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PENDAHULUAN

Sejak memasuki era pasar hebas telah terjadi banyak perkembangan di scgala bidang
baik dalam bidang ckonomi maupun industri. Perkembangan tersebut menyebabkan
naiknya dayz beli masyarakat terhadap produk — produk industri, Dengan meningkatoya
daya beli maka industri sernakin tertarik untuk melakukan ekspansi sccara besar - hesaran
dzn menimbulkan persaingan yang ketac di semua lini industr. Perkembangan yang
pesat juga terjadi di dunia industri otomotif, khususnya sepeda motor. Hal tersebut terlihar
pada dua tahun terakhir ini, di mana terjadi kenaikan permintaan sepeda motor yang
cukup pesar,

Dengan melihat perkembangan permintaan passr akan kebutuhan kendaraan roda
dua maka banyzk produsen mator baru vang mulai masuk Indoncsia. Banyaknya
perusahaan sepeda motor yang ada menitmbulkan persaingan vang ketat pada industri
sepeda motot. Dalam usaha untuk memenangkan persaingan, perusahaan harus dapar
mengembangkan elemen-elemen dalam bauran pemasaran yaitu 4P's (Product, Price,
Place, Promotion) dan menetapkan stratcgi pemasaran yang repat.

Perusahaan Sepeds Motor Yamaha pertama kali didirikan di Jepang, dengan nama
Pabrik Nippon Gaki pada bulan Januari 1955. Perusahaan melakukan produksi industri
motor baik sepeda motor maupun alat motor yang lain seperti motor generator, motor
boat, den lain-lain. Sepeda motor yamaha perdana vaitu model YA-1 125¢¢ ditemukan
pada saat itu. Yamaha terus berkembang, dan pada bulan Juli 1955 Nippon Gaki herubah
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menjadi Yamaha Motor Coorporation, Jepang. Sejak itu Yamaha Motor Coorporation
mulai melakukan penelitian dan pengembangan yang intensif pada industri sepeda Motor.
Yamaha terus mengeluarkan produk produk baru yang memenubi kebutuhan dan
keinginan pelanggan.

Yamaha mulai melakukan ckspansi keluar Jepang pada bulan oktober 1968,
pengembangan dilakukan pertama kali di Eropa dengan nama perusahaun Yamsha Mator
Europe, N.V. (Belanda). Kedatangan Moter Yamaha disambut baik dengan permintaan
yang semakin meningkat tiap tahunnya, Yamaha tercs mengikuti perkembangan pasar
dengan terus membuka perusahaan di negara-negara lain yang dinilai porensial di selurub
dunia,

LANDASAN TEORITIS

Segmen pasar terdiri dari sckclompok pelanggan yang memiliki sekumpulan kehutihan
dan keinginan yang serupa. Tugas pemasar adalah mengidentifikasi segmen dan
memutuskan segmen mana yang akan dibidik. Perasaran segmen menawarkan manfaat
kunci melebihi pemasaran masal, Ada beberapa definisi scgmentasi pasar antara lain
menurut;

Kotler (2008): "Markes segmentation Invelves dividinga markat inco smaller groups of buyers
with disunct needs, characteristics, or behaviors who might require separare products or markes-
ing mixas."

Thompson (2000) menyatakan bahwa tantangan dalam pemasaran adalab untuk
mengidentifikasi pasar potensial yang menguntunglkan untuk dilayani karcna jarang sekali
satu program pemasaran dapat memuaskan pasar yang heterogen yang berbeda selera
dan karakteristik untuk itu diperlukan segmentasi pasar. Sedangken menurut Kartajays
(2006) segmentasi adalah schuah metode bagaimana melihat passr secara kreatif schagai
seni mengidentifikasi dan memanfaatkan beragam peluang yang muncul éi pasar.

Beberapa peneliti berusaha mendefinisikan segmen dengan melihat karskteristik
deskriptif, dan ada 4 cara yang dapat dilakukan dalam menetapkan dasar segmentasi
pasar konsumen (Kotler, 2009):

& Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis memerlukan pembagian pasar menjadi berbagai unit geografis
seperti negara, negara bagian, wilayah, kabupaten, kota, atuu lingkungan sckirar.
Perusahaan dapatberoperasi di satu atau beberapa dacrah, atau beroperasi di sefuruh daerah,
sambil tetap memberikan perhatian pada variasi lokal,

b. Segmentasi Demografis

Pada segmentasi demografis, pasar dibagi menjudi kelompok-kelompok berdasarkan

variabel sepert usia, ukuran keluarg, siklus hidup keluarga, jenis kelamin, penghasilan,
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pekerjasn, pendidikan, agama, TS, generasi, kebangsaan, dan kelas sosial. Variahe!
demografis terdici dard usia dan tabap siklus hidup, tabap kehidupan, jenis kelamin,
pendapatan, gencrasi kelas sosial, dan kelas sosial.
¢ Segmentasi Psikografis

Psikografi adalah ilmu untak menggunakan psikologi dan demografi guna lebily
memahami konsumen. 1Jalam segmentasi pikografis, pembelj dibagi menjad; berbagai
kelompok berdasarkan sifac psikologis/kepribadian, geva hidup, atay nilaj, Orang-orang
dalam kelompok demografl yang sama bias memiliki profil psikografis yang herbeda.
d. Segmentasi Perilaku

Dalam segmenrasi perlaky, pemasar membagzi pembel; menjadi beberapa kelompuok
berdasarkan pengetahuan, sikap, PENEgUNAan, utau respons terhadap sebuah produk.

Kriteria segmentasi efeksif

Pada dasarnya semuy perusahaan menyadari bahsys produk atau jasa yang dihasilkannys
tidak akun dupar menarik semua konsumen, ksrena Jumlah konsumen sangat banyvak
dan tersebar dalam berbagai wilayah serta selera konsumen berubsh dengan cepat
disamping banyakya pesaing, Untuk iy perusahaan meneari Posisi yang sangat
meaguntungken dalam melayang kopsumen dengan cara mengidentifikasi segmen-~
segmen any paling menarik sehingga dapar melayani dengan efekif, Agar hermanfuat
segmien pasar diurutkan berdusarkan fimg kriteria seperti tabel di hawah ini:

TABEL | KRITERIA SEGMENTAS| EFEXTIF

| KRITRIA | PENJELASAN 7
| Terukar Vhitin, dirya bel, dan karakteristik segmen dapat ok ]
|- !

l Subctansial l Segmen cukup besar dan menguntungkan untuk ditsyani, Sebuah

segmen harus menjadi kelompok homogen terbesar yang layak dikejar
I dengan progrant PSR yavg disesusikan,
L
J

Dupat diakses Segmen dapat dijangksu dan dilsyani secara efektir.

Dapat | Segmen dapat dibedakan secara konseptual dan mempunyai respans
didiferensias yang berheda terhadap elemen dan program bauran pemasaran yang

' berbeda,
Dapit | Program Vang efektit dapat diformulasikan untuk menarik dan melayani

ditindakianjuti I Sgmen,
s I

METODOLOGI PEN ELITIAN

Metode Pengumpulan Data
Data-dara yang akan digunakan unsk menganalisa scgmentasi nengeuna Yamaha
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Mio, dikumpulkan melalui penyebaran kuisoner. untuk mengulur atribut - atribut scbagai
berikut:
Penelitian Kepustakaan (Library Research)

Disini penulis membaca dan mempclajari buku-buku yang menmuat informasi tentang

teori pemasaran dan tentang Yamaha Mio itu sendin dengan membaca majalah, artikel,

dan surat kabar serta sumber data lainnya yang berhubungan dengan pembahasan
penulisan ini.
Penelitian Lapangan (Field Ressurch)

Yaitu penelitian yang dilakukan secara langsung pada obyek penclitian, Pengumpulan

datanya dilakukan dengan cara

4. Wawancara {Inzerview), dengan melakukan wawancara langsung dari pihak
perusihaan yang dapat membantu di dalam memperoleh data dan informasi.

b. Angket (Questisnnaire), mclakukan penyeharan angket kepada responden sasaran,
Dalam penelitian ini discbarkan 100 (scratus) angket pada responden di dealer
TRITALA II, Jakarta Pusat, Perhitungan jumlah responden ditencukan dengan
rumus Jalaludin Rahmat, Pengambilan sampel ini dilakukan secara insidental pada
responden yang cocok schagai sumber data.

Metode Pengolahan dan Analisis Data
Penclitian ini dilakukan untuk mendapatkan gambaran mengenai peoerapan Seg-

mentation. Dengan demikian analisis dan bahasan analisis atas daca-data yang diperolea

dilakukan dengan menggunakan teknik yang bersifat deskriptif analisis, dengan bertumpa
pads pengumpulan teotitis, kemampuan penalaran, dan hasil penelitian Iapangan yang
dilakukan penulis.

Dalam penulisan tcknik analisis data dilakukan antara lain:

L. Analisis Kualitarif yaitu membuat penjelasan dan pemaparan berdasarkan data-data
yang diperoleh unmk menunjukkan hubungan antara data-dats tersebut dengan
masalah yang sedang diteliti.

2. Analisis Kuantitatif yaitu dengan menggunakan angka-angka atau nilai kualicatif untuk
menggambarkan deskeiptil ysng menunjukan hasil-hasil perkembangan yang terjadi
pada perusabaan, Dalam hal ini data kualitatif yang digunakan sebagai alat pendukung
adalah dari kucsioner.

Dalam menganalisa data-data yang diperlukan penulis menggunakan metode analisis
schagai berikut: |

1. Menyusun tabel distribusi frekucnsi yaitu tabel yang herisi tentang daca-data yang
telah disusun dalamn tabel frekuensi yang berasal dari jawahan-jawaban kuesioner yang

dibagikan kepada beberapa responden.
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2. Menggunakan uji chikuadrac (€47 sguare) vaitn untuk membuktikan apakah ada
tidaknya pengaruh antara faktor demografi (jenis kelamin, umur, pendidikan,
pendapatan, peketjaan), dan vatiabel yang pertimbangkan dalam membeli produk
tersebut dengan keputusan membeli. Mcnurut Freddy Rangkuti dalam bukunya yang
berjudul Riset Pemasaran chi square sudah dapat dikatakan valid untuk mengukus
pengaruh antara dua variabel yang akan dircliri,

Uji Hipotesa Kai-Kuadrat ( Chi Squarc):

Ho = 0 ; tidak ada pengaruh antara prilaku pembelian dengan faktor demografi, jika
X2 hitung > X? tabel maka o ditolak,

ITa = 0 ; ada pengaruh antara perilaku pembelian dengan fakeor demografi, jika X*
hitung < X tahel maka Ha diterima.

ANALISIS DATA

Pada bagian ini akan dianslisa dan diinterprestasikan data-data yang telah disusun
dalam hentuk tabel frekuensi yang berasul dari jawaban-jawaban kuesioner yang dibagikan
kepada 100 (seratus) orang atau responden konsumen pengguna Yamahs Mio {populasi),
untuk mengetahui apakah segmentasi pasar, pcnetapan pasar sasaran, dan penempatan
posisi yang telah ditetapkan masih mengenai sasaran dalam situasi yang berubah dengan
cepat saat ini. Sumpel yang diambil berasal dari kalangan umum pengguna Yamaha Mio.
Proses pengambilan sampel dilaloukan dengan sampling insidental, Menurut Prot. DR
Sugiyono sampling insidental adalah teknik penentusn sampel berdasarkan kebetulan,
yaitu siapa saja yang sccara kebetulan atau insidental bertemu dengan peneliti dapat
digunakan schagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu dianggap
cocok schagai sumber data.

(3rafik kontribusi segmen per segmen dari pengguna motor bebek, motor marik, dan
motor jenis sport tahun 2007 — 2008:

GAMEAR | SEGMEN PENGGUNA MOTOR
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Pengertian — pengertian dalam tabel:

Fo = Data kuantitatif yang berssal dari hasil penyebaran kucsioner ke lapangan.

FH = Data kuantitatif yang berasal dari harapan yang dijadikan sebagai patokan awal,
Dari scmua yang telah dilakukan melalui pengisian questioner yang discbar, diperoleh

husil sebagai berikut:

Jenis Kelamin Responden
TABEL 2 JENIS KELAMIN RESPOMDEN
Jenis kelamin :MH mﬂ {Fo - FH)
Pria 42 %0 8
Wanita 50 §0 -8
Total 100 100 I o
Hipotesis:

Ho = 0:Distribusi probabilitas tidak herpengaruh
Ha # 0: Distribusi probabilitas berpengaruh

(42-50) . (58~ 50)° ks

50 50

X? tabel = (1; 0,05) = 3,841 (dk=n-1=2-1=1)

(lihat larpiran tahel distribusi X2, dengan 4 = 59%)

Keputusan: X? hitung < X? tabel, masa Ho diterima

Kesimpulan: bahwa tidak ada pengaruh antara jenis kelarnin dengan petilaku pembelian
pada kenyataannya mayoritas konsumen Yamaha Mio adalah 58% adalah sanira dan
42% adulzh pria,

X? hitung = 2,56

Usia Responden
TABEL 3 USIA RESPONDEN
Usia Tahur) m" eming {F, - fH)

<20 2 25 -3

21225 3 25 B

26-30 £<) 25 8

=30 14 25 -1

Tl 100 100 0
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Iipotesis:
11_= (:Distribusi probabilitas tidak berpengaruh
H, # 0: Distribusi probabilitas berpengaruh

= (22-25)° 7 (31-25)" (33-25) L4425y 9.2
25 25 25 25

X? tabel = (3; 0,05) = 7,813 (dkwn-=1=4-1=3)}

{Lihat lampiran tsbel distribusi X?, dengan 4 = 3%)

Keputusan: X hitung > X? tabel, maka H ditolak, berarti bashwa ada pengaruh antara
usia responden dengan perilaku pembelian. Survei menunjukkan bahwa terdapat 22%
responden berumur dibawah 20 tahun, 31% responden berumur antara 21 sampai 25
tahun, 33% responden berumur ancara 26 sampai 30 tahun, dan 14 % responden berumur
lebih dari 30 rahun,

X2 hitung

Tingkat Pendidikan Responden
TABEL 4 TINGKAT PENDIDIKAN RESPOMDEN
Usia (Tahun| ::::;: er:l:;n: -]
sD 12 . 2 -8
Smp 13 b4l -7
SMA/SMER/STM 27 20 7
AKADEM 19 20 -1
UNIVERSITAS 29 20 4
' Total 100 00 D
Hipotesis:

H, = 0 distribusi prohabilitas tidak berpengaruh
H_# 0 distribusi probasbilitas berpengaruh

(12-20° _ (13-20)° {(27-20)° (19-20)° (29-20)°
20 20 20 20 20

X tabel = (4; 0,05) = 9,488 (dk=n-1=5-1=4)

{Lihat lampiran tabel distribusi X2, dengan 4 =5%)

Keputusan: X? hitung > X* tabel, maka H, ditolak

Kesimpulan: bahwa ada pengaruh antara tingkat pendidikan responden dengan
perilaku pembelian. Survei menunjukkan hahwa terdapat 12% responden berpendidilan
SI2, 13% responden berpendidikan SMP, 279 responden berpendidikan SMA/SMEA/
STM, 19% responden herpendidilan akademi, dan 29% responden bependidikan univer-

sitas.

-t

N
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Tingkat Pendapatan Responden
TABEL 5 TINGKAT PENDAPATAN RESPOMDEN
Tingkat Pendapotan m jﬁfp‘:’" {, - )

<Rp.1.000.000 29 25 '

Rp.1.000.006 - Rp.2.000.000 ) 25 7

Rp.2.000.005 - Rp.2000.000 2 25 a

> Rp3.000.000 17 25 -8

Total 100 100 0

Hipotesis:

H, = 0 Distribusi probabilitas tidak berpengaruh

H, # 0 Distribusi probabilitas berpengaruh

) (29-25) . (32-25)° (22-25) _(17-25)
25 25 028 25

X tabel = (3; 0,05) = 7,815 {dk=n-1=4-1=3}

(Lihat lampiran tabel distribusi X*, dengan 4 = 5%}

Keputusan: X* hitung < X* tabel, maka [, diterima

X2 hitung

=552

Kesimpulan:

Bahwa tidak ada pengarub antara tingkar pendapatan responden dengan perilaku
pembelian. Survey menunjukkan bahwa terdapat 29% responden berpendapatan
<Rp.1.000.000, 32% responden bependapatan Rp.1000.000 — Rp.2.000.000, 224%
responden berpendapatan Rp.2,000.000 — Rp.3.000.000, dan 17% responden memiliki
pendapatan > Rp.3.000.000,

Pekerjaan Responden
TABEL & PEKERJAAN RESPONDEN
| Tt | T T
Pelajor 24 20 a
Pegawsi nogerd 13 20 =r
Pegawai swasto 26 P &
Viirscmasts n 20 1
Lain-lain 16 2 -4
Total 100 100 0
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Hipotesis:
H, = 0:Distribusi probabilitas tidak berpengaruh
H_ # 0: Distribusi probabilitas berpengaruh

) (24-20)° i (13-20)° L(26-20)° (21-20) i (16-20)" _ 59
20 20 20 20 20

X2 tabel = (4; 0,05) = 9,488 {dken-1=5-1=4)

(Lihat lampiran tabel distribusi X?, dengan & = 5%)

Keputusan: X* hitung < X? tabel, maka H_ diterima

Kesimpulan: bahwa tidak ada pengaruh antara pekerjaan responden dengan perilaku
pembelian, Bahwa ternyata dalam survei terdapat 24% responden sebagai pelajar, 13%
responden sebagai pegawai negeri, 26% responden sebagai pegawai swasta, 21% responden
sebagai wiraswasta, dan 16% responden mempunyai peketjaan lain-lain.

X2 hitung

Jumlah Motor Responden
TABEL 7 JUMLAH HOTOR RESPONDEN
Jumalah Matnr m: rn':"n“:"‘: (1~ MH)

Tidak ada N 25 3

Satu k<) 25 8

Dua n 26 -3

= Tiga 14 25 -1

Total 100 100 0

Hipotesis:
H,, =0 Distrihusi probabilitas tidsk berpengaruh
H_# 0 Distribusi probabilitas berpengaruh

, 31-25)  (33-25) {(22-25)" (14-25)°
X' hiung - ¢ 25 o 25 Ly 25 o 25 o
X? tabel = (3; 0,05) = 7,815 (dk=n-1=4-1=3)
{Lihat lampiran tsbel distribusi X3, dengar 4 = 5%)

Keputusan: X* hicung > X? tabel, maka H, ditolak, berarti bshwa ada pengaruh antara
jurnlah motor yang dimiliki responden dengan perilaku pembelian, Survei menunjukkan
bahwa terdapat 31% responden tidak memiliki motor, 33% responden memiliki satu motor,
22% responden memiliki dua motor, dan 14% responden memiliki motor lebih dari tiga.

2,2
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Media Informasi
TABEL 8 MEDIA INFORMASI
Media Informssl yang Frekuens Frekuensi {f, - 1H)
berkesan abservasi Harapan °
lklon TV kLS 20 16
Wafaish, Tabkid, Surat
Kabor 19 20 -
Spanduk 15 20 -5
Pamerun 10 20 -2
Internet 14 X0 -6
Total 100 100 Q

Hipotesis:
H, = 0 Distribusi probabilitas tidak berpenganth
H,_ # 0 Distribusi probabilitas berpengaruh

s (34 -20)° F (19-20)*  (15-20) 4 (18-20)" (14-20)°

i =131
kit 20 20 20 20 20
X? tabel = (4; 0,05} = 9,488 {dk=n-1=5-1-4)
(Lihat lampiran tabel distribusi X% dengan 4 = 5%)
Keputusan:

X# hitung > X* tabel, maka H, ditolak, hal ini menunjukken bahwa ada pengarah
antara media informasi yang berkesan dengan perilaku pembelian, Survei menunjukkan
bahwa 34% responden memilih iklan TV, 19% responden memilih majalab, tabloid, surat
kabar, 15 Sresponden memilih spanduk, 18% responden memilih pameran, dan 14%
responden memilih internet.

Dapat juga dilihat market sharc dari diagram pic dibawah ini:

Warkst Share Penjlisian Skt 91, 2008

"D“iﬁlﬂ*ﬂ&ng ;Km.. |

GAMBAR 2 MARKET SHARE PENJUALAN SEPEDA MOTOR
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KESIMPULAN

Dari penelitian yang telah dilakukan terhadap Yamaha Mio vang diproduksi oleh
perusahaan Yamaha maka ditariklsh beberapa kesimpulan sebagai berikut:
a.) Berdasarkan hasil penelitian responden pada tabel 2, maka market segmen untuk

motor Yamaha Mio adalab wanita 58%,

b.) Dari analisa uji Chi Square didupatkan:

1. ada pengaruh antara usia responden dengan perilaku pembelian berdasarkan usia
responden.

2. ada pengaruh antara tingkat pendidikan responden dengan perilaku pembelian
dan 27% herpendidikan setara SMA, 29% setara §1.

3. Tidak ads pengaruh antara tingkat pendapatan responden dengan peritaku pem-
belian, dan responden yang berpendapatan 1,000,000 — 2.000.000 mendominasi
pembelian sebesar 32%,

4. Berdasarkan pekerjaan responden tabel 6, disimpulkan tddak ada pengaruh unters
peketjaan responden dan perilaku pembcelian dan 26% responden didominasi oleh
pegawai swasta,

c.} Berdasarkan hasil penelitian ini ternyata tidak terjadi perbedaan yang signifikan antara
segmentasi yang diharapkan perusahesn dengan segmentasi yang ada di lapangan.
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