konsumen,
dapat ditemukan dimanapun dengan menggunakan jalur distribusi vang efektif serta
promost produk dalam mengkomunikasikannnya cukup efektif dan dikenal oleh
konsumen.

Dart sudut pembeli setiap pemasaran dirancang untuk memberikan manfaat bagi
pelanggan. Robert Luterborn dalam Kotler (1977) berpendapat bahwa 4P berhubungan
dengan 4C yaitu kebutuhan dan keinginan (Consumer), biaya pelanggan (Cost),

kemudahan (Cunvenience) dan Komunikasi (Conwnunication). Jadi perusahaan yang
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unggul adaiah perusahaan yang dapat memenuhi kebutuhan pelanggan secara ekonomis,

mudah dan dengan komunikasi yang efektif.

2.2.3. Segmentasi Pasar

Segmentast pasar adalah suatu konsep vang sangat penting dalam kehidupan ini.
Bukan hanya untuk kepentingan bisnis, tetapi juga untuk kepiatan-kegiatan
kemasyarakatan atau kegiatan-kegiatan nirlaba lainnya. Dalam kegiatan bisnis
segmentasi memilth pasar sasaran, mencari peluang. menggerogoti segmen pemimpin
pasar, merumuskan pesan-pesan komunikasi, melayani {ebih baik, menganalisis perilkau
konsumen, mendisain produk, dan lain sebagainya.

D1 luar  kegtatan bisnis, segmentasi pasar dapat digunakan untuk
memasyarakatkan suatu undang-undang baru, melakukan kampanye-kampanve sosial,
mengkampanyekan  pembayaran  pajak, menyampaikan  pesan-pesan  politik,
menggairabkan kehidupan beragama, mendidik para siswa dan sebagainva. Sebelum
pesan-pesan itu disampatkan, semua pihak memerlukan peta segmentasi vang jelas.
Singkatnya segmentast agar perusahaan dapat mefayani lebih persuasif, dan yang
terpenting, memuaskan kebutuhan-kebutuhan dan keinginan-keinginan pihak vang ingin
dityju perusahaan. Untuk memasarkan suatu produk misalnya, seorang marketer harus
tahu betul siapa yang akan menjadi konsumennya. Dan sekitar 200 juta konsumen
Indonesia, marketer harus memilih satu atau beberapa segmen saja yang memiliki
karakter dan respons yang sama. Dengan memahami siapa konsumennya, maka ia dapat

menentukan bagaimana cara menjangkaunya, produk apa yang dibutuhkan, berapa harga
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vang layak dibebankan, dan bagaimana mempertahankan pasar im dari serangan para
pesaing.

Segmentast pasar merupakan suatu proses pembagian suatu pasar potensial ke
dalam beberapa kelompok konsumen yang berbeda dengan kebutuhan atau karakteristik
vang ada dan memihh satu atau lebth segmen menjadi sasaran dengan dewan pemasaran
vang berbeda (Schiffman dan Kanuk. 1995; Engel, 1995). Pasar vyang heterogen akan
dibag ke dalam kelompok-kelompok yang bersifat homogen. Berdasarkan hal tersebut
pemasar dapat menyusun program pemasaran untuk tiap segmen dengan lebih cermat,
mengalokasikan anggaran pemasaran sesuai dengan berbagai segmen, serta [ebth mudah
mengetahut dan memahami perilaku konsumennya.

Pada umumnya pasar untuk suatu produk atau jasa jarang yang homogen, akan
tetapi mempunyai perbedaan kebutuhan dan keinginan, perbedaan daya belt dan lamn
sebagainya. Untuk memenuhi berbagai perbedaan seperti kebutuhan dan keinginan
tersebut para produsen berupaya untuk memennhinya melalur pengelompokan pasar.
Dengan melakukan pengelompokan pasar perusahaan berharap akan lebih mudah
melayani berbagai kebutuhan dan keinginan pasar tersebut. Pada dasamya segmentasi
pasar adalah proses mengkotak-kotakan pasar ke dalam kelompok-kelompok pelanggan
potensial yang memiliki kesamaan kebutuhan dan atau karakter dan memiliki respon
vang sama dalam membelanjakan uangnya (Rhenald Kasali, 2000). Berdasarkan
segmentasi tersebut produsen berusaha melakukan pengembangan program-program
pemasaran yang terpisah {umumnya dengan produk yang berbeda) guna memenuhi

kebutuhan yang spesifik dari masing-masing segmen. Dengan melakukan segmentasi
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pasar produsen berharap dapat menciptakan kesesuaian yang lebih baik antara apa vang

diharapkan pasar dan apa yang ditawarkan perusahaan.

Dalam menentukan dasar segmentasi yang akan digunakan, ada dua metode

pendekatan yang bisa dipakai yaitu pendekatan A-priori dan pendekatan Post-hac (Neal

dan Dawley, 1997):

a).

b).

Pendekatan Segmentusi A-Priori.

Adalah pendekatan .yang dilakukan sebelum suatu survei segmentasi difakukan atau
sebefum suatu produk atau jasa/ide/kampanye diluncurkan ke pasar sasaran. Marketer
mengkotak-kotakan pasar berdasarkan ciri-ciri yang sudah diketahui seperti geografi,
demografi, cohort, psikografi dan sebagainya. Melalut pendekatan ini marketer dapat
menunjukkan siapa sasaran pasarnya, berapa usianva, berapz penghasilannva
perbulan, di mana kelas sosialnya dan bagaimana peritaku mereka. [Dalam bahasa
vang sederhana, dalam segmentasi apriori dapat dikatakan * Saya sudah tahu scgmen-
segmen yang ada™.

Pendekatan segmentasi Post-hoc.

Dalam pendek.atan i1 marketer tidak mengkotak-kotakan pasar sebelum data
dikumpulkan dan dianalisis. Tetapi segmen-segmen dibuat setelah data dikumpulkan
dan dianalisis sesuai dengan atribut-atribut yang marketer anggap penting. Jadi
pendekatan post-hoc adalah pendekatan yang berorientast pada riset dan
dikembangkan untuk produk-produk spesifik pada suatu jangkauan waktu tertentu.
Dengan demikian, marketer tidak menggunakan segmen-segmen standar yang dapat
diakses oleh seluruh marketer atau pesaing. Pendekatan post-hoc yang dilakukan

pihak-pthak yang berbeda dapat menghasilkan segmen yang berbeda-beda.
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Kekuatannya sangat tergantung pada pengetahuan marketer terhadap produk dan
pasar yang ditekuninva (product-market knowledge). Pengetahuan ini akan
membimbing marketer menentukan atribut-atribut apa yang layak digunakan sebagai
dasar analisis segmentasi yang dilakukan. Pengetahuan ini menentukan kepekaan
marketer dalam melihat pasar. Semakin jeli dan semakin mampu mengasah
pengetahuannya, maka ia akan semakin mampu menggerogoti segmen pemimpin

pasar (market leader) atau mengecohkan pesaing.

2.2.4. Tujuan dan Manfaat segmentasi pasar.

Meski para pemasar mempunyai maksud vang berbeda-beda dalam melakukan

segmentasi pasar, Menurut Weinstein {1994) segmentasi pasar mempunyai tujuan utama

yang sama yaitu “To improve your company's competitive position and better serve the

needs of your customer” (melayani konsumen lebih baik dan memperbaiki posisi

kompetitif perusahaan Anda).

Setidaknya ada lima keuntungan yang dapat diperoleh dengan melakukan

segmentasi pasar (Kasali, 2003), yaitu :

1.

Mendesain produk-produk yang lebih responsive terhadap kebutuhan pasar.

Hanya dengan memahami segmen-segmen yang responsif terhadap suatu stimuli
maka perusahaan dapat mendisain produk yang sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan segmen-segmen ini. Teknik-teknik riset yang dikembangkan datam
beberapa tabun terakhir ini dapat membantu para pemasar mendeteksi keinginan-
keinginan yang terkluster ini. Jadi perusahaan menempatkan konsumen di tempat

utama, dan menyesuaikan produknya untuk memuaskannya (customer satisfaction at

profit).
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Menganalisa Pasar.

Segmentasi pasar membantu sksekutif mendeteksi siapa saja yang akan menggerogoti
pasar produknya. Karena per{u diingat bahwa dalam persaingan’ pasar bukanlah
semata-mata “mereka yang menghasitkan produk yang sama dengan yang perusahaan
buat dan disajikan kepada konsumen”. Pesaing kita adalah mereka yang mampu
menjadi alternatif bagi kebutuhan konsumen (Slywotzky, 1996). Mungkin mereka
(pesaing kita) belum muncul hart im, tapt esok akan muncul.- Mungkin produk baru
itu muncul tidak sama persis, tetapt vang dipuaskan adalah kebutuhan yang
sama.Mungkin mereka datang dari konsumen kiia vang hart im belum puas, mungkin
mereka datang dari mantan karyvawan atau penyalur kita yang mengisi salah satu mata
rantai vang belum terpenuhi. Dan mungkin dengan melalui hal-hal seperti im telah
terjadi perpindahan nilai fvalue migration) dan produk perusahaan kita kepada
produk-produk [amn vang sejenis.

Menemukan peluang (riche).

Setelah menganalisis pasar, mereka yang menguasal konsep segmentasi dengan batk
akan sampai pada ide untuk menemukan peluang, Pelus;.ng mi tidak selalu sesuatn
vang besar, tetapi pada masanya 1a akan menjadi besar, [ngatiah konsumen itu perlu
“belajar” mengenali sesuatu atau “mengikuti” orang lain, atau “merasa butuh”
terhadap suatu produk.

Menguasai posisi yang superior dan kompetitif.

Mereka vang menguasal segmen dengan baik umunya adalah pabam betul
konsumennya. Mereka  mempelajari pergescran-pergeseran vang terjadi pada

segmennya. Sebagai contoh perusahaan sabun mandi Lux selalu mempelajari segmen
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wanita muda sechingga secara periodik ia mengganti bintang-bintang iklannya dan
cara penvajiannya.
5. Menentukan strategi komunikasi yang efektif dan efisien.

Bila perusahaan sudah mengetahui dengan persis siapa segmennya, maka perusahaan
harus tahu bagaimana harus berkomunikasi secara baik  dengan segmennya. Jadi
perusahaan harus merencanakan dengan baik bagaimana memilth komunikator,
menyampaikan pesan (nada-suara, jenis musik, background. pifthan kata) serta
memilih media yang menjangkau segmen ini. Maka selain konsep segmentast pasar,
di sini pemasar harus menguasai dan paham konsep perencanaan media dan alternatil’
media yang ada, karena setiap media memiliki karakeeristik dan segmen vang

berbeda-bedea pula.

Sedangkan oleh Loudon dan Bitta (1994) mengemukakan manfaat penggunaan
segmentass pasar antara lain :

I. Dengan cepat dapat mendeteksi kecenderungan perubahan pasar.

2. Merencanakan produk yang sesuai dengan permintaan pasar.

3. Menentukan penampilan iklan secara efektif.

4 Memanfaatkan penggunaan promosi yang layak dalam media yang benar pada

segmen dengan keuntungan yang terbesar.

2.2.5. Dasar-dasar segmentasi pasar
Dalam segmentasi pasar terdapat bermacam-macam cara, secara garis besar

variabel-variabel yang digunakan untuk membuat segmentasi pasar adalah sebagat



berikut (Assael 1995, Engel 1995: Hawkins and Kenneth 1998; Kotler 2000; Green and

Krieger [991; Crask and Krieger Fox and Srout 1995, dit) :

tJ

Tad

Segmentasi berdasarkan Geografis.

Segmentasi berdasarkan vanabel geografi seperti wilayah, ukuran daerah, dan
kepadatan populasi.

Segmentast berdasarkan Demografis.

Segmentast pasar vang pembagian berdasarkan variabel demografi vaitu umur,
lenis kelamin, sikius hidup keluarga, pendapatan, pendidikan, pekerjaan dan
kelas sosial ekonomi.

Segmentast berdasarkan Psikografis.

Pembagian pasar didasarkan variabel psikografi seperti kebiasaan. gaya hidup,
dan sikap dalam melakukan pembelian.

Segmentasi berdasarkan Kohort

Yattu pengelompokan pasar yang didasarkan kepada suatu generasi / angkatan
vang dibentuk atas kejadian-kejadian yang besar misalnya: angkatan 45,
generast orde baru, generasi Koes Plus dan sebagainya.

Segmentast Berdasarkan Teknografis.

Yaitu untuk membidik konsumen barang-barang teknotogi baru, terdapat
segmen-segmen yang dibentuk berdasarkan variabel yang orientasi keluarga,
karier, motivasi hiburan, dan status.

Segmentasi berdasarkan manfaat yang dican.

Segmentasi ini dikembangkan dengan mempelajari atribut-atribut yang dianggap

konsumen memberikan manfaat yang penting, seperti misalnya seseorang
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membeli suatu produk karcna beberapa alasan sebagai berikut: a) karena rasa, b)
karena harga murah, ¢) karena mudah penggunaannya , dan lain schagatnya.
Berdasarkan segmentasi manfaat vang dicari konsumen, marketer harus selalu
berusaha mengetahul kebutuban konsumen dan mengembangkan produk untuk
memenuhi kebutuhan tersebut, dengan cara melakukan identifikasi kebutuhan
herdasarkan manfaal produk vang diperoich konsumen

Segmentast berdasarkan Pertlaku,

Datam segmentast 11 pembeh dibagi menjadt beberapa kelompok berdasarkan
pengetahuan, sikap, pemakaian atau tanggapan mereka terhadap suatu produk.

Banyak pemasar vakin bahwa variabel perifaku kejadian, status pemakal. ingkat

pemakaian. status keseliaan, tahap kestapan pembehi. dan sikap.

Svarat-svaral Segmentast Pasar vang etfekiif,

Banvak cara untuk melakukan segmentast pasar namun tidak semua cara tersebut

menghasilkan  scpmentasi  yang efektif. Pemilthan segmen hendaknva dilakukan

berdasarkan risct vang memadat denigan pertimbangan-pertimbangan yang tepat. Agar

segmentast pasar  vang dibentuk clektif dan membert mantaat yang optimal maka

segmentsi tersebut sebaiknva memenuhi kriteria sebagar bertkut (Kotler, 2000).

L
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Daput diikur: Artinya segmen yang dibentuk, daya beli dan profil segmen harus
dapat dwkur.

Besar: Segmen harus cukup besar dan menguntungkan untuk dilayani, Suatu
segmen harus merupakan  kelompok homogen terbesar yang paling mungkin,
vang berharga untuk dirath dengan program pemasaran yang dirancang khusus.

Tidak ada gunanva, musalnya, bagi perusahaan manufaktur otomotif untuk



mengembangkan mobil bagi orang-orang yang tingginva kurang dari empat kaki.
Satu hal yang paling penting di sini justru adalah apakah pasar itu memiliki daya
beli vang memadai dan kesediaan membeli fwillingness ro purchase).

Duput diakses: Segmen yang baik harus dapat dijangkau ruccesible) baik secara

s

fisik /dlistribusi} maupun nonfisik (komunikasi dan promosi}) dan dengan kata lain
ditayani secara efektif baik oleh jaringan distribusi maupun oleh media atau
jaringan promos..

& Dupat dibedakan: Segmen-segmen secara konseptual dapat dipisah-pisahkan dan
memberikan tanggapan vang berbeda terhadap elemen dan program bauran
pemasaran vang berbeda. Jika wantta vang telah menikah dan belum menikah
memberikan tanggapan vang yang sama atas penjualan parfum, mereka bukanlah
segmen vang terpisah.

5. Dapar diambil tindukon. Program-program vang efektif dapat dirumuskan untuk
menarik dan melavani segmen-segmen yangnya, serta lavak untuk dilaksanakan

dan sesual dengan kemampuan sumber daya yang dimiliki perusahaan,

Prosedur Dalam Tahapan Melakukan Segmentasi.
Kotler (2000) mengemukakan tiga langkah prosedur untuk mengidentifikasikan
segmen pasar yaitu
1. Tahap Surver.
Peniset melakukan wawancara untuk mencari penjelasan dan membentuk kelompok
fokus untuk mendapatkan pemahaman atas motivasi, sikap, dan perilaku konsumen.

Selanjutnya, penset menyiapkan Kuesioner resmi untuk mengumpulkan data



mengenai atribut dan peringkat kepentingan atribut tersebut; kesadaran merek dan
peringkat merek; pola-pola pemakaian produk; sikap terhadap kategori produk;

kondis1 demografis, geografis, psikografis, dan mediagrafis responden.

|-

Tahap Analisis.

Periset menerapkan analisis faktor terhadap data tersebut untuk membuang
variabel-variabel yang berkorelasi tinggi, kemudian menerapkan analasis kelompok
untuk menghasilkan jumlah segmen yang berbeda-beda secara maskimum,

Tahap Pembentukan.

[F¥]

Masing-masing kelompok  dibentuk berdasarkan perbedaan sikap, perilaku,
demografi, psikografis, dan pola media. Masing-masing segmen dapat diberi nama
berdasarkan sifat-sifat dominannya.
Loudon dan Bttta (1993) mengemukakan ada delapan tahapan pada segmentasi
pasar, vaitu ;

Tahap 1 : Pembatasan masalah atau menentukan suatu tujuan penelitian vang
dilakukan. Misalnya, segmentasi pasar dapat digunakan untuk menjawab
pertanyaan tentang respon dari strategi pemasaran pada suatu perusahaan.

Tahap 2 © Memilih suatu dasar segmentasi. Dalam memilih dasar segmentasi ada dua
metode yaitu apriori dan metode clustering. Misalnya dampak terhadap
kenaikan harga, pengukuran penghasilan konsumen sebagai dasar
segmentasi. Sedangkan metode clustering digunakan untuk memilih dasar
segmentasi. Misalnya, variabel kelompok konsumen seperti kebutuhan,
sikap dan Karakteristik gaya hidup konsumen. Selama memilih dasar

segmentasi, pemasar harus dapat menentukan apakah elastisitas dari



Tahap 3 :

Tahap 4 :
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perbedaan kelompok nyata dan merupakan faktor penyebab atau paling
tidak ada hubungan dengan perbedaan di antara kelompok. Faktor tersebut
sebagai dasar dalam membagai pasar ke dalam segmen-segmen.

Memilih deskriptor untuk memberi batasan, karakteristik atau apa saja
vang berhubungan dengan dasar segmentasi. Deskriptor dari segmen
termasuk pada jenis kelamin, tingkat sosial kelas konsumen, dil. Dalam
menentukan dasar memilih untuk segmentasi dan deskriptor segmen
sering timbul persoalan, seperti segmen-segmen dengan perubahan
elastisitas untuk variabel-variabel pemasaran tidak dapat diidentifikasi
dalam bentuk demografis vang dapat diidentifikasikan, tetapi tidak ada
perubahan elastisitas untuk variabel pemasaran. Oleh karena itu ahli
pemasaran tidak dapat menemukan kejelasan di antara deskriptor segmen
dan dasar memilih untuk segmentasi yang dapat membatasi implementasi
strategi. Masalah lain  termasuk kemampuan manajemen untuk
menggunakan informasi tentang penguraian (descriptor) segmen bahwa
deskriminasi di antara segmen sebagai input untuk merencanakan strategi
pemasaran. Deskriptor harus dapat memberikan alasan agar menemukan
variabel yang berhubungan dengan keputusan.

Memilih contoh konsumen sebagai kelompok yang mewakilkan dari
populasi besar yang mempunyai minat. Hal ini untuk riset dan identifikasi
segmen dengan biaya yang rendah, kemudian menentukan segmen dengan

mengidentifikasikan berdasar konsumen vang menjadi pilihan.
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Peneliti pasar mengumpulkan data aktual pada uraian segmen dan sampel
konsumen. Apabila data tersebut telah diperoleh, maka pemasar selain
percava pada data primer perlu pula mendapatkan data sekunder dan
sumber-sumber lainnya.

Peneliti membentuk segmen dengan memilih sampel kelompok konsumen
vang termasuk kategori vang didasarkan pada ptithan deskriptor
konsumen. Ahli pemasaran harus dapat membatasi dan menggunakan
dasar pembagian untuk menentukan pada segmen yang mana untuk setiap
sampel konsumen vang akan ditcntukan.

Mcnetapkan profil segmen. Menetapkan profil segmen berdasarkan pada
pembedaan karakteristiknya,

Memindahkan hasil ke dalam strategi pemasaran. Dalam tahap int ahh
pemasaran dapat menggunakan segmen menaksir ukuran dan profil untuk
memtlih  target kelompok pasar serta memanfaatkannya dalam
merencanakan, melaksanakan dan mengevaluasi strategi pemasaran vang

layak.

Sedangkan menurut Kasali (2003) prosedur yang dianjurkan untuk melakukan

segmentasi adalah sebagat berikut:

1. Kumpulkan informasi tentang produk, persaingan dan konsumen.

2. Pelajari konsumen yang ingin difayani dan tentukan basis segmentasi vang akan

digunakan. Ingatiah semua jenis cara segmentasi tetap harus menjadi landasan

berpikir, tetapi dalam pelaksanaannya, untuk analisis, anda harus mengambil salah

satu basis yang dikombinasikan dengan basis demografi.



Aplikasikan metodologi untuk mengidentifikasikan sejumlah segmen.

]

4. Setelah data terkumpul. buatiah profil konsumen pada masing-masing segmen.
5. Pilibiah target segfnenl vang pahing potensial, batk dari segit besar. dava beli maupun
Kemampuan perusahaan untuk melavaninva.
6. Kembangkan program-program pemasaran yang konsisten dengan segmen vang
diptlih melalut program marketning mix.
7. Lakukan evaluasi dan perbaiki program-program vang belum sejalan dengan
kebutuhan segmen
Prosedur tahapan segmentasi pasar dalam penelitian 11 akan tebih mendasarkan
pada pendapat vang dikemukakan oleh Kotler karena lebih sesuai dengan kebutuhan
pemelittan tm. Tetapt untuk dapat lebih menggambarkan ientang keberadaan latar
belakung responden. maka akan dipadukan dengan pendapat !.oudon dan Bitta. denpan

menambahkan deskriptor pada proses penelinan ini.

2.2.6. Strategi Dalam Melakukan Scgmentasi Pasar
Pemasar mempunyat banyak pihihan dalam mencrapkan strategi segmentasi.

Sceeara umum segmentasi merupakan pengembangan daripada strategi pemasaran yang
terdeterensias:. Alternatif’ pemilihan strategi segmentasi pasar sccara garis besar terdin
dart deffereniianion, concentration, dan atomization (Kasali, 2003),
a).  Ditferensiation

Dalaim  strategi  segmentas1 pasar, pihhan pertama  vang  dianjurkan adalah

melakukan diferensiasi, vaitu secara sengaja memasuki dua atau Iebih segmen vang

berdasarkan kebutuhan-kebutuhan konsumennya. Sctiap segmen vang berbeda-beda



1ni akan memperoleh treatment atau perlakuan yang berbeda-beda atau marketing

vang berbeda-beda. Sub-mereknya bisa berbeda (bandingkan antara Toyota Corola,

Corona, dan Kijang), harganya bisa dibedakan dan sebagainya. Dalam pemahaman

segmenatasi int perlu dibedakan antara diferensiasi pasar dengan diferensiasi

produk :

1). Diferensiasi Pasar . Diferensiasi pasar atau Market differentiation adalah a

2).

segmentation  strategy. Dasarnya adalah  kebutuhan-kebutuhan/keinginan-
keinginan konsumen vang berbeda-beda tergantung pada market demands.
Diferensiasi Produk
Diferenstast produk atau product differentiation adalah bukan o segmen
strategy. Diferensiasi produk adalah supply-side-oriented. Pada awalnva
diferensiasi produk ditakukan terhadap produk-produk vang menyandangnva
kesan komediti, seperti misalnya sabun mandi, pasta gigi dan sebagainva.
Produk-produk commodity-type ini cenderung dipandang konsumen sebagai
tidak berbeda, karena fungsinya sama dan tunggal, vaitu kebersihan Oleh
karenanya membeda-bedakan produk menjadi sangat penting. Pembeda-bedaan
inilah yang disebut product differentiation. Misalnva pembedaan dilakukan
melalui merek, ukuran, warna, bau, dan kemasan Product differentintion
digunakan marketer untuk membedakan dirinya dengan pesaing-pesaingnya
(Dickson & Ginter, 1987).

Dengan demikian jelas bahwa diferensiasi yang dimaksud dalam pemilihan

strategl segmentasi adalah diferensiasi pasar. Diferensiasi pasar memiliki fungsi



b).

c).
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vang lebih luas vang mencakup pembedaan produk, promosi, harga dan

distribusi untuk setiap segmen yang berbeda.
Concentration.
Alternatif lainnya adalah melakukan konsentrasi pada satu segmen saja.
Konsentrasi bisa dilakukan dalam bentuk geografi, yaitu di wilayah tertentu saja.
Misalnya pakaian dalam wamta merek Triumph atau baju prnia Arrow dan
sebagainya. Konsentrasi berartl perusahaan memutuskan hanya melayani satu dan
berbagai segmen vang potensial laimnya.
Pemasaran vang lerkonsentrasi adaiah penjelmaan dan mass marketing ke dalam
sebuah celah yang lebth fokus. Oleh karenanya biaya pemasarannya tidak semahal
cara diferensiasi. Dengan demikian cocok untuk perusahaan baru yang masih
memitliki sumber daya vang terbatas (Kasali, 2003).
Atomization.
Lawan dan konsentras: adalah atomisast (Kasali, 2003). Dalam atomisasi, pasar
vang dikuasai dipecah-pecah lag: hingga lebih detail, bahkan hingga tingkat
Individual konsumen, Strateg) 11 biasanya diterapkan oleh produsen-produsen yang
membuat barang-barang/jasa-kasa yang harganva sangat mahal dan kualitasnya
tinggi, tetapi konsumen sangat sensitif terhadap kepemilikan. Misalnya jam tangan
merek tertentu, motor-motor besar, mobil-mobil mewah edisi terbatas, real esatate,
pesawat terbang, dan lain-lain. Kunci strategi pemasaran imi adalah keunikan
produk, pemilikan bahan-bahan berkuaiitas, pelayanan yang prima dan kustomisasi

(sesuat pesanan).



Scemen pasar dapat dibentuk dengan banyak cara. Salah satunva adalah dengan
mengidentitikas pola segmen preferensinya (Kolter, 20001, sebagat berikut -
1y Preferenst homogen.
Menunjukkan suatu pasar di mana scmua Konsumen secara kasar memiliki
referenst vanp sama.
2) Preferensi terschar.
Dalam hal i, preferenst konsumen mungkin tersebar diseluruh bidang pasar dan
preferensi konsumen sangat beragam.
31 Preferensi terkelompok.
Pasar mungkin menunjukkan kelompok preferensi vang berbeda-beda. vang

dinamakan scgmen pasar alunii,



BAB 3

KERANGKA KONSEPTUAL

Pasar Konsumen Minyak Pelumas Mesin Sepeda Motor

y

Dasar Segmentasi :
Manfaat Yang Dican Konsumen
dari Produk Minyak Pelumas

Deskriptor : l
Demografi

Manfaat Minvak Pelumas
vang dican Konsumer:

. Mompermudah Meaghuduphan Mesin
. Membantu Tarikan Mesin Ringan

. Menjaga Subu mesm

. Membantu Mcsin Stabil

. Mencegah Mesin Macct Mendadak

. Mengurangi Gesekan bagian mesin

. Tahan Pada Kecepatan Tinggi

. Mencegah Sclip Kopling

9. Mencegah Penparatan mesin

L0. Memperpanjang Umur mesin

[TV T N ) O

o~

I

Pembentukan Segmen-segmen
manfaat miayak pelumas

v

Profiling Segmen
P

Gambar 3.1 : Kerangka Konseptual Penelitian
Mengacu pada prosedur segmentast dan Kotler (2000),
Loudon dan Bitta (1995).
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Dalam penelitian “Analisis segmentasi manfaat vang di carl pada pemasaran
produk mimvak pelumas sepeda motor di Jombang”, kegiatan penelitian ini diawali
dengan mengadakan survel pendahuluan dengan metode fokus group, dari 25 kosumen
vang diwawancarai dibeberapa bengkel sepeda motor dan teko khusus tempat penjualan
dan penggantian minyak pelumas, maka dasar segmentasi yang diputuskan untuk dipakai
menganalisis segmentasi adalah segmentasi manfaot yany dicart. konsumen (henefit
soughi} dalam pembefian minvak pelumas. Untuk memperjelas keberadaan segmen vang
diteliti maka sesuai pendapat Loudan dan Bita (1995) harus diputuskan variabel
deskriptornya. Sesuai dengan pengamatan dalam fokus group maka untuk penelitian ini
demografi akan dipakat sebagal Deskriptor untuk memperjelas dan diharapkan akan
dapat menerangkan dengan detail tentang keberadaan fatar belakang segmen vang akan
diteliti,

Hasil wawancara dengan para pemakai minyak pelumas mesin sepeda motor
tersebut maka didapatkan sepufuh manfaat yang dicari konsumen vyaitu : mempermudah
menghidupkan mesin, membantu tarikan mesin ringan, menjaga suhu mesin, membantu
mesin  stabil, mencegah mesin macet mendadak, mengurang: gesekan bagian-bagian
mesin, tahan pada kecepatan tinggi, mencegah selip kopling, mencegah pengaratan
mesin, memperpanjang umur mesin.

Mantaat minyak pelumas yang dicart konsumen yang menjadi dasar
pertimbangan responden memilih produk minyak pelumas tersebut diatas selanjutnya
dijadikan dasar untuk menyusun kuesioner yang akan dijadikan alat untuk
mengumpulkan informasi dari responden dalam penelitian ini. Sebelum disebarkan secara

keseluruhan dalam jumiah sampel yang sudah ditentukan, maka kuesioner ini nantinya
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akan diuji coba dulu kepada 30 responden dengan tujuan untuk menguji apakah 151
kuesioner tersebut sudah memenuhi uji validitas dan reliabilitas. Bila sudah memenuht un
validitas dan reliabilitas tersebut, maka kuesioner baru digandakan untuk didistribusikan
kepada responden. Sclanjutnya Jawaban-jawaban yang diberikan responden dibenkan
nilai untuk mengukur skala jawaban vang masuk dari responden dengan cara mentabuiasi
setiap jawabhan responden dalam kuesioner.

Proses analisis éegmentasi manfaat vang dicari oleh konsumen dengan memakai
metode cluster analysis. Dalam proses ini data mengenai vanabel demografi sebagai
Deskriptor akan dioiah sekaligus bersama-sama, sehingga nantinya akan iclas dapat
memberikan penjelasan dan menerangkan pada profil segmen-profil segmen vang akan
muncul mengenai keberadaan segmen vang diteliti. Tahap pembentukan profil masing-
masing segimen yang muncul dapat diberi nama berdasarkan sifat-sifat dominan vang ada.
Sehingga semua profil segmen vang muncul dapat dijadikan pertimbangan perusahaan
untuk menentukan target mana yang akan dijadikan pasar sasaran. Dengan demikian
perusahaan akan dapat merumuskan strategi yang paling tepat untuk produk-produknva

di pasar yang akan dituju.
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METODE PENELITIAN

4.1. Pendekatan Penelitian.

Penelitian Analisis Segpmentasi berdasarkan manfat yang dicari konsumen pada
Pemasaran Produk Minyak Pelumas Mesin Sepeda Motor di Jombang merupakan jenis
penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Penelitian deskriptif merupakan
penelitian yang dilakukan dengan tujuan menegaskan dan menggambarkan karakteristik
suatu variabel dalam situasi tertentu (Sekaran, 1992). Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode survei, yaitu penelitian yang mengambil sampel dari suatu
populasi dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data (Singarimbun dan
Effendi, 1989).

4.2. Populasi dan Sampel
4.2.1. Populasi

Karakteristik populasi dalam penelitian ini adalah pria yang berperan sebagai
pengambil keputusan pembelian minyak pelumas sepeda motor, mereka ini adalah
sebagai pemakai sekaligus yang merawat mesin sepeda motomnya di Kota Jombang,

4,2.2. Sampel

Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah bersifat non probability
sampling. Sampel diambil ketika responden yang memenuhi persyaratan karakteristik
populasi diatas sedang membeli merek produk minyak pelumas sepeda motor

di bengkel-bengke! sepeda motor atau toko khusus yang menjual minyak pelumas.
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Singgih dan Fandy (2002) berpendapat, bahwa riset segmentasi pasar
menggunakan Nonhierarchical clustering (K-means cluster) diperlukan persyaratan data
sampel diatas 200. Dengan demikian besarnya sampel yang akan di ambil adalah 250.
Teknik pengambilan sampel menggunakan non probability sampling dengan metode
Accidental sampling.

4.3. Variabel Penetitian
4.3.1. Identifikasi Variabel

Variabel yang dianalisis dalam penelitian int terdin dari

Sepmentasi manfaat vang dicari konsumen terdin darni variabel-varabel :
mempermudah menghidupkan mesin, membantu tankan mesin ringan, menjaga suhu
mesin, membantu mesin stabil, mencegah mesin macet mendadak, mengurangi gesekan
bagian-bagian mesin, tahan pada kecepatan tinggi, mencegah selip kopling, mencegah
pengaratan mesin, memperpanjang umur mesin.

Untuk menerangkan dan memperjelas dasar segmen yang diteliti, diperlukan
deskriptor agar membantu analisisnya (Loudon dan Bitta, 1993). Dalam memperjelas
segmen manfaat yang dicari oleh konsumen, maka sesﬁai dengan konsep vang ada,
variabel demografi akan dipakai secbagai deskriptor, antara lain meliputi umur,
pendidikan terakhir, pekerjaan, pendapatan dan pengeluaran. Hal ini akan menerangkan
latar belakang gambaran segmen-segmen yang ada dalam profil segmen yang akan
terbentuk.

4.3.2. Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran Variabel.
Definisi operasional variabel digunakan agar tidak terjadi kesalahan dalam

mengartikan variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Definisi operasional dibuat



43

untuk memperielas definisi dari masing-masing variabel, dengan cara memberi arti,

menspesilikasikan kegiatan atau memberikan suatu operasional yang diperlukan uniuk

mengukur variabel-variabel tersebut. Definisi operasional untuk variabel-variabel

segmentasi manfaat yang dicari konsumen dalam penelitian ini adalah sebagai benkut

a)

b)

c)

d)

Variabel mempermudah menghidupkan mesin © adalah  manfaat vang dicari
konsumen dengan merck minyak pelumas vang dipithhnya tetap memiliks tingkat
kekentalan vang cukup agar mesin tetap mudah dihidupkan, baik ketika mesin
dalam kondisi dingin atau sudah panas, sehingga tidak merepotkan pemakainva.
Variabel membantu tarikan mesin nngan : adalah manfaat vang dican konsumen
sehubungan dengan pemakaian minyak pelumas merek tertentu untuk mesin
sepeda motornya vang berdampak pada membantu peningkatan putaran mesin
lebih cepat sehingga tarikan mesin menjadi lebih ringan.

Variabel menjaga subu  mesin adaiah‘.r.nanfa,at vang dicari konsumen
schubungan dengan pemakaian minyak pelumas merek tertentu agar dapat
menjaga subu mesin tetap normal, baik ketika dipakai berkendara pada kondisi
lambat ataupun pada kecepatan tingg.

Variabel Membantu menstabilkan mesin ; adalah manfaat vang dicari konsumen
bila menggunakan merek minyak tertentu diharapkan dapat membantu
menstabilkan putaran mesinnya (lidak menyentak), sehingga motor dapat nyaman
dikendarai.

Variabel Mencegah mesin macet mendadak : adalah manfaat yang dicari
konsumen terhadap kemampuan merek minyak pelumas yang dipilihnya agar

ketika dipakai mesin tidak mengalami macet mendadak akibat tabung silinder
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vang memuai mendadak pada ruang bakar yang diakibatkan dart penggunaan
minvak pelumas vang buruk.

Variabel mencegah geschan bagian-hagian mesin : adafah manfaat vang dicart
konsumen dengan merck minvak pelumas vang dipilihnva agar dapat mengurangi
nesckan-pesekan antar spareport vang ada di dalam mesin motornva sehingga
akan menceeah keausan sparepart vang berakibat kerusakan mesin. menguranyl
setaran dant mesin pada bodi dan memperhatus bunyi mesin

Variabel tahan pada kecepatan tinggi @ adalah manfaat yang dicari konsumen agar
performa mesin motornva dapat tetap batk ketika mesim digunakan dan dipacu
dalam kecepatan tinggl sebagat dampak kootribusi dari minvak pelumas yang
dipilth dan pakamya.

Variabel mencegah anti sclip kopling @ manfaat yang dicari konsumen dengan
merek minvak pelumas yvang dipilihnva agar dapat meningkatkan kerja mesin
motornva dengan  mencepgah  sclip kopling  yang  dapat  mengakibatkan
berkurangnya transmisi tenaga mesin vang disalurkan ke gigi perseneling.
Varigbel Mencegah pengaratan mesin - mantaat vang dican konsumen dengan
merek minvak pelumas vang dipilithnya agar logam sparepart mesin motornya
tidak mudah berkarat schingga logam pada mesin tetap bersih dan tctap dapat
berfungsi semestinya,

Varnahel Memperpanjang umur mesin © manfaat yang dican konsumen dengan
merek minyak pelumas vang dipilihnya agar dapat mengurangi kerusakan mesin

schagal  akibat pemakatan minvak pelumas yang buruk dan membantu
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memelihara mesin schingga mesin lebih awet performennya dan memperpanjang

umur mesinnya.

Pengukuran variabel untuk kelompok variabel-variabel manfaat yang dican
konsumen mengunakan jenis data interval didapatkan dari jawaban responden melalui
kusiconer dengan memakai Skafa Likert. Dengan skala Likert, variabel yang akan diukur
dijabarkan menjadi jawaban variasel. Kemudian jawaban variabel dijabarkan menjadi
komponen-komponen yang terukur ini. Kemudian dijadikan sebagai titik tolak untuk
menyusun item instrumen vang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan yang dijawab
oleh responden (Sekaran, 1992). Jawaban yang berkaitan dengan segmentasi manfaat
vang dicari mempunyai gradasi dari sangat positif sampai dengan sampai negatif. Untuk
keperluan analisis kuantitatif maka jawaban responden diber skor yang mulai dari (5)
sangat setuju, (4) setuju, (3) netral, (2) tidak setuju, dan (1) sangat tidak setuju.
Pengukuran untuk kelompok variabel demograti adalah menggunakan data jenis nominal
dan data ini akan dipakai sebagai deskriptor untuk menjelaskan profiling segmen yang

akan terbentuk.

4.4. Instrumen Penelitian

[nstrumen utama yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner yang
disebar pada responden. Instrumen kuesioner yang dibuat sebelum discbarkan ke
responden yang menjadi sampel penelitian, harus diuji validitas dan reliabilitasnya, agar
kuesioner yang dibuat tersebut benar-benar dapat menggali data yang mampu memjawab

penmasalahan, sehingga tujuan penelitian tercapai.
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4.4,1. Uji Validitas.

Untk uji validitas kuesioner menurut Arikunto (1992) diukur dengan validitas
internal, yaitu kuesioner tersebut valid, apabila terdapat kesesuaian antara bagian-bagian
instrumen dengan instrumen secara keseluruhan. Pada penelitian ini menggunakan
analisis  butir (Anubut), vaitu dengan wmenganalisis skor tiap butir soal, dan
mengkorelasikan dengan skor total, kemudian dihitung dengan korelasi Product Moment
dengan bantuan program SPSS release 10.0.

4.4.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas menurut Sugivono (2002) menunjukkan pada satu pengertian bahwa
suatu instrumen cukup dapat dipercava. Pada penehitian ini untuk mengukur reliabilitas
penelitian menggunakan cara relighditas  imiernul  yang  diperoleh dengan cara
menganalisis data dari satu kali hasil pengisian kuesioner; kemudian data tersebut
dianalisis menggunakan bantuan program SPSS release 10.0,

4.5, Teknik Analisis

Sesuai dengan kebutuhan untuk membantu menjawab permasalahan dalam
penelitian ini maka teknik analisis yang digunakan adalah metode penggelompokan
(Cluster Anulysis), dan Tabulast silang (Cross fab).

4.5.1. Metode Pengelompokan (Cluster Analysis)

Analisis Kiuster merupakan prosedur multivariate vang tujuan utamanya adalah
mengelompokkan individu-individu atau variabel-variaebl vang mempunyai karakteristik
tertentu yang sama‘homogen dalam satu kelompok/kluster dan tiap kluster/kelompok

berbeda karakteristiknya dengan kluster/kelompok yang lain.
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Analisis kluster digunakan untuk mencapai tujuan yang pertama yaitu mengetahut
vang sesungguhnya segmentasi berdasarkan manfaat yang dicari oleh konsumen
pengguna minyak pelumas mesin sepeda motor. Dan pengolahan datanya dikerjakan
dengan program apiikasi statitistik SPSS versi 10.0
Adapun tahap-tahap dalam analisis kluster adalah sebagai berikut (Sharma, 1996)

. Menentukan dan memilih pengukuran (similarity meustres).
Analisis kluster pada dasarnya melakukan pembentukan sub-sub kelompok
berdasarkan prinsip kesamaan (similarity). Responden yang saling berdekatan
atau memberi jawaban / respon yang kurang lebih sama akan masuk dalam sub
kelompok fcfusters yang sama Dengan demikian dalam analisis kluster
pengukuran jarak menjadi sangat penting karena akan menentukan siapa saja vang
akan memjadi anggota suatu kluster / segmen. Dalam penelifian ini pengukuran
jarak yang akan digunakan adalah jarak Fucfidean kuadrat (Aaker, Kumar, Day,

1995).

1

Memilih metode / teknik kluster yang digunakan dan menghitung jarak antara dua
kluster.
Ada dua teknik yang dapat dipilih dalam menjalankan proses clustering | vaitu
dengan teknik (Hierarchical clustering) atau menggunakan teknik Nonhierarchical
clustering (K-means Clustering).

Dalam metode Hierarchical clustering, semua responden dianggap sebagai satu
kesatuan kluster, kemudian membeiah dan saling membag:t membentuk kelompok-
kelompok. Untuk mengukur jarak masing-masing kluster digunakan metode centroid.

Dalam pendekatan ini, jarak diukur antara titik-titik pusat masing-masing kluster.
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Centroid adalah titik tengah vang diukur melalus rata-rata dan seluruh responden di
dalam kluster. Proses dalam metode ini dilakukan kombinasi kelompok-kelompok
berdasarkan jarak antara cenfroid terpendek akan digabungkan lebih dahulu menjadi
kluster baru.

Untuk metode teknik kluster dalam penelitian ini akan menggunakan metode
nonhierarchical clustering, jumlah kluster harus dinyatakan dimuka, vaitu data dibagi
dalam kelompok-kelompok ~k™ dengan tiap kelompok mewakili satu kluster. Tahap-
tahap metode ni adalah sebagai berikut (Sarma, 1996)

a. Memilih pusai atau bibit (seeds) kluster awal: “k”, di mana k adalah jumlah
kiuster yang diunginkan.

b. Menentukan kembali observasi pada observasi pada kiuster vang terdekat.

c. Menentukan kembali atau mengalokasikan kembali tiap observasi pada salah satu
kluster “k” menurut aturan pemberhentian {stopping rule} yang telah ditetapkan
sebelumnya.

d. Berhenti jika tidak ada alokasi kembali dan data atau jika penentuan kembali
memuaskan susunan kritena oleh aturan pemberhentian. Jika tidak ke tahap dua.

e. Interpretasi hasil kluster.

Tahap interpretasi adalah proses untuk memahami karakteristik tiap kluster dan
memberikan nama atau label yang .menggambarkan jenis / sifat dari kluster-
kluster tersebut. Ukuran yang digunakan adalah berdasarkan pusat kluster (cluster
centroid} yaitu rata-rata dari nilai obyek-obyek yang terdapat dalam kluster pada

tiap variabel yang dimasukkan dalam analisis.



49

4.5.2 Tabulasi Silang {(Crosstab)

Untuk mendiskeipsikan hasil scgmen vang muncul seteiah proses pengolahan data
seamentast selesai, diperlukan dasar deskriptor vang dapal mencrangkan keberadaan
segmen vang ada.  Dasar vang deskriptor vang dipthih dalam peneltian ini adalah
variabel-variabel demografi responen, maka untuk membuat proflifing secgmen vang ada,
kluster-kiuster segmen harus dieleh dengan metedek teknik tabulasi sifang (Supivono.
2002, Singgth 20023 Mclalun tabulasi silang akan didapatkan prosentase komposisi dan
setiap scgmen vang ada berdasarkan data demogratt vang dimilike responden. Untuk
lcbih  memperetas pemahaman,  tabulasar  silang  menvapkan  grafik-grahk  vang

mendukung memudahkan untuk dibaca.



BAB S

ANALISIS HASIL PENELITIAN

Pada bab ini dikemukakan Analisis deskripsi sampel penelitian, uji vahditas dan
reliabiltas. serta analisis hasil penchitian berdasarkan proses pengukuran vang diperoleh
dan perhitungan statistik dengan memakai SPSS verst (0 4.

S5.1.  Deskripsi Sampel Penelitian,

Jumlah sampel vang didapat dafam peneltan i adalah sesuai dengan vang
dircncanakan, vaitu scjumlah 250 orany responden. Semua anggota sampef adalah pria
vang berperan sebagal pengambil keputusan pembelian minvak pelumas sepeda motor.
mereka iy adalah sebagar pemakar sekaligus vang merawatl mesin sepeda motornyva di
Kota Jombang. Sclain itu Populast vang diambtl harus pernah mengunakan dan memiliks
pengalaman terhadap tiga merek minyak pelumas seperti: Federal Oil, Pertamina dan
Top 1. setunpa bisa memberikan penilaian pada merck-merek vang pernah digunakannya.
Pengumpulan data kucsioner dart responden dilakukan sclama dua minggu kebth (17 Jubh
2004 sid 2 Agustus 2004). Pengisian kuesioner dilakukan ketika responden sedang
mengganti minyak pelumas mesin sepeda motor di beberapa bengkel-bengkel motor atau
toko khusus minyak pelumas dan tempat penggantian minyak pelumas. Karakteristik
demografi dan individu responden dalam penelitian 1m meliputi usia, pendidikan
terakhir, pekerjaan, pendapatan dan pengeluaran,

5.1.1. Deskripsi Responden Berdasarkan Usia
Data demografi responden ditinjau dart usia, bahwa dan 250 orang responden

terdine dan 40 orang responden berusia kurang 20 tahun (16%), 91 orang resnonden
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adalah berusia 21 s/d 25 tahun (36.4), 47 adalah berusia 26 s/d 30 tahun (18.0 %), 20
orang responden berusia 31 s/d 35 tahun (8%), 46 orang responden berusia 36 s/d 40
tahun (18.4%), dan 6 orang responden berusia lebih dan 41 tahun (2.4%). Selanjutnya
dapat dilihat pada tabei 5.1 dibawah ini :

Tabel 5.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Kurang 20 Tahun 40 16.0 16.0 16.0
21 - 25 Tahun 91 64 364 52.4
26 - 30 Tabur 47 188 188 712
31 - 35 Tahun 20 30 8.0 792
36 - 40 Tahun 13 18.4 164 97 6
Lebih 41 Tahun 2} 24 24 100.0
Total 250 100.8 100.0

Sumber ; Data penelitian lapangan diolah

5.1.2. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir.

Data demografi responden dipandang dari pendidikan terakhir yang dipunyai,
bahwa dari 250 orang responden terdiri dari 11 orang responden merupakan
berpendidikan SD/Sekolah Dasar (4.4%), 41 orang responden adalah berpendidikan
setingkat SMP/Sekolah Menengah Pertama (16.4%), 136 orang responden mempunyai
setingkat pendidikan SMA/Sekolah Menengah Atas (44.4%), 50 orang responden
merupakan berpendidikan Sarjana  (20.0%), 12 orang responden merupakan
berpendidikan Pascasarjana (4.8%). %). Hal ini berarti mayoritas responden adalah
berpendidikan terakhir SMU/sederajat, kedua adalah Sarjana, dan ketiga adalah lulusan
SMP atau yang sederajat. Dan yang paling sedikit adalah berpendidikan terakhir tamat
sekolah dasar. Selanjutnya komposisi responden berdasarkan pendidikan terakhir dapat

dilihat pada tab- 5.2 berikut inz :



Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Tabel 5.2

Cumulative
Frequency | Percent Valid Parceni Percent

Valid 8D 11 4.4 4.4 4.4
SMP 41 16.4 16.4 208
SMU/Sederajat 136 54.4 544 75.2
Sarjana 50 20.0 200 952
Pascasarana 12 4.8 48 100.0
Total 250 1000 100.0

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

5.1.3. Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan.

Tabel 3.3

Data demografi responden dipandang pendidikan terakhir yang dipunvai, bahwa
dari 250 orang responden terdiri dari 52 orang responden bekerja pada sektor swasta
(20.8%), 16 orang responden adalah berpekerjaan sebagai pegawai negeri (6.4%), 35
orang responden 'ri;lempunyai pekerjaan sebagai pedagang (14.4%), 81 orang responden
masih sebagai pelajar/mahasiswa (32.4%), 66 orang responden berprofesi dalam kategori

pekerjaan termasuk lain-lain (6.4%). %). Selanjutnya dapat dilihat pada tabel 5.3 dibawah

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent| Percent

Valid Swasta 52 20.8 208 208
Pegawai Negeri 16 6.4 6.4 27.2
Dagang 35 14.0 14.0 412
Pelajar/Mahasiswg 81 324 324 736
Lain-lain 66 26.4 264 100.0

Total 250 100.0 100.0

Sumber : Data penelitian lapangan diolah



5.1.4. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan Dalam Sebulan.

Data lapangan dari penelitian ini menunjukkan bahwa dart 250 orang responden
ternvata 63 orang responden belum memiliki penghasilan sendiri (25.2%). 37 orang
responden memiliki penghasilan kurang dari Rp. 250.000.- (14.8%), 46 orang responden
telah berpendapatan sekitar Rp. 250 000.- s/d Rp. 500.000,- (18.4%), 42 orang responden
sudah berpendapatan Rp. 500.000.- s/d Rp. 750.000.- (16.8%), 39 orang responden
berpendapatan  sekitar Rp. 750.000,- s/d Rp. 1.000.000.- (15.6%), 23 orang
responden telah berpendapatan di atas Rp. 1.000.000.- (9.2%). %). Selanjutnva dapat
dilihat pada tabel 5.4 dibawah ini

Tabel 5.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Dalam Sebulan

Cumulative
Freguency Percent | Valid Percent Percent

valid Belum Berpenghasilan 63 252 252 252

Kurang dai Rp. 250.000 - 37 14.8 14.8 40.0

Rp. 250.000,- s/d Rp.

500.000 - 46 18.4 184 58.4

Ro. 506 00G,- sid Rp. @ 16.8 6.8 752

750.000.- ) ) )

Rp. 750.000,- s/l Rp.

1.000.000.- 39 156 158 90.8

[t atas Rp. 1.000.0080 - 23 Q2 92 100.0

Totai 250 100.0 100.0

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

5.1.5. Deskripsi Responden Berdasarkan Pengeluaran Dalam Sebulan,

Ditinjau besamyd pengeluaran dalam sebulan dari hasil penelitian dilapangan,
ternyata dari 250 orang responden, 45 orang responden memiliki pengeluaran kurang
dari Rp. 250.000,- (18.0%), 96 orang responden berpengeluaran sekitar Rp. 250 000,- s/d
Rp. 500.000.- (38 4%), 61 orang responden mempunyai pengefuaran dari Rp. 500.000.-

s/d Rp. 750.000,- (24.4%), 26 orang responden memiliki pengeluaran sekitar
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Rp. 750.000,- s/d Rp. 1.000.000~ (10.4%), dan 22 orang responden mempunyai
pengeluaran di atas Rp. 1.000:000.- (8.8%) dalam sebulan. %). Selanjutnya dapat dilihat

pada tabel 5.5 dibawah ini :

Tabel 5.5

Cumulative
Frequency | Percant (Valid Percenty  Percent

Valid Kurang dari Rp. 250.004 45 18.0 18.0 18.0

Rp. 250.000,- s/d Rp.

500.000. - ) 96 384 384 56.4

Rp. 500.000,- sfd Rp. :

750,000 61 244 244 80.8

Rp. 750.000,- s/d Rp.

1.000.000.- 26 10.4 10.4 912

Di atas Rp. 1.000.000,- 22 8.8 8.8 1000

Total 250 100.0 100.0

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

5.2, Hasi Uji Instrument Penelitian.

Validitas dan reliabilitas merupakan uji instrumen penelitian. Tyjuannya adalah
agar nantinya diperoleh data dan hasil yang representatif dalam penelitian.
5.2.1. Hasil Uji Validitas Instrument Penelitian.

Sebelum dilakukan analisis model, dilakukan wji validitas data awal penchitan.
Dalam penelitian ini digunakan analisis item dengan teknik korelasi R Prodct Moment.
Yaitu dengan mengkorelasikan item-item pertanyaan dengan skor total item pada setiap
variabel-variabel dalam penelitian segmentasi manfaat yan dicari, Persepsi Konsumen
Terhadap Atribut Produk. Uji validitas yang digunakan dalam peneltian ini digunakan
untuk mengetahui sejauh mana suatu pengukuran dapat memberikan hasil yang sama bila

dilakukan pengukuran kembali pada objek yang sama.
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Dalam uji validitas dengan teknik korelasi r-product moment ni akan
menghasilkan r hitung pada setiap item pertanyaan. Suatu item pertanyaan dikatakan
valid, jika mempunyai t hitung > r tabel pada tabel r product moment (Sugiyono, 2002).

Ringkasan hasil uji validitas dalam penelitian ini ditunjukkan dalam tabel 5.6 berikut :

Tabel 5.6
Ringkasan Hasil Ui Validitas
Item Yang Di ukur Nilai r hitung Keterangan
Segmentasi Manfaat Yang Dicari : o
__'_i'_i'ﬂn'g@aniu menghidupkan mesin L L__9_42_8* L Vaid
[ 2 Membantu Teriken mesin lebinringan | 0467° | Vald
3 _jLMemga_zuh_umesm._ 4 oSt | valig
4 Menbantu mesin stabil ! 0.376" Vaid
|5 Membaniu mencegah macet mendadak | 0510" Valid
6 Mengurangi gesekan bagian-bagian mesin | 0.484*" Valid |
7 ITahan pada kecepatan tinggi 0.578™ Valid
| 8 Mencegah seiip kopling 0.523* Valid |
_s_ihngn_oe_ggg pengaratan bagian bagianmesin |  0.665™ Valid
| 10 |Memperpanjang Umur mesin i 0.501* Valid
Keterangan :
“*Korelas: signifikan pada level 0.01 (2-tailed)
“Korelasi signifikan pada leve! 0.05 (2-tailed}

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Hasil uji validitas selengkapnya dapat dilihat pada lampiran 4. Nilai R tabel pada
tabel r product moment dengan taraf signifikansi 5 % untuk N = 200 bernilai 0.138 dan N
= 300 bemilai 0.113, sehingga bila N = 250 maka nilai r adalah bernilai anatara 0.113
sampai 0. 138, dan pada taraf signifikansi 1 % untuk N = 200 bernilai 0.181 dan N = 300
bernilai 0.148, sehingga bila N = 250 maka nilai r adalah bernilai antara 0.181 sampai
(0.148, dan hasil uj1 validitas tersebut ternyata semua item pertanyaan yang mengukur
segmentasi berdasarkan manfaat yang dicart memtliki nilai 1 hitung yang lebih besar dari
r tabel pada taraf signifikansi 5 % dan bahkan ada yang masuk pada taraf signifikansi 1

%. Dalam penelitian ini cukup memakai taraf signifikansi 5 % sehingga bila ada variabe!



yang masuk pada taraf signifikansi [ % sudah sangat mencukupi kebutuhan
signifikansinva. Sehingga dapat dikatakan bahwa item pertanyaan tersebut valid, layak
diteruskan dalam pengujian statistik selanjutnya.

5.2.2. Hasil Uji Reliabilitas Instrument Penelitian.

Hasil uji Reliabilitas yang digunakan untuk mengetahui seberapa jauh instrumen
memberikan hasii yang konsisten apabila pengukuran dengan instrumen tersebut diulang
selama aspek yang diukur terhadap subjek tersebut tidak mengalami perubahan. Uniuk
penelitian ini, reliabilitas dapat dilihat dengan cara melihat konsistensi intemalnya, vang
dapat diketahui dari koefisien aipha cronbach (Hair, 1992). Danim (1997) memberikan

patokan kasar untuk mengukur reliabilitas, yaitu

<0.59 reliabilitas rendah
0.36 s/d 0.89 rehabilitas sedang
090 s/d 1.01 reliabilitas tinggi

Ringkasan hasil uji reliabtlitas dikemukakan pada tabel 5.7 berikut ini :

Tabel 5.7
Ringkasan Hasil Up Perhitungan Reliabilitas
Nilai Konsistens: internal

' . Alpha
Item Yang Di uk Jumlah Item
" mmmTE o PTT cronbean
| 1 |Segmeniasi Manfaat Yang Dicari 10 0.8123

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Untuk dapat melihat hasil uji reliabilitas data selengkapnya dapat dilihat pada
lampiran 5. Hasil uji reliabilitas dalam penclitian ini menunjukkan bahwa
berdasarkan perhitungan nilai konsistensi internal didapatkan nilai alpha cronbach
untuk segmentasi manfaat yang dican dengan jumlah item sepuluh pertanyaan

adalah 0.8123, Dengan demikian berdasarkan pendapat Damim tersebut diatas,
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nilai Reliabilitas Nila1 Konsistenst Internal  yang diperoleh adalah mempunvai
reliabilitas sedang dan dapat dikatakan bahwa semua item pertanyaan yang ada

adalah valid dan dapat ditcruskan dalam pengujian statistik selanjutnya.

5.3. Analisis Hasi! Penelitian Segmentasi Manfaat Yang Di Cari Koasumen Dan
Profiling Segmen,

Pada pengolahan data untuk scpmentasi manfaat vang dicari konsumen  vang
bertujuan untuk menggambarkan pengelompokan manfaat vang dican oleh konsumen
dalam memilih merek minvak pelumas untuk mesin sepeda motor, Proses pembentukan
kelompok-kelompok pada  prinsipnva  berdasarkan  prinsip  kesamaan  (simifuring,
Responden vang saling berdekatan atay membern jawabansrespons vang kurang lebih
sama aka masuk dalam sub kelompok fcfusfer) vang sama. Sedangkan mereka yanp
berjauhan akan dikelompokkan pada sub kelompok tain yang memben respon mirip-
mirip dengan dirinya. Pada penelittan i1 metode kluster vang digunakan adalah
memakai metode k-mean clester dan untuk membantu mendiskripsikan profiling setiap

segmen yan terbentuk digunakan metodce cross tabulation,

5.3.1. Analisis dan Hasil penelitian segmentasi manfaat vang dicari dengan Metode
Kluster Analisis
Data penelitian lapangan dari 250 orang responden vang sudah ditabuiasi
selanjutnya diolah dengan menggunakan metode K-Mean Clustering (ronhierarchical
clustering).  Untuk mencart segmen manfaal vang dican konsumen diperiukan

pengukuran vanabel-vartabel manfaat yang dicart konsumen mengunakan jenis data
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interval didapatkan dan jawaban responden melalui kusieoner dengan memakai Skalu
Likert. Untuk keperluan analisis kuantitatif maka jawaban responden diber: skor mulai
dari (5) sangat setuju, (4) setuju, (3) netral, (2) tidak setuju. dan (1) sangat tidak setuju.
Dari sepuluh item pertanyaan tentang manfaat setelah diproses dengan bantuan
SPSS versi 10.0. Sesuai dengan prosedur yang ada maka harus ditentukan dahulu jumlah
klusternya sebelum memproses kiuster vang akan dicari. Dalam penelitian i ditentukan
dua kluster yang dibuat untuk mencari variabel manfaat mana vang akan menjadi
segmen mana vang paling kuat dan akan muncul menjadi kluster yang paling besar.
Setelah menjalani proses kerja klustering vang pertama terbentuk muncul initial cluster
centers seperti dalam lampiran 7. Dalam initial cluster centers baru merupakan langkah
pertama dalam proses pembuatan kluster oleh program yang dijalankan. Seperti tampak
dalam tabel initial cluster centers dilampiran 7 belum mencerminkan kluster yang jelas
karena belum terjadi penngelompokan-pengelompokan maksimal dan jarak diantara
subkelompok dalam satu kiuster masith begitu jauh. Hal ini berarti  terjadi
pengelompokan-pengelompokan jawaban responden yang semakin mendekati antara satu
dengan yang lain dalam satu kluster, tetapi jarak kluster satu dengan kluster yang lain
menjadi semakin lebar artiinya ada pembedaan pengelompokan besar yang semakin jelas
antara kluster 1 dan kluster 2. Untuk jarak diantara subketlompok dalam satu kluster
harus semakin mendekati 0.000 dan jarak antara kiuster harus semakin lebar. Maka
selanjutnya program K-mean cluster secara otomatis akan terus menjalankan proses
tteration, yaitu proses pengelompokan sampas terbentuk kluster yang ideal, dengan cara
mengujp dan melakukan realokast kluster yang ada. Dalam proses iteration tersebut

memuat  perubahan pada initial kluster (Change in Cluster Center) sampai didapatkan
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jarak minimum pada initial kluster yang terbesar setelah mengalarm beberapa proses
iterution. Dalam penelitian ini proses iteration yang dilakukan adalah sebanyak 8 kali dan
menghasilkan minimuw.i distaoce diantara initiol centers gdalah 10.050 senertt “amoak

dalam tabel 5.8 dibawah ni :

Tabel 5.8
Proses Tterast Kiustenng

Change in Cluster
Centers

lteraton  _ 1 _ 1 2

1 4482 3267
2 404 .230
3 308 222
4 78 148
5 .108 102
8 9.765E-02 9 128E-02
7 5 486E-02 5.261E-02
8 000G .000

8. Convergence achieved due t0 no or small distance
change. The maximum distance by which any center
has changed is .000. The current iteration is 8. The
minimum distance between initial centers is 10.050.

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Jawaban-jawaban responden pada Change in Cluster Center pertama kali adalah
4125 pada kluster 1 dan 3.267 pada kluster 2, maka setelah menjalani proses iteration
sebanyak 8 kali, jawaban-jawaban responden yang mendekati kemiripan sudah
dihimpun dalam satu kelompok yang, hal ini dapat dilihat pada Change in Cluster Center
sebesar 0.000 untuk kluster 1 dan kluster 2. Hal berarti sudah terjadi sudah terjadi

pengelompokan yang maksimal dalam kiuster 1 dan kluster 2. Selanjutnya metode K-



60

mean Cluster dengan program yang dijalankan akan membentuk final cluster centers
seperti tampak pada tabel 5.9 berikut ini :

Tabel 5.9
Final Kluster Center

Cluster
i 2

EMPERMUDAT : -

MENGHIDUPKAN MESIN

MENAMBAH TARIKAN q 4

MESIN LEBIH RINGAN ~

MEMBANTU MENJAGA 3 i

SUHU MESIN *

MENYETARIL KAN 5 4

PUTARAN MESIN

MENCEGAH MACET 2 4

MENDADAK

MENGURANGI GESEKAN 3 4

TAHAN PUTARAN TINGG! 3 4

MENCEGAH SELIP 3 4

KOPLING

MENCEGAH 3 4

PENGARATAN

MEMPERPANJANG 3 4

UMUR MESIN

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Pada tahap final cluster centers ini, Kluster yang terbentuk sudah final atau
selesai. Kluster yang terbentu disini sudah maksimal dan jelas. Pengelompokan berisi dua
kluster untuk membagi 250 responden berdasarkan sikap mereka terhadap variabel-
variabel dari segmentsi manfaat yang dicari oleh konsumen. Kluster pertama berisi
reponden yang menjawab skor yang masih bervariasi, yaitu untuk variabel mencegah
macet mendadak ada vang memberikan skor lebih dekat ke 2, mempermudah
menghidupkan mesin memberikan skor lebih dekat ke 4, dan vanabel lainnya diberikan

penilaian dengan skor lebih dekat ke 3. Sedangkan untuk kluster kedua yang terbentuk



61

semua responden lebih dekat memberikan penilatan dengan skor 4 terhadap semua

variabel-variabel manfaat yang dicari oleh konsumen dalam memilih merek minyak

pelumas.

Tahap berikutnya metode K-mean (luster dengan program yang dijalankan akan

membentuk ouput hasil penghitungan nilai analisis of variant (Anova) yang

menghasilkan F test dan keterangan signifikasninya, seperti vang tampak dalam

lampiran 8 Adapun hasil ringkasan Nilai F dan signifikansinya ada pada tabel 5.10

sebagai berikut :

Tabel 5 10
Ringkasan Anova untuk Hasil Ui Nilai F
ltem Yang Di ukur - s
Segmentasi Manfgaat Yang Dicari Nilai F | Significant ]Keterangan
1__|Membantu hidupkan mesin 27.013 | 0000 | Signifikan
2  Membantu Tarkan mesin Ringan | 70.562 | 0.000 Signifikan
3 Menjaga Suhu mesin 48.577 t 0.000 Signifikan
4 iMenbantu menyetabilkan putaran mesin 38.643 0.000 Signifikan
| 5 Membantu mencegah macet mendadak 58.968 0.000 Signifikan
6 |Mengurangi gesekan bagian-bagian mesin | 65764 |  0.000 Signifikan
7 Tahan pada putaran tinggi 85.308 | 0.000 Signifikan
8 [Mencegah sefip kopling 47206 |  0.000 Signifikan
9 |Mencegah pengaratan bagian bagian mesin; 43.828 0.000 Signifikan
10 |Memperpanjang Umur mesin 102.129 0.000 Signifikan

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Tabel Anova untuk hasil uji nilai F adalah berguna untuk menguji sepuluh

vanabel mana yang paling dapat membedakan antara kluster 1 dan kluster 2, serta mana

yang sebenarnya relatif sama. Singgih (2002) memberikan pedoman untuk menentukan

tingkat signifikansinya untuk setiap variabel, yattu :

e Jika angka Sig. > 0.05 maka tidak ada perbedaan yang berarti antara kluster 1 dan

kluster 2, yang berhubungan dengan variabel yang bersangkt :an.



e Jika angka Sig. < 0,05 maka ada perbedaan yang berart1 antara kluster 1 dan kluster 2,
yang berhubungan dengan variabel yang bersangkutan.

Berdasarkan pengolahan data, angka signifikansi yang dihasilkan perhitungan K-
mean cluster adalah lebih kecil dari 0,05 yang berarti sepuluh variabel yang digunakan
untuk memcari segmen manfaat yang dicari konsumen adalah signifikan.

Sedangkan untuk angka hasil uji nilan F digunakan untuk menguji tingkat
perbedaan antara kluster I dan kiuster 2, menurut Singgih (2002) dengan berpedoman
semakin besar angka F, maka semakin besar perbedaan kluster 1 dan kluster 2 untuk
variabel yang bersangkutan. Dalam penelitian ini angka nilai F untuk secara berurutan
adalah variabel membantu menghidupkan mesin sebesar 27.013, vanabel membaniu
menyetabilkan mesin putaran mesin 38.643, variabel mencegah pengaratan bagian bagian
mesin 13 828, variabel mencegah selip kopling 47.203, variabel menjaga suhu mesin
48.577, variabel membantu mencegah macet mendadak 58.968, variabel mengurangi
gesekan bagian-bagian mesin 65 764, variabel membantu tarikan mesin ringan 70.562,
vaniabel tahan putaran ting: 85308, variabel memperpanjang umur mesin 102.129.
Dengan demikian angka nilai F yang paling kecil adalah pada variabel mempermudah
menghidupkan mesin yaitu sebesar 27.013 dan angka nilai F yang paling besar adalah
variabel memperpanjang umur mesin vaitu sebesar 102.123 .

Tahap selanjutnya pada proses metode K-means ciuster adalah pembelahan
jumiah anggota respoden menjadi 2 kelompok, hal ini karena jumlah kluster harus
ditentukan dulu sebelumnya, berdasarkan proses yang dijalankan jumlah anggota seperti

tampak dalam tabel 5.11 berikut ini :



Tabel 5.11
Final kluster

Number of Cases in each Cluster

Cluster 1 122
Cluster 2 128
Valid 250
Missing 0

Sumber : Data penelitian fapangan diolah
Berdasarkan tabel diatas, dari 250 orang responden jumlah anggota untuk kluster
1 adalah 122 orang responden dan jumlah kluster 2 adalah 128. Dengan demikian kluster

yang lebih besar adalah kluster 2.

5.3.2. Analisis Hasil Penelitian untuk Profiling Segmen.

Untuk dapat mendiskripsikan profiling setiap segmen lewat kluster-kluster yang
sudah terbentuk diperlukan metode  Cross Fubulation untuk dapat membantu
menggambarkannya. Setelah proses pengolahan komputer dengan metode K-means
cluster selesai maka hasil atau output dasi kluster vang terbentuk selamyutnya diproses
dengan Metode Cross Tabulation agar dapat memberikan detail penjelasan dan setiap
kluster yang ada berdasarkan variabel-variabel demografi dan responden dalam
prosentase. Berdasarkan penghitungan dalam metode Cross Tabwlation untuk variabel
demografi pada tingkatan usia, seperti teriera dalam tabel 5.12, profiling pada kluster 1
yang terbesar adalah yang berusia 21 s/d 25 tahun adalah 45.3% dan prosentase terkecil
berusia lebih dari 41 tahun adalah 3.6%. Untuk kluster 2 prosentase yang terbesar adalah
21 s/d 25 tahun adalah 25 3%dan prosentase terkecil berusia lebih dari 41 tahun adalah

kurang dari 1%. Selengkapnya dapat dilihat pada tabel 5.12 di berikut ini :



Tabel 5.12

Profiling kluster berdasarkan Usia

USIA * Cluster Number of Case Crosstabulation

% within Cluster Number of Case

Ciusier Number af

Case »
1 ! 2 Total
GSIA Kurang 20 1ahun 11.7% 21.2% 16.0%
21 - 25 Tahun 45.3% 257% 36.4%
26 - 30 Tahun 17.5% 20.4% 18.8%
31 - 35 Tahun 6.6% 9.7% 8.0%
36 - 40 Tahun 15.3% 22.1% 18.4%
Lebih 41 Tahun 3.6% 9% 2.4%
Totai 100.0% 100.0% 100.0%

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Profiling responden berdasarkan Pendidikan terakhir seperti pada tabel 5.18
dibawah ini, pada kluster I ternvata vang berpendidikan SD adalah 2.2%, setingkat SMP
yaitu 15.3%, setingkat SMU sebesar 56.9%, yang setingkat Sarjana sebesar 24.1% dan
Pascasarjana adalah hanya sebesar 1.5%. Sedangkan pada kiuster 2 yang paling besar

juga ditempati yang berpendidikan setingkat SMU 54.3% tetapi yang terendah adalah

yang ditempati responden yang berpendidikan setingkat SD yaitu sebesar 7.1%.

Tabel 5.13

Profiling kluster berdasarkan Pendidikan

% within Cluster Number of Case

PENDIDIKAN TERAKHIR * Cluster Number of Case Crosstabulation

Cluster Number of
Case
1 2 Total
PENDIDIKAN sb 2.2% 7.1% 4.4%
TERAKHIR SMP 15.3% 17.7% 16.4%
SMU/Sederaijat 56 9% 51.3% 54 4%
Sarjana 241% 15.0% 20.0%
rascasarjana 1.5% 8.8% 4 8%
Total - 100.0% 100.0% 100.0%

Sumbers : Data penelitian lapangan diolah




65

Penggambaran kluster yang terbentuk berdasarkan jenis pekerjaan yang dimihki
seperti dalam tabel 5.19, pada kluster 1 terdapat yang berprofesi di sektor swasta sebesar
24.1%. pegawai negeri sebesar 6.6%, sebagai pedagang 10.2%, yang masih sebagai
pelajar dan mahasiswa adaiah 35.8% dan yang berprofesi lain-lain sebesar 23.4%.
Komposisi jenis pekerjaan pada kluster 2 pertama ditempati oleh yang berprofesi lain-
lain sebedar 30.1%, kedua oleh pelajamahasiswa sebesar 32%, ketiga oleh para
pedagang sebesar 18.6%, dan keempat oleh yang berprofesi sebagai swasta sebesar
16 8%, dan vang terkecil oleh pegawai negeri sebesar 6.4%.

Tabel 5.14
Profiling kiuster berdasarkan Pekerjaan

PEKERJAAN * Cluster Number of Case Crosstabulation

% within Cluster Number of Case

Cluster Number of
Case
1 2 Total
PEKERJAAN Swasta 24.1% 16.8% 20.8%
Pegawai Negeri 6.6% 6.2% 6.4%
Dagang 10.2% 18.6% 14.0%
Pelajar/Manasiswa 35.8% 28.3% 32.4%
Lain-lain 23.4% 30.1% 26 4%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Dari hasil pengolahan data lapangan dalam penelitian ini seperti terlihat dalam
tabel 5.19 menunjukkan bahwa profiling untuk kluster 1 ternyata paling tinggi adalah
mereka yang belum mempunyai penghasilan sendiri sebesar 27.7%, kedua adalah mereka
yang berpenghasilan Rp. 750.000.- s/d Rp. 1.000.00,- sebesar 18.2% dan ketiga mereka

yang berpenghasilan Rp. 250.000,- s/d Rp. 500.00,- sebesar 16.8% dan prosentase
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terendah adalzh mereka yang berpenghasilan diatas diatas Rp. 1.000.000.- scbesar 7.3%.
Sedangkan pada kluster 2 prosentase terbesar adalah ditempati mereka yang belum
memiliki penghasilan sendirj sebesar kurang dari Rp. 250.000,- sebesar 23.1%, dan kedua
ditempati mereka yang belum memiliki berpenghasilan sendiri sebesar 22.1%, dan ketiga
diduduki mereka yang berpenghasilan Rp. 500.000,- s/d Rp. 750.00,- sebesar 20.4% dan
prosentase yang terendah mereka vang telah berpengasilan diatas sekitar Rp. 1.000.000,-

sebesar 7.3%.

Tabel 5.15
Profiling kluster berdasarkan Pendapatan Dalam Sebulan
PENDAPATAN DALAM SEBULAN * Cluster Number of Case Crosstabulation
% wil_h_i_n Cluster Number of Case
Cluster Number of
Case
_ -__ 1 i Total
PENDAPATAN Belum Bemenghasiian 27 7% 22.1% 25 2%
DALAM Kurang dari Rp. 250.000 - 8.0% 23.0% 14 8%
SEBULAN
. .000,- .
Re- 290000, sfd Rp 16.8% 20.4% 18.4%
Rp 500 000 s/ Fe. 18.2% 15.0% 16.8%
Rp. 750.000.- s/d Rp.
. ST 21.9% 80% |  156%
Di atas Rp. 1.000.000,- 7.3% 11.5% 9.2%
Total 100.0% 100.0% 100, 0%

Sumber : Data penelitian lapangan diolah

Hasil pengolahan data lapangan dalam seperti terlihat pada Tabel 520 berikut
menunjukkan bahwa profiling untuk kluster 1 berdasarkan pengeluaran dalam sebulan

ternyata paling tinggi adalah mereka yang mempunyai pengeluaran Rp. 250.000,- sampai
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dengan Rp. 500.00- sebesar 39.4%, kedua adalah mereka yang berpengeluaran
Rp. 500.000 - s/d Rp. 750.00,- sebesar 28.5% dan ketiga mereka yang berpengeluaran
kurang dari Rp 250.000,- dan yang berpengeluaran Rp 750.000,- s/d Rp. 1.000.000.-
sama berprosentase sebesar 12.4% dan prosentase terendah adalah mereka yang
bcrpengeluaran diatas diatas Rp. 1.000.000,- sebesar 7.3%. Sedangkan pada kluster 2
prosentase terbesar adalah ditempati mereka vang memiliki pengeluaran sebesar
Rp. 250.000,- s/d Rp. 500.00,- sebesar 37.2%,. dan kedua ditempati mereka yvang
memiliki pengeluaran kurang dari Rp. 200.000,- sebesar 24.8%, dan ketiga diduduk:
mercka vang berpengeluaran Rp. 500.000.- s/d Rp. 750.00,- sebesar 18.6% dan
keempat mereka yang memliki pengeluaran di atas Rp 1.000.000,- prosentase sebesar

11.5%, dan vang terendah mereka yang berpenghasilan sekitar Rp. 750.000.- s/d Rp.

1.000.000,- sebesar 8.0%.

Tabel 5.16
Protiling kluster berdasarkan Pengeluaran Datam Sebulan

PENGELUARAN DALAM SEBULAN * Cluster Number of Case Crosstabulation

% within Cluster Number of Case

Cluster Number of
Case
. 1 2 Total

PENGELUARAN Kurang dan Rp. 250.000 - 12.4% 24.8% 18.0%
DALAM - sid Rp.
SEBULAN ?gdg{s}gfoo. s/d Rp 39.4% 37.2% 38.4%

Rp. 500.000 - s/d Rp.

750.000 - 28.5% 18.6% 24.0%

Rp. 750.000,- s/d Rp.

1.000.000.- 12.4% 8.0% 10.4%

Di atas Rp. 1.060.006.- 7.3% i1.5% 8.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

Sumber : Data penelitian lapangan diolah
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Profiling segmen 1 vang terdiri dan 122 responden secara garis besar adalah
konsumen yang mayoritas berusia 21 tahun sampai dengan 25 tahun sebesar 45.3%,
dengan tingkat pendidikan terakhir adalah SMU/Sederajat sebesar  56.9%, bersatus
profesi sebagai pelajar/mahasiswa sebesar 35.8%, belum berpenghasilan sendin 27.7%,
tetapi memiliki tingkat pengeluaran  dalam sebulan sekitar Rp. 250.000,00 sampai
dengan Rp. 500.000.00 sebesar 39.4%.

Kelompok responden kedua sebesar 128 yang merupakan segmen ke 2 profiling
adalah konsumen yang mayoritas berusia 21 tahun sampai dengan 25 tahun scbesar
25.7%, dengan tingkat pendidikan terakhir adalah SMU/Sederajat sebesar  51.3%,
bersatus profesi sebagai pelajar/mahasiswa sebesar 28.3%, belum berpenghasilan sendiri
22.1%, tetapi memiliki tingkat pengeluaran  dalam sebulan sekitar Rp. 250.000.00
sampal dengan Rp. 500.000.00 sebesar 37.2%.

Dari kedua kluster tersebut variabel yang paling dapat membedakan dalam
segmentasi manfaat vang dicari konsumen dalam membeli minyak pelumas mesin sepeda
motor secara berurutan manfaat yang paling dicari adalah manfaat untuk memperpanjang
umur mesin, manfaat tahan pada putaran tinggi, membantu tarikan mesin menjadi lebth
ringan, manfaat mengurangi gesekan bagaian-bagian mesin, manfaat mencegah macet
mendadak, manfaat menjaga suhu mesin, manfaat mencegah selip kopling, manfaat
membantu menyetabilkan putaran mesin, mencegah pengaratan bagian-bagaian,

mesinmanfaat membantu menghidupkan mesin.



BAB 6

PEMBAHASAN

6.1. Fembahasan Karakteristik Data Responden

Dari hasi! analisis deskriptif dengan pentabulasian frekuensi data karaktersitik
demografi responden yang akan dipakai sebagai deskriptor atas segmen yang akan
terbentuk, diperoleh bahwa dari 250 orang responden mayoritas demografi responden
adalah berusia sekitar 21 s/d 25 tahun sebesar 91 (36.34%), pada taraf pendidikan
terakhir yang dimiliki adalah setingkat SMU/Sederajat 136 (54.4%) orang, dan masih
berprofesi sebagai seorang petajar/mahasiswa 81 orang (32.4%). Dan sisi pendapatan
responden sebagian besar belum memiliki penghasilan sendin 63 (25.2%), dan
berpengeluaran antara Rp. 250.000,- sampai dengan Rp. 500.000,- sebesar 96 (38.4%)
orang responden. Pada klasifikasi kedua didapatkan bahwa responden adalah pria yang
berumur 26 sampat dengan 30 tahun sebedar 47 (18.8%), dan berpendidikan terakhir
sarjana dan berprofest lain-lain.

Dengan melihat komposisi dan mayoritas data demografi responden tcrsebut
berarti sebagian besar konsumen minyak pelumas mesin sepeda motor adalah konsumen
pria yang masih muda dan belum memiliki pendapatan sendiri karena masih berstatus
pelajar atau mahasiswa. Dari hasil komposisi demografi vang ada akan sangat
menentukan profiling segmen vang akan terbentuk, karena variabel-variabel demografi
ini akan dipakai sebagai deskniptor untuk menjelaskan segmen atau kiuster-kluster baru

vang akan terbentuk.

69
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6.2  Pembahasan Segmentasi Berdasarkan Manfaat Yang Di Cari Dari Produk
Minyak Pelumas.

Segmentasi pasar harus ditakukan sebelum melakukan berbagai macam strategi
pemasaran {Kotler 2000 ; Nei! 1997), sebab menurut Kasali hal int merupakan kunci
sukses bisnis. Kegiatan segmentasi pasar sudah harus dilaksanakan industri minyak
pelumas mesin sepeda motor yang digunakan obyek dalam penelitian ini sejak
mc.rencanakan produksy dari awal. Dalam penelitian segmentasi manfaat yang dicari
konsumen daiam memilih merek minyak pelumas, dasar segmentasi vang digunakan ini
memakal salah satu bentuk konsep segmentasi yang diungkapkan seperti Assael (1995):
Engel (1995): Hawkins and Kenneth (1998); Kotler (2000); Green and Krieger (1991 ),
Crask and Krieger Fox and Srout (1995). Menurut Loudon dan Bitta (1993), segmentasi
yang dilakukan harus mengambul suatu deskriptor untuk menerangkan segmen yang akan
terbentuk. Penggunaan Variabel demografi sebagai deskriptor dan variabel manfaat yang
dicari dalam penelitian ini, hampir sama dengan penelitian yang dilakukan Orth dan
Tureckova (2001) yang menggunakan faktor demografi untuk menerangkan segmen para
wisatawan manca negara yang bertujuan menyusun strateg) pemasaran daerah tujuan
wisata, dan penelitian Reidar, Crotts, dan Amstein (2001), yang juga menggunakan
vanabel demografi untuk memperjelas profiling segmen psikografi yang terbentuk dan
memetakan alasan-alasan wisatawan dan Denmark, Jerman, dan Swedia yang berkunjung
ke kepulauan Baltic.

Sesual dengan pendapat Schiffman, Kanuk (1995) dan Engel (1995) bahwa
dalam segmentasi pasar harus membag) suatu pasar potensial ke dalam beberapa

kelompok konsumen yang berbeda dengan kebutuhan atau karakteristik yang ada dan
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memilih satu atau lebih segmen yang terbentuk untuk menjadi pasar sasaran. Maka dalam
penelitian ini dilakukan penelitian awal dengan fokus group melalul wawancara dengan
para konsumen di dapatkan sepuluh variabel manfaat yang dican konsumen dalam
memilih merek minyak pelumas, yang meliputi : Mempermudah membantiu
menghidupkan mesin, meningkatkan tarikan mesin menjadi lebih ringan, menjaga suhu
mesin, membantu menyetabilkan mesin, mencegah mesin macet mendadak, mengurangi
gesekan bagian-bagian mesin, tahan pada kecepatan tinggi, mencegah selip kopling,
mencegah pengaratan bagian-bagian mesin, memgperpanjang usia mesin.

Melalui proses Mcrode K-mean klusier, dari 250 orang responden terbagi dalam
dua kluster besar yaitu kluster | tedin dari 122 orang responden dan kluster 2 terdiri dari
128 orang responden. Dari kedua kluster yang terbentuk tersebut masing-masing kluster
terdin sepuluh vanabel manfaat vang dicari konsumen dalam memilih merek minyak
pelumas tersebut diatas.

Dari hasil anova didapatkan bahwa semua variabel adalah signifikan untuk
membedakan isi kluster karena semua memiliki  tingkat signifikansi kurang dari 0.05.
Pada final cluster centers, dengan berpedoman pada skala pengukuran sikap responden
dalam derajat manfaat yang dicari pada setiap variabel, kebetulan semua sama yaitu dan
skala 1 sampai dengan 5, Maka dapat dilthat bahwa rata-rata stkap adalah (5+1)/2=3.
Sehingga jika angka dibawah 3, berarts sikap responden pada variabel tersebut adalah
cenderung negatif. Jika angka tabel di atas 3, berarti sikap responden pada variabel
tersebut adalah cenderung positif. Maka dengan melihat perbandingan besar angka

kluster 1 dan 2 per variabel didapatkan :



a)

b)

¢)

d)

¢)

Variabel mempermudah menghidupkan mesin : terlibat kluster 2 (4) sama dengan
kiuster 1 (4). Hal ini berarti responden kiuster 1 dan kluster 2 mempunyai
kepekaan yang sama atau sikap positif vyang sama terhadap variabel
mempermudah menghidupkan mesin.

Variabel menambah tarikan mesin Iebih ringan : Pada variabel ini terhihat kiuster
2 (4) lebih besar dari kluster 1 ¢3). Hal ini berarti responden kluster 2
mempunyai kepekaan atau sikap yang lebih positif dari pada kiuster 1 terhadap
variabel mempermudah menghidupkan mesin. Atau dengan kata lain responden
kluster 2 lebih mementingkan variabel ini dari pada responden kluster 1,

Variabel membantu menjaga suhu mesin . Variabel ini terlihat kluster 2 (4) lebih
besar dan  kluster 1 (3). Hal ini berarti responden kfuster 2 mempunyal kepekaan
atau sikap yang lebih positif dari pada kiuster 1 terhadap variabel membantu
menjaga suhu mesin. Berarti responden kluster 2 lebih mementingkan variabel ini
dari pada responden kluster 1.

Variabel menyetabilkan putaran mesin. : Variabel im terlihat kluster 2 (4) lebih
besar dari  kluster 1 (3). Hal ini -berarti responden kluster 2 mempunyai kepekaan
atau sikap yang lebih positif dari pada kluster 1 terhadap variabel menyetabilkan
putaran mesin. Hal ini menunjukkan responden kluster 2 iebih mempunyai respon
yang tinggi pada variabel ini dari pada responden kiuster 1.

Vanabel mencegah mesin macet mendadak : Pada variabel ini terlihat kluster 2
{4) lebih besar dari  kluster 1 (2). Hal ini berarti responden kluster 2 mempunyai

kepekaan atau sikap yang lebih positif dari pada kluster 1 terhadap variabel



£)

h)
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mencegah macet mendadak. Atau dengan kata lain responden kluster 2 lebih
mementingkan variabel ini dan pada responden kluster 1.

Variabel mengurangi gesckan mesin : Variabel ini terlihat kluster 2 (4) lebih
besar dari  kluster 1 {3). Hal ini berarti responden kluster 2 mempunyai kepekaan
atau sikap yang lebih positif dari pada kluster | terhadap variabel Mengurangi
Gesekan mesin. Berarti responden kluster 2 lebih mementingkan variabel ini dari
pada responden kluster 1.

Variabe! tahan pada kecepatan tinggi . Vanabel i terlihat kluster 2 (4) lebih
besar dari  kluster { (3). Hal ini berarti responden kluster 2 mempunvai kepekaan
atau sikap yang lebih positif dari pada kluster [ terhadap vanabel tahan pada
putaran tinggi. Hal ini menunjukkan responden kluster 2 lebih mempunyai respon
yang tinggi pada variabel im dari pada responden kluster 1.

Variabel mencegah selip kopling : Varsabel int terlihat kluster 2 (4) lebih besar
dari  kluster 1 (3). Hal ini berartt responden kluster 2 mempunyai kepekaan atau
sikap yang lebih positif dari pada kluster 1 terhadap vanabel mencegah selip
kopling. Berarti responden Kluster 2 lebib mementingkan variabel ini dari pada
responden kiuster §.

Variabel mencegah pengaratan bagian-bagian mesin : Variabel ini terlihat kluster
2 (4) lebih besar dari  kluster 1 (3). Hal tm berarti responden kluster 2
mempunyai kepekaan atau sikap yang lebih positif dari pada kluster 1 terhadap
variabel mencegah pengaratan bagian-bagian mesin. Berarti responden kluster 2

lebih mementingkan variabel ini dan pada responden kluster 1.
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|} Variabel memperpanjang umur mesin - Variabel ini terlihat kluster 2 (4) lebth
hesar dart  kluster 1 (3) Hal ini berarti responden kluster 2 mempunyai kepekaan
atau sikap vang lebih positif dari pada  kluster 1 terbadap vanabcl
memperpanjang umur mesim. Hal i menunjukkan responden kluster 2 icbih
mempunvai respon vang tinggl pada vaniabel ini dari pada responden kluster 1.
Dalam pengukuran tingkat perbedaan varabel dalam kiuster dan aatar kluster.
menurut Singeih (2002) dipunakan 1abel Anova dengan melthat besarnva angha [
dengan berpedoman untuk angka hasil uji nilag . bila semakin besar angka F maka
perbedaan kluster 1 dan kiuster 2 untuk variabel vang bersangkutan dan angka FF vang
paling besar dalam satu kluster merupakan petunjuk suatu variabel vang paling tinggi
mendapat sikap positit dan responden pada kluster vang febih besar. Dalam penehitian it
ancka nilai F untuk sccara berurutan adalah varniabel membantu menghidupkan mesin
scbesar 27.013, variabel membantu menyetabilkan mesin putaran mesin 38.643  variabel
mencegah penearatan bagian bagian mesin 13.828, variabel mencegah selip kopling
47203, vanabel menjaga subu mesin 48577, variabel membantu mencegah macet
mendadak 38 968, vaniabel mengurangi gesekan bagian-bagian mesin 63.764, vartabel
membantu tarikkan mesin ringan 70.562, variabel tahan putaran tingi 85.308, variabel
memperpamjang umur mesin 102 129 Maka hasil penelitian nt, angka nilai1 F vang
paling kecil adalah pada variabel mempermudah menghidupkan mesin yaitu sebesar
27.013 dan angka nidai ¥ vang paling besar adalah vanabel memperpanjang umur mesin
vaitu sebesar 102.123,  berarti variabel yang paling membedakan anatara kluster |
dengan kluster 2 adalah variabel memperpanjang umur mesin. Dan varnabel lnl menjadi

variabel mendapat sikap atau respon vang paling positif dari reponden pada kiuster 2.
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Variabel vang mendapat sikap paling positif kedua adalah variabel tahan pada kecepatan
tinggi dengan nilai F 85.308, serta vanabel membantu tarikan mesin berada pada urutan
ketiga dengan nilai F 70.562. Dengan demikian segmen pada manfaat yang dicari dengan
mendasarkan pada nilai F, sikap responden yang paling positif adalah pada manfaat
memperpanjang umur mesin, kedua sikap responden pada manfaat tahan pada putaran
tinggi, ketiga sikap responden pada manfaat membantu tankan mesin menjadi lebih
ringan, keemi)at sikap responden pada manfaat adalah mengurangi gesekan mesin,
kelima vaitu sikap responden pada manfaat membantu mencegah mesin macet mendadak,
keenam sikap responden pada manfaat menjaga suhu mesin, ketujuh adalah sikap
responden pada manfaat mencegah selip kopling, kedelapan vaitu sikap responden pada
manfaat mencegah pengaratan bagian-bagian mesin, sikap responden pada manfaat
kesembilan membantu menyetabilkan putaran mesin, dan terakhir stkap responden pada

manfaat membantu menghidupkan mesin,

6.3. Pembahasan Profiling Segmen Yang Terbentuk.

Sesual dengan pendapat Loudon dan Bitta (1993) yang menganjurkan deskriptor
untuk membantu profiling segmen yang terbentuk, schingga dengan dseskriptor yang
dipilih dapat memberikan penjelasan keadaan latar belakang segmen. Dalam penelitian
ini dengan menggunakan Metode Cross Tabulations, dari 250 responden yang terbagi
dalam dua kluster yaitu kluster 1 sebanyak 122 orang responden dan kluster 2 yang lebih
besar yaitu 128 orang responden. Setiap kluster mempunyai komposisi demografi yang

berbeda dan ini berarti akan menghasilkan perumusan strategi yang berbeda puta. Tetapi
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pemilihan dan pengembangan strategi akan sangat tergantung dari kebijaksanaan
perusahaan.

Kluster pertama, lebih dominan ditempati responden pria yang berusia muda antara
21 hingga 25 (45.3%) tahun. Responden dari kluster pertama ini sebagian besar
berpendidikan terakhir setingkat SMU/sederajat (56.9%) dan masih berstatus sebagai
mahasiswa atau pelajar {35.8%), dimana sebagian besar pada kluster in1 belum memlik
penghasilan sendin, dengan tingkat pengeluaran sebesar Rp 250.000,- hingga
Rp. 500.000.-. Dari sisi penghasilan dan pengeluaran nomor dua ditempati mereka yang
berprofesi di sektor swasta dengan pendapatan dan pengeluaran sekitar Rp. 500.000,-
hingga Rp. 750 000,.- dengan latar belakang Sarjana. Pada kluster satu ini segmen vang
lebih dijadikan pasar sasaran oleh perusahaan seharusnya adalah konsumen minvak
pelumas mesin sepeda motor yang masth bersekolah atau mahasiswa dan pasar sasaran
kedua adalah mereka yang bekerja pada sektor swasta.

Kluster kedua, responden pada kluster ini sebagian besar adalah pria dengan usia
21 hingga 25 tahun (25.7%). Tingkat pendidikan terakhir kiuster 2 ini kebanyakan adalah
SMUrsederajat (51.3%]) dengan status profesi lain-lain (30.1%). Responden pada kiuster
ini memiliki tingkat pendapatan dan pengeluaran yang sama Rp. 250.000,- hingga Rp.
500.000,- (37.2%), Komposisi kedua dalam kluster ini meliputi responden yang belum
memiliki penghasilan sendini dengan tingkat pengeluaran kurang dari Rp. 250.000.-
dengan status sebagai pelajar/mahasiswa. Pada kluster 2 im1 penerapan strategi pasar
sasaran sebaiknya diarahkan kepada konsumen yang masih muda usia dan berprofesi

lain-lain atau pada sektor informal.
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6.4. Pembahasan karakteristik data responden, segmentasi, dan profiling segmen.

Berdasarkan data karakteristik responden yang mayoritas adalah pria yang berusia
muda, berprofest sebagai pelajar atau mahasiswa dengan sumber keuangan masih dari
saudara atau orang tua, dengan tingkat pengeiuaran dibawah Rp. 500.000,-. Dengan
kondisi demografi responden seperti tersebut diatas, fentunya akan sangat
melatarbelakangi kepentingan mereka dalam mencari manfaat minyak pelumas untuk
mesin sepeda motor mercka.

Dengan mempertimbangan hasil segmen memperpanjang usia mesin vang paling
dicari muncul menjadi segmen vang paling kuat terkesan suatu keinginan responden
didalamnya ada maksud manfaat teknis yang ingin didapatkan semaksimal mungkin dari
pembelian minyak pelumas untuk mesin sepeda motor mereka. sehingga diharapkan bisa
mendapatkan nilai ekonomis vang ingin diraih, selain untuk meningkatkan fungsi kinerja
mesin motor mereka menjadi kuat di kecepatan tinggi, tarikan lebih ringan dan tidak mau
dibuat rewel dengan keberadaan mesin seperti macet mendadak kopling selip dll. Berarti
tila dikaji lebih jauh ada keinginan konsumen yang kuat dengan manfaat bahwa minyak
pelumas vang mereka pihh dapat memberil-(an kontribusi yang besar untuk
memperpanjang umur mesin, diharapkan nilai ekonomis dan teknis mesin motor mereka
tetap tinggi.

6.5. Perumusan strategi bagi Implikasi pelaku bisnis dibidang minyak pelumas
mesin sepeda motor.

Dari penelitian ini vang menghasilkan manfaat vang paling dican konsumen

dalam memilih minyak pelumas mesin sepeda motor adalah manfaat untuk

memperpanjang usia mesin, faktor demografi sebagai deskriptor tersebut diatas maka
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bagi para pelaku bisnis dibidang minyak pelumas dapat menjadi bahan bertimbangan

untuk memajukan usahanya dengan membidik pasar sasaran yang tepat. Adapun para

pelaku bisnis minyak pelumas ini paling tidak meliputi :

a.

Produsen minyak pelumas : sebaiknya merencanakan jems produk minyak
pelumas selain sesuai dengan standar industri dari produsen otomotif, juga harus
merespon bentuk keinginan/kebutuhan konsumen vang sudah begitu nyata dan
jelas untuk dapat dilayani dan dipuaskan. Oleh kavena itu Produsen harus berani
menetapkan jenis segmen pasar yang jelas untuk dilayani, dipelihara,
dipertahankan, dan kembangkan pertumbubannya. Bifa segmen yang akan
dilayani sudah diketahui, akan memudahkan pasar sasaran yang akan dituju agar
tidak bias. Hal ini penting untuk membantu perencanaan pembuatan  seting
promosi vang akan dilakukan menjadi lebih tajam.

Penyalur : pada suatu kondisi daerah tentutnya mempunyai komposis
karakteristik demografi yang berbeda-beda, maka para penyalur (Pedagang besar,
toko-toko minyak pelumas, bengkel-bengkel sepeda motor, dan pengecer. dit)
sebaiknya lebih selektif dalam menjual merek-merek minyak pelumas. Pemilihan
merek-merek yang dijual sebatknya yang sesuai dengan apa yang menjadi
kebutuhan konsumen lokal diwilayahnya, sehingga akan dapat menjual dengan

memuaskan keinginan konsumennya.

6.6. Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan pada pencltian ini diharapkan dapat diatasi oleh penelitian

berikutnya. Ada dua keterbatasan vang dimiliki penelitian ini. Sampel penelitian ini

didapatkan hanya dalam satu kota vaitu Jombang. Penelitian ini akan memjadi lebth baik
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lagi bila dilakukan perbandingan dengan kota-kota lain dengan skala kota yang lebih
besar dari Jombang maupun yang lebih kecil. Sehingga dapat diketahui dengan pasti
perbedaan segmen yang dicari dari kota atau daerah Jain sebagai wujud perbandingan dan
i penting untuk menentukan profiling segmen yang akan muncul, mengingat
karakteristik setiap kota/daerah adalah berlainan.

Keterbatasan vang kedua dari penelitian ini adalah belum memasukkan unsur
media grafis dalam sampel penelitian. Media grafis sangat penting membantu
mengungkapkan latar belakang responden sehubungan pencarian informasi tentang suatu
produk yang dibutukan akan mendukung pembentukan image dalam benak responden.
Sehinggza segmen yang terbentuk nantinya memiliki profiling yang lebih lengkap yang
dapat menjelaskan keberadaan responden lebih detail mengenai kebiasaan mereka dalam
mencari informasi. Untuk itu penelurusan penggunaan media yang dipergunakan
responden sangat penting dilakukan untuk mengetahui jenis media apa yang sering dicari
tesponden. Bentuk media disini dapat berupa media cetak, atapun elektronik elektronik,
dll. Dengan mengetahui media yang sering digunakan responden untuk mencan
informas), akan sangat membantu produsen dalam menyusun dan melakukan promosi

yang baik kepada segmen yang akan dilayaninya dan pasar sasaran yang tepat.
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PENUTUP

7.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasit analisis dan pembahasan, maka dapat dihasilkan beberapa

kesimpulan sebaga berikut

[

Hasil penelitian ini membuktikan babwa dart sepuluh variabel segmentasi manfaar
vang dicari konsumen adalah signifikan untuk dapat membedakan kluster 1 dan
Kiuster 2 terbukti dengan angka signifikan mendekati 0 untuk semua variabel pada
tabe! Anova. Dan yang muncul scbagai segmen yang paling kuat adalah vanabel
manfaal memperpanjang umur mesin. Vanabel it merupakan variabel vang paling
kuat diantara variabel segmen pencarian manfaat vang fain dalam membedakan
Kluster 1 dan kluster 2. Hal ini dinvatakan dengan hasil uji mitar F pada tabel Anova
vaitu sebesar 102.123. Segmen kedua yang kuat adalah pada variabel manfaat tahan
pada putaran/kecepatan tinggi dengan hasit uji nilar F pada tabel Anova vaitu sebesar
85.308. Sedang segmen ketiga vang lerbentuk dengan  hasil wji mitar F pada 1abel
Anova sebesar 70.562 vaitu ada pada variabel membantu tarikan mesin lebih ringan.
Selanjutnya scpmen keempat dan lainnya sccara berurutan adalah variabel manfaat
mengurangl gesekan bagian-bagian mesin nilai anova sebesar 65.764, vanabel
manfaal mencegah macet mendadak nilai anova sebesar 58.968, variabel maniaat
menjaga suhu mesin niali anova sebesar 48.577, vanabel manfaat mencegah sehp
koplmg milas anova scbedar 47.206, vanabel manfaat membantu menyetabilkan

putaran mesin nilal anova sebesar 38.645, variabel mencegah pengaratan bagian-

&0
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bagian mesin nilai anova scbesar 43.828, dan terakhir variabel manfaat membantu
menghidupkan mesin nilai anova sebesar 27.013 .

Dari hasil segmen manfaat yang dicani konsumen dalam memilih minyak pelumas
mesin sepeda motor vang terbentuk, dengan dasar demografi yang dipakai untuk
menerangkan profiling segmen tersebut, adalah mayoritas segmen terdin dani
responden kaum pria berusia muda antara 2{ sampai dengan 25 tahun, dan masih
berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa vang belum memiliki penghasilan sendiri,
dengan tingkat pengeluaran sebulan berkisar Rp. 250.000,- sampai dengan Rp.
500.000.-. Realita ini terjadi karena konsumen pada segmen ini mayoritas adalah
secara ideal mereka ingin mencari manfaat yang maksimal dari minyak pelumas
untuk membantu memperpanjang umur mesin motor mereka, tetapi disisi lain mereka
masib muda berusia dibawah 25 tahun dan juga relatif suka kecepatan tinggi dan

menvenangi tarikan mesin yang ringan dalam mengendarai motor.

7.2. Saran

Berdasarkan hasil yang diperoleh dalam penelitian ini, maka saran yang dapat

diberikan adalah :

7.2.1. Saran Bagi Para Pelaku Bisnis.

1.

Bagi para pelaku bisnis di bidang produksi dan pemasaran minyak pelumas untuk
mesin sepeda motor, dengan mengingat semakin banyaknya pesaing baru yang masuk
pada bisnis ini yang berakibat menambah ketatnya persaingan di pasar. Untuk itu
pihak manajemen yang terkait pada bisnis ini harus mengawali perencanaan yang
baik dengan membuat analisa segmentasi yang tepat untuk meliﬁat di segmen mana

perusahaan akan mempertahankan dan mengembangkan pasarnya, sehingga dalam



membidik target pasar menjadi lebih fokus dimana mereka akan memenuhi keinginan
dan memuaskan konsumen yang dilayaninya. Sehingga melalui hasil dari penelitian
ini diharapkan dapat menjadi alat yang baik sebagai data yang akurat dari lapangan
untuk mengawali perencanaan promosi yang baik dan tepat mengenai target pasar
yang akan dibidik perusahaan serta membantu konsumen dalam mencari solus1 yang
dibutuhkan.

Untuk pelaku bisnis minyak pelumas pada tfngkat retail seperti toko-toko minyak
pelumas, bengkel-bengkel sepeda motor, dan pengecer yang lain, sebaiknya menjual
merek-merek produk minyak pelumas sesuai apa yang menjadi kebutuhan konsumen
lokal di wilayahnva, sehingga akan dapat menjual dengan memuaskan keinginan

konsumen, dan terjalin hubungan dalam jangka yang panjang.

7.2.2. Saran Bagi Penelitian Berikutnya.

1.

Disarankan untuk penelitian berikutnya untuk melakukan pengambilan sampel yang
lebih luas di kota-kota yang skala kompleksitasnya lebih besar ataupun lebth kecil
dari kota Jombang, sehingga dapat diperoleh gambaran tentang keadaan pasar yang
lebih lengkap komposisi demografi konsumen, agar menghasilkan segmentasi dengan
profiling yang lebih detajl.

Untuk membantu menyusun rencana promosi vang akurat diperlukan data tentang
media grafis dan segmen vang terbentuk, untuk ity disarankan untuk penelitian
berikutnya yang relevan dengan penelitian dibidang segmentast dan positioning akan
lebih baik bila memasukkan unsur media grafis responden, sehingga dapat diketahui

kebiasaan responden dalam mencari informasi untuk solusi yang mereka butuhkan.
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LAMPIRAN 1 :

KUEKSIONER PENELITIAN



UNIVERSITAS AIRLANGGA SURABAYA
PROGRAM PASCASARIJANA
Program Studi lmu Manajemen

Dalam rangka peneclitian tentang analisis segmentasi manfaat yang dicari dan
pemetaan persepsi konsumen pada pemasaran produk minyak pelumas mesin sepeda
motor di Jombang, dengan segala kerendahan hati saya memohon bantuan dan Kesediaan
Bapak/Ibu/Sdr/l untuk menjawab pertanyaan dalam Kuesioner ini yang berkaitan dengan
produk minyak pelumas untuk mesin sepeda motor.

Penelitian ini dilaksanakan dalam rangka menyelesaikan studi Magister Sains
pada Program Pascasarjana Universitas Airlangga Surabaya.

Kesungguhan dalam memberi jawaban sesuai dengan keadaan Bapak/lbu/Sdr/l
yang sebenarnya sangat membantu keberhasilan penelitian ini.

Atas bantuan dan kesedizan Bapak/Tbu/Sdr/I saya ucapkan terima-kasih.

Hormat sava

S paht=

\

Basuki Nugroho, SE



KUESIONER BAGIAN [

Karakteristik Demografi Responden
Rerilah tanda silang (X) pilihan jawaban vang sesuai dengan keadaan Saudara yang
sebenarnya pada jawaban yang tersedia :

1. Usia Anda saat ini

A. Kurang 20 tahun B.21 -25tahun  C. 26— 30 tahun
D. 31 — 35 tahun E. 36 — 40 cahun E. lebih 41 tahun

2. Pendidikan terakhir Anda :

A. SD B. SMP C.SMU/Sederajat D.Sarjana E, Pascadarjana

3. Pekerjaan Anda:

A.Swasta B. Pegawai Negeri. C. Dagang D. Pelajar/Mahasiswa E. Lain-fain.

4. Pendapatan Anda dalam sebulan :

A. Belum berpenghasilan sendiri / Pendapatan dari Orang tua.
B. Kurang dari Rp. 250.000,-"

C. Rp. 250.000,- s/d Rp. 500.000,-

D. Rp. 500.000.- s/d Rp. 750.000.-

E. Rp. 750.000,- s/d Rp. 1.000.000,-

F. Di atas Rp. 1.000.000

5. Pengeluaran Anda dalam sebulan :

Kurang dari Rp. 250.000,-

Rp. 250.000,- s/d Rp. 500.000,-
Rp. 500.000,- s/d Rp. 750,000,
Rp. 750.000,- s/d Rp. 1.600.000,-
Di atas Rp. 1.000.000,-

mROR>



KUESIONER BAGIAN 11

MANFAAT MINYAK PELUMAS YANG DICARE KONSUMEN

Di bawah ini disajikan pertanyaan-pertanyaan untuk mengungkap manfaat yang
dicari konsumen apabila memutuskan membeli minyak pelumas untuk mesin sepeda
motor:

{
Berilah tanda silang ( X ) atau tanda persetujuan ( V ) pada alternatif jawaban yang
paling sesuai dengan pendapat Anda, dengan keterangan jawaban sebagai berikut :

1. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat mempermudah menghidupkan
mesin sepeda motor.

E‘} Sangat Sctuju E Setuju @ Netral [__23 Tidak Setujn [_jj, Sangat Tidak Setuju

2. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membantu meninghkatkan
kecepatan putaran mesin motor sehingga tarikan mesin motor saya menjadi lebih
ringan dan cepat.

!
J

‘___5:] Sangat Setuju E} Setuju IT_J Netral rl_lj Tidak Setuju ,_I_J' Sangat Tidak Setuju

3. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membantu menjaga suhu mesin
sepeda motor agar tetap normal.

| 5 | Sangat Setuju [z Setuju E Netral E?__J Tidak Setuju D;—J Sangat Tidak Setuju

4. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membaotu menyetabilkan
putaran mesin, sehingga nyaman uatuk dikendarai?

[5 ] SangatSetuju [ 4 ] Setuju  [3 ] Netral [ 2 | Tidak Setuju [ 1 | Sangat Tidalk Setuju

5. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membantu pemuaian logam
menjadi merata pada bagian mesin sehingga mencegah mesin tidak macet / mati
mendadak

[5] Sangat Setuju [4 ] Setwju  [3 ] Netral [ 2] Tidak Setuju [ 1_| Sangat Tidak Setuju

6. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli mampu mampu membantu mengurangi
gesekan pada bagian-hagian mesin sepeda motor.

E Sangat Setuju E Setuju [?;J Netral {L_] Tidak Setuju |Il Sangat Fidak Sefuju

7. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli mampu membantu mesin motor saya
menjadi lebih tahan dalam kecepatan tinggi.

E Sangat Setuju E Setuju @ Netral 'z] Tidak Setuju |1_i Sangat Tidak ¢ ztuju

L%



8. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membantu menghindari /
mencegah selip kopling .

[ 5] Sangat Setuju [ 4 | Setuju Netral [ 2 | Tidak Setuju [ 1_| Sangat Tidak Setuju

9, Saya berharap minyak pelumas yang saya beli mampu membantu mencegah dan
menjaga pengaratan pada hagian-bagian mesin sehingga logam mesin tetap bersih

[ 5] Sangat Setuju [ 4 | Setuju Netral |2 | Tidak Setuju [ 1 | Sangat Tidak Setuju

10. Saya berharap minyak pelumas yang saya beli dapat membantu memperpanjang umur
mesin sepeda motor Anda?

[E Sangat Setuju E Setuju @ Netral @ Tidak Setuju m Sangat Tidak Setuju

—Terima Kasih---
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HASIL UJ1 VALIDITAS
SEGMENTASI MANFAAT YANG DICARI



HASIL UJl VALIDITAS
SEGMENTASI MANFAAT YANG DICAR!

Correlations
_ MOHHIBUP |BANTARIK | JAGASUHU | SETABIL |CEGMACET |KURGESEK |PUTARTGI CEGSELIF |CEGKARAT |PJUMURME | TOTAL
MDHHIDUP Pearson Correlation 1.000 03 116 229 50 .5089* 387 305 304 227 428
Sig. (2-tailed) . .69 541 224 423 004 033 01 03 227 .023
N 30 30 0 a0 30 37 30 30 30 30 28
BANTARIK Pearsen Correlation 031 1.000 408 223 251 - 027 320 02 200 5841 ABT
Sig. (2-tailed) 868 . 025 237 181 889 085 991 289 .00 012
N 3D 30 30 a0 30 30 30 30 a0 30 28
JAGASUHL Pearson Corralation 116 408" 1.000 1475 300 072 277 047 My 334 527
Sig. {2-tailed) S41 025 . .355 07 705 138 808 023 07 004
N 0 30 30 30 30 30 3 30 30 30 28
SETABIL Pearsan Correlation 229 223 175 1.000 124 - 1412 - 072 341 203 4951 378
Sig, {2-tailed) 224 237 355 . 514 459 704 0686 281 005 048
N 30 30 3o 30 30 30 30 30 30 30 28
CEGMACET Pearson Correlation 150 .251 300 A24 1.000 091 209 052 424* 147 510
Sig. (2-tailed) 429 181 107 514 . 632 269 784 021 439 008
N 30 30 30 30 30 30 30 30 a0 ag 28
KURGESEK Pearson Correlation 508 -027 072 -.140 091 1.000 513" 546 421 141 Agar
Sig. (2-tailed) .004 .889 .708 A59 632 . 004 002 021 457 008
N 3 ag a0 30 30 30 30 30 30 30 28
PUTARTGI Pearson Carrelation 397 320 277 -072 208 513 1.000 293 AB7 .1BS 578
Sig, {2-taited)} 030 085 138 704 269 004 . 116 378 329 Rioy}
N 30 30 30 30 30 30 in 30 30 30 28
CEGSELIP  Pearson Correlation 305 002 047 341 052 546" 283 1.000 348 196 52349
Sig. (2-tailed) 101 991 806 066 784 002 116 . 058 298 004
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 28
CEGKARAT Pearson Correlation 304 200 413 203 421 421 67 249 1.000 178 665
Sig. (2-tailed) 103 289 023 281 021 021 378 058 . 248 {000
M 30 30 it} 30 30 30 30 g 30 30 28
FJUMURMS Pearson Correlation 227 584 334 496" 147 A4 185 195 178 1.000 5014
Sig. (2-tailed) 227 001 071 .005 439 457 329 288 348 . 007
N an 30 ao 30 30 30 an 30 30 30 28
TOTAL Pearseon Cotrelation; 428* A67" 527 378 510 494*° 578" 523 BB5s* 5019 4.000
Sig. (2-tailed) 023 012 Q04 048 ope Qo8 oo 004 .000 Qa7 .
N 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28

. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Carrelation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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HASIL UJI RELIABILITAS
SEGMENTAS]I MANFAAT YANG DICARI



HASIL UJI RELIABILITAS
SEGMENTASI MANFAAT YANG DICARI

xx*x* Method 2 {covariance matrix) will be used for this analysis *****
RELIABILITY ANALY S 1S - SCALE fa L P HA)

Covariance Matrix

MDHHIDUE BANTARIK JAGASTHU SETABIL
CEGMACET
MDHHTDUP 1.0833
BANTARIK L0250 .5733
JAGASUHY L9167 L0667 1.3333
SETABIL .2917 . 1506 L2817 L8333
CEGMACET . 3417 L1050 L1750 .71’ 1.12&7
KURGESEK . 1583 L0217 .B417 Laea’ .1683
PUTARTGI LETS0 L1800 L5917 =3 i L3183
CEGSELIF . 57510 -.2133 L7833 . 3667 L1150
CRGKARAT -. 0500 L1533 -,2167 L1383 .3483
PJUMURMS L3187 L1733 .2333 L2417 .3467
KURGESEK PUTARTGI CEGEELIF CEGRARAET
PJUMURMS
KURGESEK 14600
BUTARTGI 5267 1.6100
CEGSELIF L9087 L3817 1.2267
CRGKARAT -.2350 L2409 -.215¢ LE767
PJUMURMS .5133 L2133 .5450 L1200 L7733
RELIABILITY ANALYSIS - SCALE (AL PHA
Correation Matrix
MDHHIDUP - BANTARIK JAGASUHU SETABIL
CEGMACET
MDHHIDUP 1.0000
BANTARIX L0317 1.00600
JAGASUHU .7e27 Q0762 1.00006
SETABIL . 3070 L2170 .276e7 1.¢000
CEGMACET .3093 L1306 L1428 L1396 1.0000
KURGESEK L6030 L0237 L6032 La231 L1312
PUTARTGI .6453 L2365 . 5099 L0899 .2984
CEGSELIP .4988 —-.2544 .6125 . 3627 0978
CEGKARAT -.0584 L2462 -.2281 L2109 .3989
b JUMURMS L3460 .2603 L2298 .a502 L3714
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Karakteristik Responden

USIA
Statistics
USIA
N Valid 250
Missing 0
Percentiles 10 1.00
25 2.00
50 2.00
75 400
o0 500
USIA
Cumulative
Freguency | Percent | Vaiid Percent Percent
Valid Kurang 2C Tahun 43 164 6.0 16.0
21 - 25 Tahun 91 364 B4 52.4
26 - 30 Tahun 47 i8.8 18.8 71.2
231 - 35 Tahun 20 80 8.0 792
36 - 40 Tahun 46 18.4 18.4 976
Lebih 41 Tahun 6 24 24 1GG.0
Total 250 100.0 100.0

Froquarcy

Kurang 20 Tahun 28 - 30 Tanun 35 - 40 Tahun

2% - 25 Tahun 3135 Tahun

USIA

Letsh 41 Tanun




PENDIDIKAN TERAKHIR

Statistics
FPENDIDIKAN TERAKHIR
N Valid 250
Missing 0
Percentiles 10 200
25 3.00
50 3.00
75 3.25
a0 4.00
PENDIDIKAN TERAKHIR
Curnuiative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
 Valid 83 L Y 44 Z4
SMP 41 16.4 16.4 20.8
SwUiSederajat 136 54.4 54.4 752
Sarjana 50 200 200 952
Pascasarjana 12 4.8 48 100.0
Total 250 1000 1000 |

Frequency

PENDIDIKAN TERAKHIR

183w -

140

<]

PENOICHAN TERAKHIR




PEKERJAAN

Statistics
PEKERJAAN
N Valid 250
Missing 0
Percenties 10 1.00
25 2.00
50 4 00
75 500
o0 500
PEKERJAAN
* Cumuiative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Valid Swasta 52 208 208 208
Pegawai Negeri 16 6.4 6.4 272
Dagang 35 14.0 14.0 412
Pelajar/Mahasiswa 81 32.4 32.4 736
Lain-iain 66 264 26.4 1000
Total 250 100.0 100.0
PEKERJAAN

Fraquency

Swasta Degang Laln-ain
Pegzeal Mg PelaiarMahriguwa

a
2>

PEKERJAAN




PENDAPATAN DALAM SEBULAN

Statistics
PENDAPATAN DALAM SEBULAN
N Valid 250

Missing 0
Percentiles 10 1.00
25 1.00
50 3.00
75 4.25
a0 5.00

PENDAPATAN DALAM SEBULAN

Cumulative
_ Frequency | Percent ! Valid Percent Percent

Valid  Belum Berpenghasilan 63 252 252 252

Kurang dari Rp. 250.000.- 37 14.8 148 40.0

Rp. 250.000,- s/d Rp. A .

500.000,- 46 84 184 58.4

Rp. 500.663,- sfd Rp.

750.000.- 42 16.8 16.8 752

Rp. 750.00C.- s/d Rp.

1.000.000.- 39 156 15.6 90.8

Di atas Rp. 1.000.600 - 23 5.2 52 1G0.0

Total 250 100.0 100.0

PENDAPATAN DALAM SEBULAN

¥ -

B8
504
a0
]

il

10

ol o
Balum Berpenignaasan Rp 250 000- 93 Rp  Rp 750.000- 343 Rp
Kurang dafiRp 250  Rp S00.000- 5« Rp  Digmae Ap 1.000 00

Fraquency

PENDAFATAN DALAM SEBLILAN




PENGELUARAN DALAM SEBULAN

Statistics
PENGELUARAN DALAM SEBULAN
N Valid 250

Missing 0
Percentiles 10 1.00
25 2.00
50 200
75 3.00
Q0 4.00

PENGELUARAN DALAM SEBULAN

Cumulative
Frequency | Percent ;| Valid Percent Percent
Valid  Kurang dan Rp. 250.000 - 45 18.0 18.0 18.0
Rp. 250.000.- s/d Rp.
§00.000- 96 384 38.4 56.4
Rp. 500.000 - s/d Rp.
750.000.- 61 24.4 244 80.8
Rp. 750.000 - s/d Ro.
1.000.000 - 26 104 10.4 91.2
Di atas Rp. 1.000000 - 22 B8 58 100.0
Total 250 100.0 100.0

PENGELUARAN DALAM SEBULAN

170 T — T T
i ;
a0
1)
‘0{
&
5 =
3
g
[ by - -.J
Kurang gatr&p. 250 Rp 500.50C.- Ha Rp O aras Rp. 1000 00

Rp 250.000.- &8 Rp Rp 750 000.- =/d Rp

PENGELUARAN DALAM SEBULAN
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Lampiran ¢

OUTPUT SEGMENTASI

Quick Cluster

Initial Cluster Centers

I MEMPERMUDAH
MENGHIDUPKAN MESIN

MENAMBAH TARIKAN
MESIN LEBIH RINGAN

MEMBANTU MENJAGA
SUHU MESIN

MENYETABILKAN
PUTARAN MESIN

MENCEGAH MACET
MENDADAK

MENGURANGI GESEKAN
TAHAN PUTARAN TINGGI

MENCEGAH SELIP
KOPLING

MENCEGAH
PENGARATAN

MEMPERPANJANG
UMUR MESIN




lteration Histon/

Change in Cluster

Ceniers

feration 1 2

1 4.152 3.267
2 404 230
3 .308 222
4 178 .148
5 108 102
6 9.765E-02 {9.128E-02
7 5.486E-02 | 5.261E-02
8 .000 .000

a. Convergence achieved due to no or small distance
change. The maximum distance by which any center
has changed is .000. The current iteration is 8. The
minimum distance between initial centers is 10.050.

Final Cluster Centers

Cluster

MEMPERMLIDAR
MENGHIDUPKAN MESIN

MENAMBAR TARIKAN
MESIN LEBIH RINGAN

MEMBANTU MENJAGA
SUHU MESIN

MENYETABILKAN
PUTARAN MESIN
AENCEGAH MACET 2 4
MENDADAK
MENGURANG! GESEKAN 3 4
TAHAN PUTARAN TINGGI 3 4
3 4

MENCEGAH SELIP
KOPLING
MENCEGAH
PENGARATAN 3

MEMPERPANJANG
UMUR MESIN




ANOVA

Cluster : Emor

Mean Square df Mean Square df F Sig.
MEMPERMUOAR _ —
MENGHIDUPKAN Mes{ 21314 1 788 248 | 27.013 000
MENAMBAH TARIKAN
MESIN LEBIH RINGAN 54.600 i 774 248 | 70562 000
MEMBANTU MENJAGA]
SUHU MESIN 42662 1 878 248 | 48577 000
MENYETABILKAN
PUTARAN MESIN 31.276 1 808 248 | 38643 000
MENCEGAH MACET .
MENDADAK 79.164 1 1.342 248 | 58968 000
MENGURANG! GESEKA 45,538 1 822 248 | 65764 650
TAHAN PUTARAN TING 114277 1 1340 248 | 85308 000
MENCEGAH SELIP
KOPLING 45774 1 970 248 | 47206 000
MENCEGAH
PENGARATAN 39.094 1 892 248 | 43828 000
MEMPERPANJANG
UMUR MESIN 79723 1 781 248 | 102129 000

The F tests should be used only for descrnptive purposes because the clusters have been chosen to
the differences among cases in different clusters. The observed significance levels are not correctec
thus cannct be interpreted as tests of the hypothesis that the cluster means are equal.

Number of Cases in each Cluster

Cluster 1 122
Cluster 2 128
valid 250
Missing 2
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OUTPUT DESKRIPTIVE SEGMENTASI]

Crosstabs
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N Percent
*Cl
USIA * Cluster 250 |  100.0% 0 0% 250 | 100.0%
MUmoer Oy L ase
USIA * Cluster Number of Case Crosstabulation
% within Cluster Number of Case
Cluster Number of
Case
1 2 Total

Usla  Kurang 20 Tahun 11.7% 21.2% 16.0%

21 -25Tahun 45 3% 25.7% 36 4%

26 - 30 Tahun 17.5% 20.4% 18.8%

31 - 35 Tahun 6. 6% 9.7% 8.0%

36 - 40 Tahun 15.3% 221% 18.4%

Lebih 41 Tahun 3 8% 99 2.4%
Totat 100.0% 100.0% 100.0%

Crosstabs
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N Percent
PENDIDIKAN TERAKHIR o ~ .
* Cluster Number of Case 250 100‘_0 /° 0 0% 250 100.0%

PENDIDIKAN TERAKHIR * Cluster Number of Case Crosstabulation

% within Cluster Number of Case
| Cluster Number of
Case
1 | 2 Total

PENDIDIKAN  SD 2.2% 7.1% 4 4%
| TERARHIR SMP 153% | 17.7% | 16.4% |

SMU/Sederajat | 56.9% | 51.3% 54.4% |

Sarjana 24.1% 15.0% 20.0%

Pascasarjana 1.5% 8.8% 48% 1
Total 100.0% | 100.0% | 100.0%




Crosstabs

Case Proeessing Summary

" Cases
Aif .
: Missing
N Total
PEKERJAAN = Ciuster Percent N Percent N Per
Nuraber of Case 250 | 100.0% 0 cent
0% 250 | 100.0%
PEKERJAAN * C
- Iuster Number of Cage Crosstabulation
% within Ciuster Number of Case
Ciuster Number of |
Case |
f L 2 | Tota
0 0
PEKERJAAN  Swasta W% 168% | 208%
| Pegawai Negert 6.6% 6.2% 6.4%
Dagang 102% 186% 14.0%
PelajarfMahasiswa 35.8% 28.3% 32.4%
Lain-ain 23.4% 30.1% | 26.4%
Total 100.0% 1000% | 100.0%
Crosstabs
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Totai _
. N Percent N Percent N Percent
PENDAPATAN DALAM
SEBULAN * Cluster 250 100.0% ¢ 0% 250 100.0%
| Numbar of Case

PENDAPATAN DALAM SEBULAN * Cluster Number of Case Crosstabulation

9%, within Cluster Number of Case

Ciuster Number of
Case
1 2 Totat

PENDAPATAN —Belum Barpenghasian TR T 224% | 257%
DALAM Kurang dart Rp. 280.600.- 8.0% 23.0% 14.8%
SEBULAN

236‘%50%;200" sid Rp. 168% | 204% |  184%

500.000.- s/d Rp.

R 0 sl 182% | 150% |  16.8%

l;e‘%b‘;sgbgtio,- s/ Rp. 21.9% 80% | 156%

Di atas Rp. 1.000.000.- 73% | 115% 0.2%
Totai 1000% | 1000% {  100.0%




Crosstabs

Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total
N Pearcent N Percent N Percent
PENGELUARAN DALAM
SEBULAN * Cluster 250 100.0% 0 0% 250 100.0%
Number of Case
PENGELUARAN DALAM SEBULAN * Cluster Number of Case Crosstabulation
% within Cluster Number of Case
Cluster Number of
Case
1 2 Total
PENGELUARAN Kurang dari Rp. 250.000,- 12.4% 24.8% 18.0%
DALAM Rp. 250.000.- ki Rp.
SEBULAN ey P 39.4% 37.2% 38.4%
Rp. 500. - sid Rp.
750 ooy 00 SIARe 28.5% 18.6% 24.0%
Rp. 750.000 - s/fd Rp.
oo T 12.4% 8.0% 10.4%
O atas Rp. 1.000.000,- 7.3% 11.5% 9.2%
Total 100.0% 100.0% 100.0%

L
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