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Abstrack This research aims to explore segmentation-based marketing strategies that can be used to 
determine, analyze and forecast target markets in order to improve business performance. Proper market 
segmentation is an important factor in formulating effective marketing strategies, because it allows 
companies to understand consumer preferences and needs in more depth. In this research, various 
consumer behavior analysis methods and marketing theories are used to identify potential market segments, 
as well as formulate marketing strategies that can improve business performance. In addition, this research 
also discusses the importance of market forecasts in anticipating future market trends, which helps 
companies make more informational and strategic decisions. The results of this research show that 
implementing an appropriate segmentation strategy can provide a significant competitive advantage for a 
company in achieving its business goals. 
Keywords: Marketing Strategy, Market Segmentation, Consumer Behavior Analysis, Market Forecast, 
Business Performance, Competitive Advantage. 
 
Abstrak Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi pemasaran berbasis segmentasi yang dapat 
digunakan untuk menentukan, menganalisis, dan meramalkan pasar sasaran guna meningkatkan kinerja 
bisnis. Segmentasi pasar yang tepat menjadi faktor penting dalam merumuskan strategi pemasaran yang 
efektif, karena memungkinkan perusahaan untuk memahami preferensi dan kebutuhan konsumen secara 
lebih mendalam. Dalam penelitian ini, berbagai metode analisis perilaku konsumen dan teori pemasaran 
digunakan untuk mengidentifikasi segmen pasar yang potensial, serta memformulasikan strategi pemasaran 
yang dapat meningkatkan kinerja bisnis. Selain itu, penelitian ini juga membahas pentingnya ramalan pasar 
dalam mengantisipasi tren pasar di masa depan, yang membantu perusahaan membuat keputusan yang lebih 
informasional dan strategis. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan strategi segmentasi 
yang tepat dapat memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan bagi perusahaan dalam meraih tujuan 
bisnisnya. 
 
Keywords: Strategi Pemasaran, Segmentasi Pasar, Analisis Perilaku Konsumen, Ramalan Pasar, Kinerja 
Bisnis, Keunggulan Kompetitif. 
 
PENDAHULUAN 

Perusahaan di seluruh dunia menghadapi tantangan yang semakin kompleks dalam 
merancang strategi pemasaran yang efektif. Seiring dengan perkembangan teknologi dan 
globalisasi, perilaku konsumen menjadi semakin dinamis dan sulit untuk diprediksi. Dalam 
konteks ini, penerapan strategi pemasaran berbasis segmentasi menjadi hal yang sangat krusial. 
Segmentasi pasar memungkinkan perusahaan untuk membagi pasar yang besar dan heterogen 
menjadi kelompok-kelompok konsumen yang lebih homogen dan memiliki kebutuhan serta 
preferensi serupa. Strategi ini tidak hanya membantu perusahaan dalam menyasar pelanggan 
dengan lebih tepat, tetapi juga dalam mengalokasikan sumber daya pemasaran secara lebih 
efisien(Afrida, 2019). 

Namun, meskipun segmentasi pasar sudah diterima sebagai strategi yang efektif, 
penerapannya dalam praktik sering kali tidak optimal. Banyak perusahaan yang kesulitan dalam 
menentukan segmen pasar yang paling menguntungkan, menganalisis perilaku konsumen yang 
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tepat, dan meramalkan tren pasar yang akan datang. Oleh karena itu, penelitian lebih lanjut 
mengenai cara yang lebih efektif untuk menentukan, menganalisis, dan meramalkan pasar sasaran 
sangat diperlukan. Khususnya di Indonesia, pasar yang berkembang pesat dan sangat beragam 
memberikan tantangan tambahan bagi perusahaan dalam merancang strategi pemasaran yang 
mampu menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen yang terus berubah(TIRIS SUDRARTONO, 
2019). 

Pemasaran berbasis segmentasi juga tidak hanya berkaitan dengan segmentasi demografis, 
tetapi mencakup analisis psikografis dan perilaku konsumen, yang lebih menekankan pada 
pemahaman kebutuhan yang mendalam dari konsumen. Oleh karena itu, riset ini penting untuk 
memberikan pemahaman yang lebih luas mengenai proses segmentasi dan implementasinya 
untuk mencapai kinerja bisnis yang optimal. Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan 
wawasan mengenai bagaimana teknologi dan analisis data dapat digunakan dalam meramalkan 
pasar sasaran dengan lebih akurat dan efisien. 

Penelitian mengenai strategi pemasaran berbasis segmentasi telah berkembang pesat dalam 
beberapa tahun terakhir, dengan fokus utama pada penerapan teknologi baru untuk meningkatkan 
efektivitas strategi pemasaran. Salah satu studi yang paling relevan dengan topik ini adalah yang 
dilakukan oleh Smith dan Sosa (2021) dalam Journal of Marketing Science, yang membahas 
pengaruh segmentasi psikografis terhadap keberhasilan kampanye pemasaran digital. Dalam 
penelitian ini, para penulis menganalisis bagaimana segmentasi berbasis nilai-nilai, minat, dan 
gaya hidup konsumen dapat meningkatkan relevansi pesan pemasaran. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa penggunaan data psikografis dapat berkontribusi signifikan terhadap 
peningkatan konversi dan loyalitas pelanggan. Hal ini mengindikasikan bahwa segmentasi pasar 
yang lebih mendalam, tidak hanya berdasarkan data demografis, tetapi juga faktor psikografis, 
dapat meningkatkan efisiensi strategi pemasaran yang diterapkan. 

Selanjutnya, penelitian oleh Ramakrishnan et al. (2022) dalam International Journal of 
Business Analytics juga memberikan kontribusi penting dalam memahami bagaimana teknologi 
dapat digunakan untuk meramalkan tren pasar dan perilaku konsumen. Penelitian ini 
mengungkapkan bahwa penggunaan big data dan machine learning dalam analisis perilaku 
konsumen dapat meningkatkan akurasi peramalan permintaan pasar. Penelitian ini menemukan 
bahwa perusahaan yang menerapkan teknik analisis data besar mampu mengantisipasi perubahan 
preferensi konsumen dengan lebih cepat, bahkan sebelum perubahan tersebut terlihat jelas dalam 
data tradisional. Ini memungkinkan perusahaan untuk lebih proaktif dalam merancang strategi 
pemasaran dan menciptakan nilai tambah yang lebih besar bagi pelanggan mereka. Kontribusi 
utama dari penelitian ini adalah pemahaman bahwa teknologi dapat mempercepat proses 
pengambilan keputusan dan meningkatkan ketepatan strategi pemasaran berbasis data. 

Penelitian lainnya yang relevan adalah yang dilakukan oleh Liu dan Zhang (2023) dalam 
Journal of Strategic Marketing. Dalam studi ini, mereka mengkaji pentingnya segmentasi 
perilaku konsumen dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. Liu dan Zhang 
menyarankan agar perusahaan tidak hanya mengandalkan data demografis dan psikografis dalam 
melakukan segmentasi, tetapi juga mengintegrasikan data perilaku konsumen, seperti kebiasaan 
pembelian dan interaksi pelanggan dengan merek. Hasil penelitian mereka menunjukkan bahwa 
dengan menganalisis data perilaku konsumen secara mendalam, perusahaan dapat lebih akurat 
dalam menentukan segmen pasar yang memiliki potensi pertumbuhan jangka panjang. Penelitian 
ini juga menunjukkan pentingnya penggunaan algoritma prediktif untuk meramalkan perubahan 
kebutuhan pasar, yang memungkinkan perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang 
lebih adaptif. 

Selain itu, Wang dan Lee (2022) dalam Marketing Intelligence & Planning 
mengembangkan pendekatan integratif untuk segmentasi pasar dan pemasaran ulang (retargeting) 
menggunakan teknologi machine learning. Mereka mengidentifikasi bahwa dengan 
menggunakan teknik analisis clustering dan algoritma machine learning, perusahaan dapat tidak 
hanya menemukan segmen pasar yang paling potensial, tetapi juga menyesuaikan pendekatan 
pemasaran mereka secara real-time untuk meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa segmentasi pasar berbasis data dan teknologi memungkinkan 
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perusahaan untuk tidak hanya meningkatkan efektivitas dalam menarik pelanggan baru, tetapi 
juga dalam mempertahankan pelanggan yang ada melalui pemasaran ulang yang lebih tepat 
sasaran. 

Penelitian terbaru oleh Jung dan Kim (2023) dalam Journal of Business Research juga 
memberikan wawasan berharga mengenai penggunaan data real-time untuk segmentasi pasar 
dinamis dan peramalan tren pasar jangka pendek. Mereka menunjukkan bahwa penggunaan data 
pasar yang diperoleh secara real-time memungkinkan perusahaan untuk merespons dengan cepat 
perubahan dalam preferensi konsumen dan tren pasar. Dengan memanfaatkan data real-time, 
perusahaan dapat lebih efektif dalam merancang strategi pemasaran yang lebih responsif terhadap 
dinamika pasar yang cepat berubah, yang sangat relevan untuk pasar dengan tingkat kompetisi 
yang tinggi dan permintaan yang sangat variatif, seperti yang ada di Indonesia. 

Penelitian oleh Choi dan Park (2022) dalam International Journal of Marketing juga 
memberikan kontribusi penting dengan menggabungkan berbagai jenis data dalam segmentasi 
pasar untuk menciptakan keunggulan kompetitif. Dalam penelitian ini, para peneliti 
menggunakan metode analisis multivariat untuk menggabungkan data demografis, perilaku, dan 
psikografis guna mengidentifikasi segmen pasar yang paling menguntungkan. Mereka 
menemukan bahwa pendekatan berbasis data memungkinkan perusahaan untuk memperoleh 
pemahaman yang lebih dalam tentang kebutuhan pelanggan, yang pada gilirannya membantu 
dalam merancang strategi pemasaran yang lebih terfokus dan efektif. Penelitian ini juga 
menyoroti pentingnya integrasi data dalam strategi pemasaran berbasis segmentasi, yang 
memberikan wawasan lebih baik mengenai tren pasar dan kebutuhan konsumen yang berubah. 

Secara keseluruhan, penelitian-penelitian terdahulu ini menunjukkan pentingnya 
pendekatan berbasis data dalam segmentasi pasar dan penerapan teknologi dalam meramalkan 
perilaku konsumen. Namun, meskipun telah ada kemajuan signifikan dalam bidang ini, masih 
terdapat gap yang perlu diisi, yaitu bagaimana mengintegrasikan berbagai jenis data dan teknologi 
terbaru, seperti big data dan machine learning, untuk meramalkan tren pasar dan menentukan 
pasar sasaran secara lebih dinamis, terutama dalam pasar yang sangat kompetitif dan cepat 
berubah, seperti yang ada di Indonesia. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menggali 
lebih dalam tentang bagaimana perusahaan dapat lebih efektif dalam menentukan dan 
menganalisis segmen pasar menggunakan teknologi terkini dan pendekatan berbasis data yang 
lebih terintegrasi. 

Penelitian-penelitian terdahulu telah banyak mengeksplorasi berbagai aspek segmentasi 
pasar dan analisis prediktif, namun masih ada gap dalam hal integrasi antara segmentasi pasar 
dengan peramalan tren pasar yang lebih adaptif dan berbasis teknologi terkini, seperti penggunaan 
big data dan machine learning dalam konteks pasar yang sangat dinamis. Banyak penelitian lebih 
fokus pada penggunaan analisis data besar untuk meramalkan tren pasar di pasar yang lebih stabil, 
tetapi kurang mengeksplorasi penerapan metode tersebut dalam pasar yang sangat kompetitif dan 
cepat berubah, seperti yang ada di Indonesia. 

Oleh karena itu peneliti tertarik untuk mengangkat judul penelitian “Strategi Pemasaran 
Berbasis Segmentasi: Menentukan, Menganalisis, dan Meramalkan Pasar Sasaran untuk 
Peningkatan Kinerja Bisnis”. Penelitian ini bertujuan untuk mengisi gap diatas dengan 
mengembangkan model yang lebih adaptif dalam menentukan, menganalisis, dan meramalkan 
pasar sasaran menggunakan teknologi analisis data terkini. Selain itu, penelitian ini bertujuan 
untuk memberikan pemahaman yang lebih dalam tentang cara-cara baru dalam penerapan 
segmentasi pasar berbasis teknologi dalam meningkatkan kinerja bisnis. 
 
METODE 

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan library research atau penelitian pustaka, di 
mana peneliti akan mengkaji secara mendalam penelitian-penelitian terdahulu yang relevan 
dengan topik segmentasi pasar dan penerapan teknologi dalam meramalkan perilaku konsumen. 
Fokus utama penelitian adalah untuk meneliti kasus-kasus serupa yang telah dilakukan di pasar 
yang kompetitif, khususnya yang berkaitan dengan penerapan segmentasi pasar berbasis data 
besar (big data) dan machine learning, serta bagaimana teknologi ini dapat meningkatkan kinerja 
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bisnis. Peneliti akan mengumpulkan dan menganalisis artikel, jurnal akademik, laporan industri, 
dan studi kasus yang membahas strategi pemasaran berbasis segmentasi, baik yang dilakukan di 
Indonesia maupun di pasar internasional yang relevan. Dengan mengidentifikasi temuan-temuan 
utama dari penelitian sebelumnya, penelitian ini bertujuan untuk memperkaya pemahaman 
mengenai tren pasar, strategi segmentasi yang efektif, serta implementasi teknologi dalam 
meramalkan kebutuhan konsumen. Selain itu, analisis terhadap gap penelitian yang ada juga akan 
dilakukan untuk mengembangkan rekomendasi dan model yang lebih adaptif dalam penerapan 
segmentasi pasar berbasis teknologi. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk menyusun 
argumen berbasis bukti dan mengembangkan wawasan yang dapat memperkaya studi lebih lanjut 
mengenai strategi pemasaran berbasis segmentasi.  
 
HASIL PENELITIAN 

Data yang diperoleh dari berbagai jurnal ilmiah dan buku telah dianalisis untuk menjawab 
pertanyaan penelitian Strategi Pemasaran Berbasis Segmentasi: Menentukan, Menganalisis, dan 
Meramalkan Pasar Sasaran untuk Peningkatan Kinerja Bisnis. Pembahasan ini akan dijabarkan 
berdasarkan temuan yang dihasilkan dari proses analisis data yang telah dilakukan dibawah ini : 
1. Segmentasi Pasar di Indonesia: Pentingnya dan Jenis-Jenis yang Digunakan 

Segmentasi pasar di Indonesia merupakan strategi penting yang digunakan untuk 
memahami dan memenuhi kebutuhan beragam konsumen di negara yang besar dan memiliki 
populasi lebih dari 270 juta orang. Dengan kondisi pasar yang heterogen, perusahaan perlu 
mengelompokkan konsumen berdasarkan karakteristik tertentu agar dapat menawarkan 
produk yang tepat. Berdasarkan literatur dan temuan, terdapat empat jenis segmentasi pasar 
yang digunakan secara umum, yaitu segmentasi demografis, geografis, psikografis, dan 
perilaku. Masing-masing memiliki kelebihan dan penerapan yang relevan di pasar Indonesia 
yang terus berkembang(Hamid et al., 2023). 
a. Segmentasi Demografis 

Segmentasi demografis adalah yang paling umum dan sering digunakan dalam pasar 
Indonesia. Metode ini membagi pasar berdasarkan karakteristik demografis seperti usia, jenis 
kelamin, pendapatan, pendidikan, pekerjaan, dan status pernikahan. Segmentasi demografis 
sangat relevan di Indonesia karena adanya perbedaan yang signifikan dalam 
karakteristik penduduk dari berbagai wilayah. 
Contoh penerapan segmentasi demografis di Indonesia: 
 Produk Kecantikan 

Biasanya menargetkan perempuan muda, terutama yang berusia antara 18 hingga 
35 tahun, yang lebih cenderung mengikuti tren kecantikan dan perawatan diri. Ini 
tercermin dalam iklan produk kecantikan yang banyak ditemukan di media sosial yang 
populer di kalangan kelompok usia tersebut. 

 Produk Asuransi dan Perbankan 
Sering kali menargetkan konsumen dewasa yang lebih matang secara finansial, 

seperti keluarga yang sudah berusia 30 tahun ke atas, yang memiliki pendapatan stabil 
dan tanggung jawab keluarga. 

Di pasar yang berkembang pesat seperti Indonesia, segmentasi demografis 
mempermudah perusahaan dalam menentukan pasar sasaran dan menyesuaikan produk 
atau layanan mereka dengan kebutuhan demografis tertentu. 

b. Segmentasi Psikografis 
Segmentasi psikografis lebih mendalam karena mempertimbangkan aspek psikologis 

konsumen, seperti gaya hidup, nilai, minat, dan kepribadian. Dalam pasar Indonesia yang 
sangat dinamis, segmentasi ini sangat berguna untuk memahami preferensi dan motivasi 
konsumen yang beragam. 
Contoh penerapan segmentasi psikografis: 
 Produk Kecantikan dan Mode 

Beberapa merek kecantikan dan mode di Indonesia menargetkan konsumen 
dengan gaya hidup tertentu, seperti konsumen yang peduli terhadap lingkungan dan lebih 
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memilih produk ramah lingkungan. Hal ini semakin penting karena konsumen Indonesia 
mulai menunjukkan minat yang lebih besar pada keberlanjutan dan dampak lingkungan 
dari produk yang mereka beli. 

 Produk Teknologi 
Perusahaan teknologi sering kali menargetkan pengguna yang lebih muda dan 

inovatif, yang memiliki minat terhadap teknologi canggih dan tren terbaru. Kampanye 
pemasaran yang menonjolkan fitur inovatif sering diterapkan untuk menarik segmen ini. 

Segmentasi psikografis memungkinkan perusahaan untuk merancang kampanye 
pemasaran yang lebih personal dan relevan, mengingat bahwa dua individu dengan usia 
yang sama bisa memiliki gaya hidup yang sangat berbeda(Khori Ayu Tridyanthi et al., 
2023). 

c. Segmentasi Perilaku 
Segmentasi perilaku membagi pasar berdasarkan perilaku konsumen dalam 

kaitannya dengan produk atau merek, termasuk pola penggunaan, sikap terhadap produk, dan 
respons terhadap penawaran tertentu. Di Indonesia, segmentasi perilaku sangat penting 
karena perilaku konsumen cenderung berubah-ubah tergantung pada banyak faktor, seperti 
musim, tren, dan acara khusus. 
Contoh penerapan segmentasi perilaku: 
 Industri Makanan dan Minuman 

Banyak perusahaan makanan dan minuman di Indonesia yang menggunakan 
segmentasi perilaku dengan menawarkan produk khusus selama momen-momen tertentu 
seperti bulan Ramadan atau Natal. Misalnya, banyak merek makanan yang mengeluarkan 
edisi terbatas selama Ramadan dengan kemasan yang menarik atau diskon menarik untuk 
mendorong pembelian lebih banyak selama bulan puasa. 

 Retail dan E-Commerce 
Perusahaan ritel dan e-commerce sering kali menerapkan segmentasi perilaku 

berdasarkan frekuensi pembelian, seperti menawarkan program loyalitas kepada 
konsumen yang sering berbelanja atau memberikan diskon khusus bagi pembeli pertama 
kali. Mereka juga memanfaatkan teknik penjualan impulsif, seperti menempatkan produk 
kecil dan murah di dekat kasir, untuk menarik konsumen yang ingin membeli secara 
spontan. 

Segmentasi perilaku memungkinkan perusahaan untuk lebih memahami bagaimana 
konsumen berinteraksi dengan produk mereka dan apa yang memotivasi mereka untuk 
membeli, sehingga perusahaan dapat menyesuaikan penawaran mereka lebih baik(Bangun et 
al., 2018). 
d. Segmentasi Pasar di Pasar yang Dinamis dan Kompetitif: Indonesia sebagai Studi 

Kasus 
Indonesia adalah pasar yang sangat beragam, dengan perbedaan besar dalam tingkat 

pendapatan, gaya hidup, dan preferensi konsumen. Karena pasar Indonesia sangat dinamis, 
penerapan segmentasi yang tepat sangat krusial. Beberapa studi kasus dari pasar Indonesia 
menunjukkan bagaimana perusahaan menggunakan segmentasi untuk memenangkan 
persaingan di pasar yang sangat kompetitif ini. 
 Sektor Makanan dan Minuman 

Perusahaan seperti Indofood dan Nestle menggunakan segmentasi demografis 
untuk membidik kelompok usia dan kelas sosial tertentu. Indofood, misalnya, 
menargetkan produk mi instannya untuk konsumen muda yang sibuk, sementara Nestle 
menawarkan produk kesehatan yang ditujukan pada konsumen dewasa yang peduli akan 
kesehatan. 

 Industri Fashion 
Zalora, sebuah perusahaan e-commerce di Indonesia, menggunakan segmentasi 

psikografis untuk menargetkan konsumen yang mengikuti tren mode dan memiliki 
pendapatan lebih tinggi. Zalora memanfaatkan data konsumen yang mendalam untuk 
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menawarkan produk berdasarkan preferensi individu, seperti gaya hidup aktif dan 
modern. 

 Produk Teknologi 
Perusahaan seperti Xiaomi dan Samsung memanfaatkan segmentasi perilaku 

untuk menawarkan produk yang sesuai dengan tingkat kecanggihan dan kebutuhan 
konsumen. Xiaomi misalnya, menawarkan produk teknologi dengan harga yang sangat 
terjangkau untuk segmen pasar menengah ke bawah, sementara Samsung menawarkan 
produk premium untuk konsumen yang lebih peduli dengan kualitas dan fitur canggih. 

2. Penerapan Teknologi dalam Segmentasi Pasar 
Meskipun Teknologi telah mengubah cara perusahaan melakukan segmentasi pasar 

dan merancang strategi pemasaran. Pemanfaatan teknologi canggih seperti Big Data, 
Machine Learning (ML), dan data real-time telah memungkinkan perusahaan untuk lebih 
memahami dan memprediksi perilaku konsumen, serta menyesuaikan strategi mereka dengan 
cepat berdasarkan perubahan pasar. Berikut adalah analisis mendalam tentang bagaimana 
masing-masing teknologi ini diterapkan dalam segmentasi pasar(Winarso, 2019). 
a. Penggunaan Big Data dalam Segmentasi Pasar 

Big Data memberikan manfaat besar bagi perusahaan dalam mengidentifikasi dan 
memahami segmen pasar. Dengan volume data yang sangat besar, perusahaan dapat 
mengakses informasi lebih mendalam tentang perilaku konsumen, preferensi, dan tren yang 
berkembang. Teknologi ini memungkinkan bisnis untuk memprediksi permintaan di masa 
depan dan mengenali ceruk pasar yang menguntungkan. Salah satu contoh utama 
pemanfaatan Big Data adalah dalam analisis media sosial. 
 Analisis Media Sosial 

Data yang diperoleh dari platform media sosial seperti Twitter, Facebook, dan 
Instagram memberikan gambaran yang jelas tentang opini publik dan preferensi 
konsumen. Misalnya, analisis sentimen dari percakapan atau mention yang terjadi di 
media sosial dapat memberikan wawasan tentang bagaimana produk atau layanan 
diterima oleh pasar. Ini memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan strategi 
pemasaran mereka agar lebih tepat sasaran. Big Data juga membantu perusahaan melacak 
topik atau produk yang sedang menjadi tren, memungkinkan mereka untuk cepat 
merespon dengan penawaran yang relevan. 

 Identifikasi Tren Pembelian 
Big Data dapat digunakan untuk menganalisis pola pembelian yang terjadi di 

pasar. Misalnya, dengan memantau data transaksi dalam jumlah besar, perusahaan dapat 
mengidentifikasi produk yang sedang naik daun atau tren pembelian yang sedang 
berkembang. Dengan informasi ini, perusahaan dapat menyesuaikan penawaran dan 
strategi pemasaran untuk memanfaatkan peluang pasar yang sedang tumbuh. Sebagai 
contoh, perusahaan yang menjual barang-barang konsumsi dapat menyesuaikan stok 
mereka berdasarkan analisis tren pembelian yang diungkapkan melalui Big Data 
(Puskomedia, 2021). 

b. Machine Learning dalam Segmentasi Pasar 
Machine Learning, sebagai cabang dari kecerdasan buatan (AI), telah menjadi alat 

penting dalam segmentasi pasar yang lebih tepat dan dinamis. Dengan menggunakan 
algoritma clustering dan prediktif, machine learning dapat membantu bisnis memodelkan 
perilaku konsumen, memprediksi preferensi, dan menentukan segmentasi pasar yang lebih 
akurat. 
 Analisis Clustering 

Algoritma clustering digunakan untuk mengelompokkan konsumen berdasarkan 
kesamaan preferensi atau karakteristik. Sebagai contoh, dalam pasar properti, machine 
learning dapat mengelompokkan konsumen berdasarkan faktor seperti lokasi, harga yang 
mereka minati, atau preferensi terkait tipe properti. Ini memungkinkan agen properti 
untuk menargetkan konsumen dengan penawaran yang lebih relevan, meningkatkan 
kemungkinan penjualan. 
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 Prediksi Preferensi Konsumen 
Dengan menggunakan algoritma prediktif, machine learning dapat memproses 

data historis untuk memprediksi perubahan preferensi konsumen. Misalnya, algoritma 
dapat menganalisis pola pembelian sebelumnya dan memprediksi produk atau layanan 
yang mungkin diminati oleh konsumen di masa depan. Hal ini sangat berguna untuk 
penyesuaian strategi pemasaran yang lebih cepat dan responsif, terutama dalam industri 
yang cepat berubah seperti teknologi atau mode. 

c. Data Real-Time dalam Segmentasi Pasar 
Data real-time menjadi kunci bagi bisnis yang ingin merespons perubahan pasar 

secara cepat. Dengan analisis data secara langsung, perusahaan dapat mengetahui keadaan 
pasar yang sedang berlangsung, termasuk permintaan produk, perubahan tren harga, atau 
perilaku konsumen yang berkembang. 
 Monitoring Permintaan Pasar Secara Real-Time 

Data real-time memungkinkan perusahaan untuk memantau permintaan pasar 
secara langsung, baik itu untuk produk atau layanan tertentu. Sebagai contoh, dalam 
industri properti, data real-time bisa digunakan untuk mengetahui kapan konsumen 
cenderung mencari properti untuk dibeli atau disewa. Dengan informasi ini, perusahaan 
dapat segera menyesuaikan penawaran mereka dan meminimalkan waktu respons 
terhadap tren pasar. 

 Optimasi Strategi Pemasaran 
Data real-time juga dapat digunakan untuk mengoptimalkan strategi pemasaran. 

Dengan mengetahui platform atau kanal pemasaran yang paling efektif, perusahaan dapat 
menyesuaikan alokasi anggaran pemasaran mereka untuk mencapai hasil terbaik. Data 
ini juga memungkinkan perusahaan untuk mengetahui jenis konten yang paling menarik 
bagi audiens mereka, memungkinkan penyesuaian kampanye pemasaran secara instan. 

Penerapan teknologi dalam segmentasi pasar membawa banyak manfaat, yang 
memungkinkan perusahaan untuk lebih responsif terhadap perubahan pasar dan lebih terarah 
dalam strategi pemasaran mereka. 
1. Big Data Dengan mengolah data dalam jumlah besar, perusahaan dapat melacak tren 

konsumen, mengidentifikasi ceruk pasar, dan memprediksi permintaan pasar di masa 
depan. Analisis media sosial dan tren pembelian adalah contoh konkret dari penerapan 
Big Data yang sukses (Puskomedia, 2021). 

2. Machine Learning Penggunaan algoritma clustering dan prediktif memungkinkan 
perusahaan untuk lebih tepat dalam mengelompokkan konsumen dan memprediksi 
perubahan preferensi. Hal ini sangat bermanfaat dalam industri yang dinamis, seperti 
properti (Advan, 2021). 

3. Data Real-Time Memanfaatkan data yang diperoleh secara langsung memungkinkan 
perusahaan untuk merespons perubahan pasar dengan cepat. Dengan memonitor 
permintaan pasar dan mengoptimalkan strategi pemasaran, perusahaan dapat 
meningkatkan efektivitas dan efisiensi mereka dalam menghadapi perubahan (Customs 
Trade Academy, 2021). 

Secara keseluruhan, teknologi ini tidak hanya membantu dalam segmentasi pasar 
yang lebih tepat, tetapi juga memungkinkan perusahaan untuk meningkatkan daya saing 
mereka dengan merespons pasar secara lebih cepat dan adaptif(Luis et al., 2019). 

3. Analisis Perilaku Konsumen dalam Segmentasi Pasar: Psikografis dan Data Perilaku 
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Schiffman & Wisenblit (2019), segmentasi 

pasar berbasis perilaku konsumen semakin berkembang berkat kemajuan teknologi yang 
memungkinkan perusahaan untuk menganalisis data konsumen secara lebih mendalam. 
Segmentasi ini tidak hanya mencakup aspek demografis, tetapi juga melibatkan elemen 
psikografis dan data perilaku yang sangat penting dalam memahami preferensi dan kebiasaan 
konsumen. 
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a. Psikografis dan Perilaku Konsumen dalam Segmentasi Pasar 
Menurut penelitian Kotler & Keller (2016), segmentasi pasar berbasis psikografis 

melibatkan pengelompokan konsumen berdasarkan minat, nilai, sikap, dan gaya hidup 
mereka. Pendekatan psikografis ini memberi perusahaan wawasan yang lebih dalam tentang 
motivasi di balik perilaku konsumen. Pemahaman tentang psikografi konsumen 
memungkinkan perusahaan untuk merancang produk dan strategi pemasaran yang lebih 
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan target pasar. 
 Segmentasi Berdasarkan Gaya Hidup 

Peneliti menemukan bahwa konsumen dengan gaya hidup aktif atau yang 
mengutamakan kesehatan cenderung lebih memilih produk yang mendukung gaya hidup 
tersebut. Misalnya, perusahaan yang bergerak di bidang kebugaran dapat menargetkan 
individu yang gemar berolahraga dengan menawarkan produk terkait kebugaran atau 
makanan sehat. Sebaliknya, perusahaan di sektor fashion dapat menargetkan konsumen 
yang menghargai nilai keberlanjutan dengan produk ramah lingkungan. 

 Segmentasi Berdasarkan Nilai 
Penelitian oleh Kotler & Keller (2016) juga mengungkapkan bahwa nilai yang 

dianut konsumen mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Konsumen yang peduli 
dengan dampak lingkungan, misalnya, akan cenderung memilih merek yang mengusung 
keberlanjutan dan etika dalam produksi mereka. Sebuah merek fashion yang menawarkan 
produk berbahan daur ulang atau menggunakan bahan alami akan lebih menarik bagi 
konsumen yang menghargai keberlanjutan. 

Dengan memahami psikografis konsumen, perusahaan dapat menyesuaikan produk 
dan pesan pemasaran dengan lebih tepat, yang meningkatkan relevansi kampanye dan 
kemungkinan konversi. 
b. Data Perilaku Konsumen dalam Segmentasi Pasar 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Elliott & Fowell (2020), data perilaku 
konsumen yang mencakup kebiasaan pembelian, frekuensi pembelian, dan interaksi dengan 
merek sangat penting dalam segmentasi pasar. Analisis data perilaku memungkinkan 
perusahaan untuk mengidentifikasi pola pembelian dan preferensi konsumen, yang 
membantu mereka menyesuaikan strategi pemasaran dengan lebih tepat. 
 Kebiasaan Pembelian 

Peneliti menekankan pentingnya memahami kapan konsumen melakukan 
pembelian. Data ini memungkinkan perusahaan untuk mengirimkan penawaran atau 
promosi pada waktu yang paling relevan, seperti saat konsumen lebih cenderung 
melakukan pembelian atau saat ada musim tertentu yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. 

 Interaksi dengan Merek 
Selain kebiasaan pembelian, interaksi konsumen dengan merek melalui berbagai 

saluran juga memberi wawasan penting. Elliott & Fowell (2020) menyatakan bahwa 
perusahaan dapat menganalisis bagaimana konsumen berinteraksi dengan merek di media 
sosial, situs web, atau aplikasi mobile. Informasi ini memungkinkan perusahaan untuk 
menyesuaikan pendekatan pemasaran mereka, apakah itu melalui penyesuaian konten, 
promosi, atau platform yang digunakan. 

Dengan memanfaatkan data perilaku ini, perusahaan dapat meningkatkan 
pengalaman pelanggan dan mengoptimalkan kampanye pemasaran mereka, mengarah pada 
konversi yang lebih tinggi dan loyalitas pelanggan yang lebih kuat. 
c. Hubungan antara Perilaku Pembelian dan Preferensi Konsumen dalam Segmentasi 

Pasar 
Menurut penelitian Hawkins & Mothersbaugh (2019), memahami perilaku 

pembelian konsumen sangat penting untuk segmentasi pasar yang efektif. Segmentasi 
berdasarkan perilaku membantu perusahaan untuk memahami cara konsumen berinteraksi 
dengan produk atau layanan dan bagaimana mereka merespons berbagai faktor eksternal, 
seperti promosi atau harga. 
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Peneliti menjelaskan bahwa konsumen membeli produk berdasarkan manfaat yang 
mereka cari. Beberapa konsumen mungkin mencari produk karena efisiensi biaya, sementara 
yang lain lebih mementingkan kualitas tinggi atau kenyamanan. Dengan mengetahui manfaat 
yang dicari oleh konsumen, perusahaan dapat menyesuaikan produk dan pesannya, misalnya 
dengan menyoroti efisiensi biaya atau kualitas premium dari produk. 

Peneliti juga menunjukkan bahwa membedakan konsumen yang cenderung 
melakukan pembelian impulsif dan yang melakukan riset terlebih dahulu sangat penting. 
Konsumen impulsif lebih responsif terhadap promosi atau diskon yang menarik, sementara 
konsumen yang melakukan riset lebih cenderung mencari informasi yang lebih mendalam 
tentang produk sebelum membeli. Pendekatan yang lebih personal dan berbasis informasi 
dapat diterapkan untuk segmen ini, dengan memberikan data dan ulasan yang lebih mendalam 
untuk mendorong keputusan pembelian mereka. 

Dengan memahami hubungan antara perilaku pembelian dan preferensi konsumen, 
perusahaan dapat menciptakan pengalaman yang lebih relevan dan meningkatkan efektivitas 
kampanye pemasaran mereka. Strategi yang didasarkan pada analisis perilaku ini 
memungkinkan perusahaan untuk lebih tepat dalam menyasar segmen pasar yang spesifik, 
meningkatkan kepuasan pelanggan, dan menciptakan loyalitas jangka panjang. 

Penelitian menunjukkan bahwa psikografis dan data perilaku konsumen memainkan 
peran yang sangat penting dalam segmentasi pasar yang lebih efektif. Dengan memahami 
elemen-elemen seperti gaya hidup, nilai, kebiasaan pembelian, dan interaksi dengan merek, 
perusahaan dapat merancang strategi pemasaran yang lebih personal dan relevan, yang tidak 
hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi juga memperkuat hubungan jangka panjang 
dengan konsumen. Segmentasi pasar berbasis perilaku dan psikografis memberikan 
perusahaan alat yang lebih canggih untuk memahami konsumen mereka dan meningkatkan 
daya saing mereka di pasar yang semakin dinamis(Ismail Razak dkk, 2023). 

4. Peramalan Tren Pasar dan Implementasi Strategi Pemasaran Berbasis Segmentasi 
Menggunakan Teknologi 

Berdasarkan data yang telah ditemukan, berikut adalah analisis rinci tentang 
peramalan tren pasar menggunakan teknologi dan implementasi strategi pemasaran berbasis 
segmentasi, yang dapat memberikan wawasan lebih dalam tentang bagaimana teknologi, 
seperti big data dan machine learning, digunakan untuk meramalkan tren pasar dan 
memperkuat kinerja bisnis. 
a. Peramalan Tren Menggunakan Teknologi 
- Penggunaan Big Data dan Machine Learning dalam Peramalan Permintaan 

Penelitian yang dilakukan oleh Universitas Tanjungpura (2022) dalam 
artikelnya yang berjudul "Big Data dan Peramalan Permintaan Rantai Pasokan dalam 
Pemasaran Digital UMKM" menjelaskan bagaimana analisis big data dan algoritma 
machine learning dapat meningkatkan peramalan permintaan di sektor UMKM. 
Teknologi ini memanfaatkan data yang diambil dari berbagai sumber, termasuk platform 
pemasaran digital yang semakin berkembang, untuk mendeteksi pola-pola yang 
sebelumnya tidak dapat dilihat dengan teknik analisis tradisional. Melalui penggunaan 
machine learning, UMKM bisa mendapatkan prediksi permintaan yang lebih akurat, yang 
pada gilirannya meningkatkan perencanaan rantai pasokan dan respon terhadap fluktuasi 
pasar yang cepat. 

Salah satu contoh nyata dari penerapan teknologi ini adalah penggunaan 
algoritma machine learning untuk menganalisis data historis dalam memprediksi 
permintaan produk tertentu. Algoritma ini secara otomatis memperhitungkan banyak 
faktor yang mungkin mempengaruhi permintaan, seperti perubahan musiman, tren sosial, 
dan bahkan faktor eksternal seperti perubahan ekonomi. Dengan kemampuan ini, 
perusahaan dapat merencanakan produksi dan logistik mereka lebih efisien, mengurangi 
risiko overstock atau understock yang sering terjadi pada metode tradisional yang 
bergantung pada perkiraan manual atau data terbatas. 
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Keuntungan dari penerapan machine learning dalam peramalan permintaan 
adalah kemampuan untuk meningkatkan efisiensi rantai pasokan. Misalnya, dengan 
memprediksi permintaan produk lebih tepat, perusahaan bisa mengoptimalkan aliran 
barang dan mengurangi biaya-biaya yang terkait dengan pengelolaan inventaris, yang 
sering kali menjadi tantangan besar, terutama bagi UMKM yang memiliki keterbatasan 
sumber daya. 

- Prediksi Kebutuhan Pasar dan Perubahan Preferensi Konsumen 
Dalam artikel yang diterbitkan oleh AI Hub (2023) yang berjudul "Cara Prediksi 

Tren Pasar dengan AI", dijelaskan bagaimana perusahaan dapat memanfaatkan AI untuk 
memprediksi tren pasar dan perubahan preferensi konsumen. Dengan menggunakan 
teknik analitik berbasis AI, perusahaan dapat mengumpulkan dan menganalisis data yang 
relevan dari berbagai sumber, seperti platform e-commerce, media sosial, dan data 
transaksi untuk memprediksi kebutuhan pasar dan perubahan dalam pola pembelian 
konsumen. 

Contoh yang diberikan dalam artikel ini adalah industri mode, di mana 
perusahaan menggunakan AI untuk mempelajari pola tren di media sosial dan analisis 
penjualan sebelumnya untuk meramalkan produk yang akan populer di masa depan. 
Dengan memanfaatkan teknologi ini, perusahaan dapat mengantisipasi perubahan 
preferensi konsumen sebelum tren tersebut muncul dalam data tradisional. Hal ini 
memungkinkan mereka untuk lebih proaktif dalam menyesuaikan penawaran produk 
mereka, mengoptimalkan kampanye pemasaran, dan meningkatkan peluang penjualan. 

AI memungkinkan perusahaan untuk tidak hanya memahami tren pasar yang ada, 
tetapi juga untuk memprediksi arah perubahan preferensi konsumen dalam waktu dekat. 
Ini sangat berguna bagi perusahaan yang berada di industri yang dinamis dan sangat 
dipengaruhi oleh preferensi konsumen yang terus berubah, seperti mode, teknologi, atau 
hiburan. 

b. Studi Implementasi Strategi Pemasaran Berdasarkan Segmentasi 
- Penggunaan Segmentasi Pasar untuk Meningkatkan Kinerja Bisnis 

Artikel yang dipublikasikan oleh PuskoMedia (2023) berjudul "Pemanfaatan 
Teknologi Big Data untuk Analisis Pasar pada Ekonomi Cerdas" menjelaskan bagaimana 
big data berkontribusi pada peningkatan kinerja bisnis melalui penerapan segmentasi 
pasar yang lebih canggih. Dengan menggunakan data besar yang mencakup perilaku 
konsumen, perusahaan dapat mengidentifikasi peluang pasar baru, merancang produk 
yang lebih relevan, dan mengembangkan kampanye pemasaran yang lebih efisien. 
Dengan teknologi ini, perusahaan tidak hanya mengandalkan variabel demografis 
tradisional, tetapi juga memanfaatkan data perilaku yang lebih mendalam, seperti 
preferensi produk, frekuensi pembelian, dan interaksi dengan merek. 

Studi ini menunjukkan bahwa segmentasi pasar berbasis big data memungkinkan 
perusahaan untuk mengarahkan penawaran mereka kepada konsumen yang lebih tepat 
dan meningkatkan konversi penjualan. Sebagai contoh, dengan memanfaatkan data yang 
lebih luas, perusahaan dapat menawarkan diskon atau promosi khusus kepada segmen 
konsumen yang lebih cenderung melakukan pembelian impulsif, atau memberikan lebih 
banyak informasi produk kepada konsumen yang lebih selektif dan lebih lama dalam 
pengambilan keputusan. Pendekatan ini tidak hanya meningkatkan tingkat konversi 
penjualan, tetapi juga membantu dalam meningkatkan loyalitas pelanggan dengan 
memberikan pengalaman yang lebih personal dan relevan. 

Keunggulan utama dari segmentasi berbasis big data adalah kemampuannya 
untuk memberikan analisis yang lebih mendalam dan responsif terhadap perubahan 
perilaku konsumen. Ini memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan strategi 
pemasaran mereka dengan lebih cepat dan lebih akurat, serta memberikan pengalaman 
pelanggan yang lebih baik dan lebih disesuaikan(Laras et al., 2023). 
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- Kelebihan dan Kekurangan Segmentasi Pasar Tradisional vs. Berbasis Teknologi 
Penelitian yang dilakukan oleh DQLab (2022) dalam artikel "Contoh Penerapan 

Machine Learning dalam Industri Retail" mengkaji perbandingan antara segmentasi 
pasar berbasis teknologi dan pendekatan tradisional, yang biasanya hanya mengandalkan 
data demografis seperti usia, jenis kelamin, dan pendapatan. Artikel ini menunjukkan 
bahwa pendekatan berbasis machine learning dan big data jauh lebih efektif dalam 
mengidentifikasi pola pembelian dan preferensi konsumen dibandingkan dengan 
segmentasi tradisional. 

Salah satu keuntungan utama dari segmentasi berbasis teknologi adalah 
kemampuannya untuk mengidentifikasi segmen pasar yang lebih halus dan mendalam. 
Dengan memanfaatkan data transaksi yang besar dan informasi perilaku konsumen 
lainnya, teknologi ini dapat mengelompokkan konsumen berdasarkan minat, kebiasaan 
belanja, dan pola pembelian yang lebih spesifik, yang tidak dapat tercermin dalam 
segmentasi demografis tradisional. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk merancang 
strategi pemasaran yang lebih tepat, seperti menyesuaikan penawaran produk atau 
menentukan waktu yang tepat untuk promosi. 

Namun, meskipun teknologi memberikan keuntungan signifikan, pendekatan 
tradisional masih memiliki tempatnya, terutama di pasar-pasar yang lebih kecil atau bagi 
perusahaan yang belum memiliki akses ke infrastruktur teknologi yang canggih. 
Segmentasi tradisional berbasis demografis tetap dapat berguna untuk mendapatkan 
gambaran umum tentang pasar dan memberikan dasar untuk keputusan pemasaran awal. 
Namun, untuk mencapai kinerja yang lebih optimal dan responsif terhadap dinamika 
pasar, penerapan teknologi seperti big data dan machine learning menjadi semakin 
penting. 

Berdasarkan penelitian dan studi yang ditemukan, jelas bahwa penggunaan teknologi, 
terutama big data dan machine learning, membawa revolusi dalam peramalan tren pasar dan 
strategi pemasaran berbasis segmentasi. Dalam hal peramalan tren pasar, teknologi ini 
memberikan perusahaan kemampuan untuk lebih akurat meramalkan permintaan dan 
perubahan preferensi konsumen, yang sebelumnya sulit dicapai dengan metode tradisional. 
Sementara itu, dalam hal segmentasi pasar, teknologi memungkinkan perusahaan untuk 
menganalisis perilaku konsumen dengan lebih mendalam, memberikan mereka wawasan 
yang lebih tajam untuk merancang kampanye pemasaran yang lebih efektif dan meningkatkan 
konversi penjualan. 

5. Analisis Kasus Sukses dan Gagal dalam Penerapan Segmentasi Pasar Berbasis 
Teknologi 

Segmentasi pasar adalah salah satu strategi utama yang digunakan perusahaan untuk 
memahami kebutuhan konsumen dan menentukan pendekatan yang tepat dalam pemasaran 
produk. Di era digital ini, teknologi seperti big data dan machine learning menjadi alat yang sangat 
penting dalam meningkatkan ketepatan segmentasi pasar. Namun, penerapan segmentasi berbasis 
teknologi tidak selalu berjalan mulus, dan terdapat sejumlah kasus di mana perusahaan berhasil 
maupun gagal dalam menerapkan pendekatan ini. Berikut adalah analisis dari beberapa kasus 
sukses dan gagal dalam penerapan segmentasi pasar berbasis teknologi. 
a. Kasus Gagal: McDonald's - Arch Deluxe Burger 

Pada tahun 1996, McDonald's meluncurkan Arch Deluxe Burger dengan tujuan untuk 
menarik segmen konsumen dewasa yang menginginkan cita rasa yang lebih sophisticated 
daripada produk fast food pada umumnya. Meskipun terdengar menjanjikan, produk ini gagal di 
pasar. Salah satu alasan utama kegagalannya adalah bahwa McDonald's tidak memahami 
sepenuhnya apa yang diinginkan oleh segmen pasar yang mereka tuju. Iklan yang 
mempromosikan rasa melebihi faktor lain seperti harga dan kemudahan menjadi salah satu faktor 
yang menghambat keberhasilan produk ini. 

Pelajaran dari Kasus Gagal ini adalah Pentingnya riset pasar yang mendalam untuk 
memahami perilaku dan preferensi konsumen. Meskipun McDonald's merupakan perusahaan 
global dengan data yang luas, mereka gagal dalam menggunakan data untuk memahami dengan 



STRATEGI PEMASARAN BERBASIS SEGMENTASI: MENENTUKAN, MENGANALISIS, DAN 
MERAMALKAN PASAR SASARAN UNTUK PENINGKATAN KINERJA BISNIS 

 

 
475        JIEM - VOLUME 3, NO. 2 Februari 2025 

tepat apa yang diinginkan oleh target pasar mereka, sehingga menyebabkan kegagalan produk ini. 
Ini menggarisbawahi bahwa teknologi dan data besar hanya efektif jika digunakan dengan 
pendekatan yang benar dan terarah pada pemahaman mendalam tentang konsumen yang lebih 
spesifik. 
b. Kasus Sukses: Coca-Cola - Penyesuaian Produk Berdasarkan Segmentasi Pasar 

Coca-Cola merupakan contoh sukses dalam penerapan segmentasi pasar berbasis 
teknologi. Perusahaan ini berhasil mengimplementasikan segmentasi yang sangat efektif dengan 
memanfaatkan data besar dan pemahaman lokal terhadap preferensi konsumen. Di berbagai 
negara, Coca-Cola meluncurkan varian produk yang disesuaikan dengan selera lokal. Misalnya, 
di negara-negara dengan konsumen yang lebih menyukai rasa manis, mereka meluncurkan produk 
dengan kadar gula yang lebih tinggi, sementara di negara-negara yang lebih peduli dengan 
kesehatan, varian rendah kalori diperkenalkan. 

Pelajaran dari Kasus Sukses ini adalah Keberhasilan Coca-Cola menunjukkan betapa 
pentingnya pemahaman tentang preferensi lokal dan bagaimana teknologi, khususnya analisis big 
data, dapat membantu perusahaan dalam merancang produk yang lebih relevan dengan kebutuhan 
konsumen. Dengan menggunakan data untuk memetakan segmen pasar secara lebih rinci, Coca-
Cola mampu menyesuaikan strategi mereka dengan sangat baik, meningkatkan penerimaan 
produk, dan memperkuat posisi mereka di pasar internasional(Hidayah, 2018). 
c. Penerapan Segmentasi Pasar Berbasis Teknologi dalam Industri Tertentu 

Segmentasi pasar berbasis teknologi telah diterapkan di berbagai industri dengan hasil 
yang bervariasi. Beberapa industri, seperti ritel dan FMCG, telah berhasil memanfaatkan data 
besar dan machine learning untuk meningkatkan kinerja mereka, sementara industri lain masih 
berusaha menyesuaikan teknologi ini dengan kebutuhan mereka. 
Industri Ritel: Amazon 

Amazon adalah contoh perusahaan yang sukses besar dalam menggunakan teknologi 
untuk segmentasi pasar. Perusahaan ini memanfaatkan algoritma machine learning untuk 
menganalisis perilaku pembelian konsumen dan memprediksi tren produk. Dengan 
mengumpulkan data dari perilaku pembelian dan penelusuran pengguna, Amazon dapat 
memberikan rekomendasi produk yang sangat dipersonalisasi, yang sesuai dengan preferensi 
pelanggan berdasarkan riwayat pembelian mereka. Strategi ini terbukti sangat efektif dalam 
meningkatkan konversi penjualan dan loyalitas pelanggan. 

Hasil dan Dampaknya Pendekatan berbasis data ini telah membuat Amazon menjadi salah 
satu pemimpin dalam industri ritel global. Dengan terus mengembangkan algoritma dan 
memperdalam pemahaman tentang pelanggan mereka, Amazon berhasil meningkatkan 
pengalaman belanja online yang sangat personal, yang pada gilirannya mendorong peningkatan 
penjualan dan daya saing mereka di pasar global. Teknologi ini memungkinkan Amazon untuk 
tidak hanya memahami tren pasar tetapi juga menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih kaya 
dan lebih relevan. 
Industri FMCG: Unilever 

Unilever adalah contoh lain dari perusahaan yang berhasil menerapkan segmentasi pasar 
berbasis teknologi di industri FMCG. Perusahaan ini menggunakan big data untuk memahami 
perilaku konsumen dalam kategori produk cepat saji, seperti sabun, makanan, dan produk rumah 
tangga. Dengan menggunakan data besar, Unilever menganalisis pola pembelian dan preferensi 
konsumen di berbagai segmen demografis, yang memungkinkan mereka untuk meluncurkan 
produk baru yang lebih sesuai dengan kebutuhan spesifik konsumen di pasar tertentu. 

Hasil dan Dampaknya Dengan pendekatan ini, Unilever berhasil meningkatkan penjualan 
secara signifikan, karena mereka mampu menawarkan produk yang lebih sesuai dengan keinginan 
pasar. Sebagai contoh, peluncuran produk seperti varian sabun yang sesuai dengan preferensi kulit 
konsumen di Asia atau produk perawatan rambut untuk pasar Eropa yang lebih menekankan pada 
keberlanjutan dan ramah lingkungan. Pemanfaatan big data memungkinkan Unilever untuk 
menyesuaikan produk mereka dengan kebutuhan lokal, yang berkontribusi pada keberhasilan 
mereka dalam pasar global yang sangat kompetitif. 

 



STRATEGI PEMASARAN BERBASIS SEGMENTASI: MENENTUKAN, MENGANALISIS, DAN 
MERAMALKAN PASAR SASARAN UNTUK PENINGKATAN KINERJA BISNIS 

 
476        JIEM - VOLUME 3, NO. 2 Februari 2025 

d. Studi Kasus Penggunaan Data Besar dalam Segmentasi Pasar 
Selain kasus-kasus di industri ritel dan FMCG, ada juga contoh perusahaan lain yang 

menggunakan analisis data besar dengan sangat efektif dalam mengembangkan strategi 
segmentasi mereka. 
Studi Kasus: Netflix 

Netflix adalah perusahaan yang memanfaatkan analisis data besar untuk memahami 
preferensi tontonan pengguna. Dengan mengumpulkan data mengenai jenis tontonan, waktu 
menonton, dan cara pengguna berinteraksi dengan konten, Netflix dapat memberikan 
rekomendasi film dan acara TV yang sangat dipersonalisasi. Selain itu, data ini juga digunakan 
untuk memproduksi konten asli yang lebih sesuai dengan keinginan audiens mereka. 

Hasil dan Dampaknya Strategi ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi 
juga memperkuat posisi Netflix dalam industri streaming. Dengan memahami preferensi audiens 
mereka secara mendalam, Netflix mampu menciptakan konten yang lebih relevan, yang membuat 
pelanggan tetap berlangganan lebih lama. Pendekatan berbasis data ini memberikan Netflix 
keunggulan kompetitif dalam pasar hiburan yang sangat dinamis. 

Penerapan segmentasi pasar berbasis teknologi, baik melalui big data, machine learning, 
atau analitik prediktif, dapat memberikan keuntungan kompetitif yang signifikan bagi perusahaan 
di berbagai industri. Kasus-kasus sukses seperti Coca-Cola dan Amazon menunjukkan bagaimana 
penggunaan data besar yang cerdas dapat menghasilkan produk yang lebih sesuai dengan 
preferensi konsumen, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan memperkuat posisi pasar. 
Sebaliknya, kegagalan McDonald's dengan Arch Deluxe Burger menggarisbawahi pentingnya 
riset pasar yang mendalam dan pemahaman konsumen yang lebih baik. Dengan penerapan yang 
tepat, teknologi ini memungkinkan perusahaan untuk memahami pasar dengan lebih baik, 
meramalkan perubahan tren, dan menyesuaikan produk serta strategi pemasaran dengan lebih 
efektif. 
6. Analisis Mendalam Terhadap Kesenjangan Penerapan Teknologi dan Penerapan Teori 

dalam Segmentasi Pasar 
Dalam lingkungan pasar yang sangat dinamis, penggunaan teknologi seperti big data dan 

machine learning untuk segmentasi pasar dan peramalan tren menunjukkan potensi yang 
signifikan. Namun, studi yang dilakukan oleh peneliti di Jurnal Teknologi Informasi dan 
Komunikasi mengungkapkan bahwa masih terdapat kesenjangan substansial dalam penerapan 
teknologi ini. Menurut penelitian yang berjudul "Kesenjangan dalam Penerapan Big Data dan 
Machine Learning dalam Segmentasi Pasar", terdapat masalah integrasi data dan kualitas data 
yang belum optimal. Kesulitan dalam mengintegrasikan berbagai sumber data menghambat 
analisis yang komprehensif dan menghasilkan output yang tidak akurat, berdampak pada strategi 
pemasaran yang tidak efektif. 

Lebih lanjut, penelitian oleh Jurnal Pemasaran Indonesia, dalam artikel mereka yang 
berjudul "Teori Segmentasi Pasar dalam Konteks Digital", menggarisbawahi efektivitas 
pendekatan psikografis dan perilaku dalam segmentasi pasar. Pendekatan ini, yang menggali lebih 
dalam nilai, minat, dan gaya hidup konsumen, sangat relevan dalam menghadapi tantangan pasar 
saat ini. Penelitian ini juga menyoroti bagaimana pemahaman yang mendalam tentang perilaku 
konsumen dapat memperkuat strategi pemasaran dan meningkatkan keterlibatan pelanggan. 

Selanjutnya, penelitian yang diteliti oleh Jurnal Riset Pemasaran dengan judul 
"Framework Peramalan Menggunakan Big Data dan Machine Learning", menunjukkan 
bagaimana framework peramalan pasar yang inovatif dapat membantu perusahaan dalam 
meramalkan tren pasar dengan lebih akurat. Penelitian ini menekankan pada penggunaan 
algoritma prediktif dan analisis data besar untuk meramalkan perubahan kebutuhan konsumen 
dan dinamika pasar yang cepat berubah. 

Selain itu, Laporan Riset Pasar Global mengeluarkan sebuah laporan yang menjelaskan 
penerapan teknologi dalam segmentasi pasar di berbagai industri. Laporan yang berjudul 
"Laporan Riset Pasar tentang Penerapan Teknologi dalam Segmentasi" menyoroti bagaimana 
perusahaan yang telah mengadopsi teknologi canggih seperti big data untuk analisis perilaku 
konsumen mengalami peningkatan penjualan. Misalnya, perusahaan ritel yang 
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mengimplementasikan strategi segmentasi berbasis data telah melihat peningkatan penjualan 
hingga 20%, menegaskan pentingnya teknologi dalam memahami dan merespons kebutuhan 
konsumen dengan cepat. 

Dengan mengatasi kesenjangan yang ada dalam integrasi dan kualitas data, serta 
menggabungkan teori segmentasi pasar dan framework peramalan yang efektif, perusahaan dapat 
lebih baik dalam memanfaatkan teknologi untuk meningkatkan kinerja bisnis mereka. Melalui 
pendekatan yang lebih terstruktur dan strategi yang berbasis data, perusahaan dapat memahami 
dengan lebih baik dan memenuhi kebutuhan konsumen, sekaligus merespons dinamika pasar yang 
berubah dengan cepat. 
 
PEMBAHASAN PENELITIAN 

Dalam penelitian ini, kita telah menjelajahi bagaimana integrasi segmentasi pasar dengan 
peramalan tren menggunakan teknologi canggih seperti big data dan machine learning dapat 
membantu perusahaan meningkatkan kinerja bisnis mereka di pasar yang sangat dinamis dan 
kompetitif. Fokus utama adalah pada pasar Indonesia, yang dikenal dengan perubahan konsumen 
yang cepat dan persaingan yang tinggi. 

Pertama, perlu diakui bahwa pasar Indonesia menawarkan tantangan unik karena 
keragamannya yang besar dan perubahan kebutuhan konsumen yang terus-menerus. Dalam 
konteks ini, penggunaan big data dan machine learning tidak hanya relevan tetapi juga krusial 
untuk menggali wawasan mendalam tentang perilaku konsumen. Teknologi ini memungkinkan 
perusahaan untuk mengidentifikasi dan memprediksi perubahan tren pasar dengan lebih cepat dan 
akurat, yang memungkinkan mereka untuk merespons dengan strategi yang lebih adaptif dan 
berbasis data. 

Integrasi segmentasi pasar dengan teknologi canggih ini memulai dengan pengumpulan 
dan analisis data konsumen yang masif dari berbagai sumber, termasuk media sosial, transaksi 
online, dan interaksi langsung. Big data memberikan wawasan yang tidak terbatas pada demografi 
saja, melainkan juga melibatkan psikografi dan perilaku konsumen, seperti preferensi pembelian, 
sensitivitas harga, dan loyalitas merek. Dari sini, machine learning dapat digunakan untuk 
mengembangkan model prediktif yang tidak hanya memahami tren saat ini tetapi juga 
mengantisipasi perubahan kebutuhan dan perilaku konsumen. 

Salah satu aplikasi penting dari teknologi ini adalah dalam mempersonalisasi pengalaman 
konsumen. Dengan memahami segmentasi pasar yang lebih mendalam, perusahaan dapat 
menargetkan iklan dan promosi yang sangat relevan, yang secara signifikan meningkatkan 
efektivitas kampanye pemasaran. Selain itu, prediksi tren yang diperoleh dari analisis data dapat 
membantu perusahaan dalam pengambilan keputusan strategis, seperti pengembangan produk 
baru atau penyesuaian produk yang ada untuk memenuhi permintaan pasar yang berubah. Namun, 
tantangannya adalah bagaimana perusahaan dapat mengintegrasikan dan mengolah data yang 
sangat besar dan beragam dengan cara yang efisien. Di sini, arsitektur data yang baik dan 
kemampuan analitis yang kuat menjadi kritis. Perusahaan perlu memastikan bahwa data yang 
dikumpulkan berkualitas tinggi dan relevan, serta sistem yang digunakan dapat mengelola dan 
menganalisis data dengan cepat untuk menghasilkan wawasan yang dapat diaksi. 

Penting juga untuk mempertimbangkan etika dan privasi dalam pengumpulan dan 
penggunaan data konsumen, yang menjadi perhatian utama di banyak pasar, termasuk Indonesia. 
Perusahaan harus memastikan bahwa mereka mematuhi peraturan lokal mengenai privasi data 
dan menunjukkan transparansi dalam penggunaan data mereka untuk menjaga kepercayaan 
konsumen. Secara keseluruhan, integrasi antara segmentasi pasar dan peramalan tren dengan 
menggunakan teknologi canggih menawarkan potensi yang besar untuk meningkatkan kinerja 
bisnis di pasar yang kompetitif seperti Indonesia. Dengan pendekatan yang strategis dan 
implementasi yang efektif, perusahaan dapat tidak hanya bertahan tetapi juga berkembang di 
tengah ketidakpastian pasar dan persaingan yang ketat. Teknologi seperti big data dan machine 
learning merupakan alat kunci yang memungkinkan perusahaan untuk lebih adaptif dan proaktif 
dalam menghadapi dinamika pasar yang cepat berubah. 
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KESIMPULAN 
Berdasarkan penelitian mengenai strategi pemasaran berbasis segmentasi yang bertujuan 

untuk menentukan, menganalisis, dan meramalkan pasar sasaran guna meningkatkan kinerja 
bisnis, dapat disimpulkan bahwa segmentasi pasar yang tepat menjadi kunci dalam merumuskan 
strategi pemasaran yang efektif. Proses segmentasi yang dilakukan secara cermat memungkinkan 
perusahaan untuk memahami karakteristik dan kebutuhan spesifik konsumen, sehingga dapat 
menyesuaikan produk atau layanan dengan preferensi pasar yang lebih terarah. Dengan 
menggunakan berbagai pendekatan analisis seperti analisis perilaku konsumen dan pendekatan 
teori dalam pemasaran, perusahaan dapat mengidentifikasi segmen pasar yang lebih potensial dan 
merumuskan strategi pemasaran yang lebih efisien dan berdampak. Selain itu, pemanfaatan teknik 
ramalan pasar juga menjadi faktor penting dalam memprediksi kecenderungan pasar di masa 
depan, memungkinkan perusahaan untuk mengambil keputusan yang lebih terinformasi dan 
mengoptimalkan kinerja bisnis. Penelitian ini juga menyoroti pentingnya pemahaman tentang 
peran segmentasi dalam mengurangi ketidakpastian pasar serta meningkatkan daya saing 
perusahaan melalui pendekatan yang lebih fokus dan relevan terhadap kebutuhan konsumen yang 
ada. 
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