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PRAKATA 

 

Memulai perjalanan di ranah kewirausahaan adalah langkah 

besar yang penuh dengan tantangan dan kesempatan untuk 

berkembang. Buku ini hadir sebagai panduan untuk siapa saja yang 

berkeinginan untuk memulai perjalanan kewirausahaan mereka, 

terutama bagi para pengusaha pemula yang sedang mencari 

langkah-langkah awal yang tepat untuk merintis usaha. 

Kewirausahaan bukanlah sebuah jalan yang mudah, namun 

bisa menjadi pengalaman yang memuaskan. Di balik setiap 

kesuksesan yang tercipta, terdapat cerita tentang kerja keras, 

keputusan yang bijak, dan risiko yang diperhitungkan. Buku ini 

dirancang untuk memberikan wawasan dan inspirasi bagi para calon 

pengusaha, menyajikan berbagai strategi yang dapat membantu 

mereka menghindari jebakan umum dan memulai usaha mereka 

dengan fondasi yang kuat. 

Melalui bab-bab yang disusun secara sistematis, buku ini 

mengajak pembaca untuk mengeksplorasi berbagai aspek 

kewirausahaan mulai dari pemahaman tentang peluang bisnis, 

pengelolaan modal, hingga bagaimana cara membangun tim yang 

solid dan menghadapi persaingan pasar. Selain itu, kami juga 

menyertakan kisah-kisah inspiratif dari pengusaha sukses yang 

telah melewati tantangan serupa, untuk memberi dorongan 

semangat bagi Anda yang baru memulai. 

Tidak ada yang lebih memuaskan daripada melihat ide yang 

sederhana berkembang menjadi sebuah bisnis yang sukses. Buku ini 

adalah langkah pertama Anda untuk mewujudkan impian tersebut. 

Kami berharap bahwa setiap pembaca dapat menemukan 

pengetahuan berharga yang dapat langsung diterapkan dalam 

perjalanan bisnis mereka. 
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ABSTRAK 

Identifikasi target pasar yang tepat merupakan kunci ke-

berhasilan strategi pemasaran dalam dunia bisnis yang semakin 

kompetitif. Bab ini membahas definisi, fungsi, dan pentingnya 

identifikasi target pasar, serta langkah-langkah praktis untuk 

melakukannya. Target pasar didefinisikan sebagai segmen konsu-

men spesifik yang memiliki karakteristik serupa dan menjadi fokus 

perusahaan dalam memenuhi kebutuhan mereka. Identifikasi target 

pasar membantu perusahaan mengalokasikan sumber daya secara 

efisien, meningkatkan loyalitas konsumen, serta mengembangkan 

produk dan layanan yang relevan dengan preferensi pasar. 

Pendekatan yang dijelaskan meliputi segmentasi pasar, evaluasi 

segmen, pemilihan target pasar, dan pengembangan strategi 

pemasaran yang sesuai. Selain itu, bab ini mengulas metode untuk 

menggali kebutuhan dan preferensi pelanggan, seperti survei, 

observasi, analisis data konsumen, dan focus group discussion (FGD). 

Teknologi seperti CRM (Customer Relationship Management) diiden-
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tifikasi sebagai alat penting untuk menganalisis pola perilaku 

pelanggan secara efektif. Bab ini juga menyoroti tantangan dalam 

identifikasi target pasar, seperti perubahan tren konsumen dan 

ketidaksadaran pelanggan terhadap kebutuhan mereka. Penelitian 

menunjukkan bahwa fleksibilitas dan pemanfaatan data analitik 

sangat penting untuk mengatasi tantangan tersebut. Studi kasus dari 

merek-merek seperti Starbucks, Nike, dan Tokopedia menunjukkan 

bagaimana memahami target pasar dapat menciptakan keunggulan 

kompetitif yang signifikan. Kesimpulannya, identifikasi target pasar 

yang akurat memungkinkan perusahaan menyelaraskan penawaran 

mereka dengan kebutuhan spesifik konsumen, mendukung keber-

lanjutan bisnis, dan meningkatkan peluang sukses di pasar. Bab ini 

merekomendasikan pendekatan berbasis data, inovasi teknologi, 

dan strategi pelanggan yang proaktif sebagai bagian dari upaya 

jangka panjang untuk memenuhi kebutuhan pelanggan secara 

efektif. 

 

Kata Kunci: Target pasar, preferensi pelanggan, strategi pemasaran. 

 

I. PENDAHULUAN 

Mengetahui target pasar dan pelanggan merupakan langkah 

krusial dalam membangun sebuah usaha yang sukses. Dalam 

konteks kewirausahaan, pemahaman yang mendalam tentang siapa 

pelanggan kita, apa kebutuhan mereka, dan bagaimana cara terbaik 

untuk memenuhi kebutuhan tersebut sangat penting untuk 

menciptakan nilai dan keunggulan kompetitif. Penelitian menun-

jukkan bahwa kepuasan pelanggan berhubungan langsung dengan 

loyalitas mereka terhadap suatu produk atau layanan, yang pada 

gilirannya mempengaruhi kinerja bisnis secara keseluruhan 

(Nuruly, 2024; Dewantari, 2024). Oleh karena itu, analisis yang tepat 

mengenai karakteristik dan preferensi pelanggan dapat membantu 

pengusaha dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih 

efektif. 
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Salah satu pendekatan yang dapat digunakan untuk mema-

hami target pasar adalah melalui segmentasi pelanggan. Dengan 

menggunakan algoritma seperti K-Means, pengusaha dapat menge-

lompokkan pelanggan berdasarkan perilaku dan preferensi mereka, 

sehingga memudahkan dalam merancang produk dan layanan yang 

sesuai (R, 2024; Mawarni, 2023; Harahap et al., 2022). Selain itu, 

penelitian terbaru menunjukkan bahwa keragaman produk dan 

persepsi harga juga memiliki dampak signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan, yang menunjukkan pentingnya penawaran yang berva-

riasi dan pengelolaan harga yang baik (Nuzulah, 2024; W, 2023). Hal 

ini menegaskan bahwa pemahaman yang mendalam tentang target 

pasar tidak hanya membantu dalam menarik pelanggan baru, tetapi 

juga dalam mempertahankan pelanggan yang sudah ada. 

Dalam era digital saat ini, penggunaan teknologi dan analisis 

data menjadi semakin penting dalam memahami perilaku pelanggan. 

Metode seperti analisis sentimen dan e-service quality dapat mem-

berikan wawasan berharga mengenai kepuasan pelanggan dan area 

yang perlu ditingkatkan (Widayanti, 2023; Susiloadi & Nirmala, 

2022). Dengan demikian, pengusaha yang mampu memanfaatkan 

teknologi untuk menganalisis data pelanggan akan memiliki 

keunggulan dalam merespons kebutuhan pasar yang dinamis. Oleh 

karena itu, memahami target pasar dan pelanggan bukan hanya 

sekadar langkah awal, tetapi merupakan fondasi yang harus 

dibangun untuk mencapai kesuksesan dalam kewirausahaan. 

 

II. STATE OF THE ART 

Pembahasan tentang mengetahui target pasar dan pelanggan, 

meliputi: 

1. Mengidentifikasi target pasar yang tepat: Pembahasan dari 

hal ini yaitu mengenai definisi dan fungsi identifikasi target 

pasar. 

2. Proses identifikasi target pasar: Membahas mengenai 

beberapa langkah strategis dalam proses identifikasi target 

pasar. 
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3. Menggali kebutuhan dan preferensi pelanggan: Membahas 

metode yang digunakan untuk menggali kebutuhan pelanggan. 

4. Tantangan dalam menggali kebutuhan dan preferensi 

pelanggan: membahas mengenai beberapa tantangan yang 

umumnya terjadi dalam menggali kebutuhan dan preferensi 

pelanggan. 

5. Membangun hubungan dengan pelanggan: Membahas 

beberapa cara untuk membangun hubungan baik dengan 

pelanggan, seperti meningkatkan loyalitas terhadap pelanggan. 

 

III. PEMBAHASAN 

A. Mengidentifikasi Target Pasar yang Tepat 

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, kemampuan 

untuk mengidentifikasi target pasar yang tepat menjadi salah satu 

kunci keberhasilan strategi pemasaran. Target pasar yang dipilih 

dengan baik memungkinkan perusahaan untuk fokus pada segmen 

yang paling potensial, sehingga memaksimalkan efisiensi dan 

efektivitas sumber daya. Menurut (Keller & Kotler, 2015), memahami 

target pasar berarti memahami kebutuhan, preferensi, dan perilaku 

konsumen secara mendalam. Artikel ini bertujuan untuk membahas 

konsep, fungsi, serta pentingnya identifikasi target pasar 

berdasarkan pendapat para ahli dan hasil penelitian. 

Definisi Target Pasar 

Ketika pelaku usaha menjalankan bisnisnya, dia harus 

memiliki pengetahuan komprehensif mengenai bisnisnya, mulai 

produk knowledge, market knowledge dan juga target pasarnya. 

Target pasar didefinisikan sebagai sekelompok konsumen dengan 

karakteristik yang serupa yang menjadi fokus strategi pemasaran 

perusahaan. Menurut (Lamb et al., 2018), target pasar adalah 

segmen spesifik dari pasar yang dipilih oleh perusahaan untuk 

dipenuhi kebutuhan dan keinginannya melalui produk atau layanan.  
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Sementara itu, (Kotler et al., 2015) menambahkan bahwa 

target pasar adalah pasar yang paling mungkin merespons secara 

positif terhadap tawaran nilai perusahaan. Mereka menyatakan 

bahwa segmen pasar yang dipilih harus memenuhi kriteria dapat 

diukur (measurable), dapat dijangkau (accessible), substansial (sub-

stantial), dapat dibedakan (differentiable), dan dapat dilaksanakan 

(actionable). 

Fungsi Identifikasi Target Pasar 

Kenapa pelaku usaha harus mengetahui siapa target pro-

duknya dalam menjalankan usahanya, karena tanpa mengetahui 

target pasarnya, maka tidak ada batasan dan karakteristik produk 

yang akan ditawarkan, dan terlalu umum, menyebabkan produk kita 

mudah digantikan produk lain yang lebih spesifik dan jelas target 

pemakainya. Untuk itu penting kita mengenal identifikasi target 

pasar.  

Identifikasi target pasar memiliki beberapa fungsi penting 

dalam strategi bisnis, yang pertama adalah untuk efisiensi alokasi 

sumber daya, jika pelaku usaha fokus pada segmen yang tepat, 

perusahaan dapat mengalokasikan sumber daya pemasaran secara 

lebih efektif (Qazzafi, 2020), berikutnya fungsi identifikasi pasar 

adalah untuk peningkatan loyalitas konsumen, kenapa demikian?, 

karena produk dan layanan yang sesuai dengan kebutuhan target 

pasar dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen, ini 

berdasarkan penelitian dari (Patrick et al., 2020), kemudian hal 

terpenting lain dari fungsi identifikasi target pasar yang perlu pelaku 

usaha ketahui adalah bermanfaat untuk pengembangan produk 

yang tepat, dimana identifikasi target pasar membantu perusahaan 

dalam merancang produk atau layanan yang sesuai dengan 

preferensi konsumen (Mothersbaugh & Hawkins, 2016). 

Fungsi lain dari identifikasi target pasar adalah untuk 

keunggulan kompetitif, dimana dengan memahami pasar secara 

mendalam, perusahaan dapat menciptakan strategi yang mem-

bedakan mereka dari pesaing (Porter, 1985) dalam teorinya tentang 

strategi kompetitif, Porter menekankan pentingnya fokus pada 

target pasar tertentu untuk menciptakan nilai unik. Penelitian oleh 
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(Smith & Zook, 2019) Studi ini menemukan bahwa perusahaan yang 

melakukan segmentasi dan penargetan pasar dengan baik memiliki 

peluang peningkatan penjualan sebesar 25% dibandingkan peru-

sahaan yang tidak melakukannya. Hasil penelitian terkait identifikasi 

target pasar dan pentingnya identifikasi target pasar yang tepat 

dalam mencapai keberhasilan bisnis menjadi sebuah keharusan bagi 

para pelaku usaha dalam menjalankan bisnisnya. 

 

B. Proses Identifikasi Pasar 

 

Sebelum proses bisnis berlangsung, pelaku usaha perlu 

melakukan persiapan secara matang, di antaranya adalah mela-

kukan riset pasar, dimana salah satunya adalah melakukan 

identifikasi target pasar.  

Sumber:https://www.pexels.com/photo/person-pointing-

yellow-sticky-notes-7172814/ 

Gambar 1. 

Ilustrasi target pasar 

http://www.pexels.com/photo/person-pointing-yellow-sticky-notes-
http://www.pexels.com/photo/person-pointing-yellow-sticky-notes-
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Langkah-langkah identifikasi target pasar bisa dilakukan 

mulai dari: 

1. Segmentasi pasar: Pelaku usaha perlu memecah pasar menjadi 

segmen-segmen berdasarkan karakteristik demografis, geogra-

fis, psikografis, atau perilaku, hal ini dilakukan guna 

2. Evaluasi Segmen: Menilai daya tarik masing-masing segmen 

berdasarkan ukuran, pertumbuhan, daya beli, dan potensi keun-

tungan. 

3. Pemilihan Target Pasar: Memilih satu atau lebih segmen yang 

paling sesuai dengan tujuan dan kapabilitas perusahaan. 

4. Pengembangan Strategi Pemasaran: Menyusun strategi pema-

saran yang spesifik untuk memenuhi kebutuhan target pasar 

yang telah dipilih. 

Identifikasi target pasar yang tepat merupakan fondasi bagi 

keberhasilan strategi pemasaran dan keberlanjutan bisnis. Dengan 

memahami definisi, fungsi, dan pendekatan yang tepat, perusahaan 

dapat meraih keunggulan kompetitif dan memenuhi kebutuhan 

konsumen secara lebih efektif. Sebagaimana disimpulkan oleh 

(Kotler et al., 2015) perusahaan yang sukses adalah mereka yang 

mampu menyelaraskan penawaran mereka dengan kebutuhan 

spesifik dari target pasar yang telah ditentukan. Oleh karena itu, 

penting bagi setiap bisnis untuk terus mengembangkan kemampuan 

analisis pasar sebagai bagian dari strategi jangka panjang. 

 

C. Menggali Kebutuhan dan Preferensi Pelanggan 

Kompetitifnya dunia bisnis saat ini, memahami kebutuhan dan 

preferensi pelanggan menjadi elemen kunci dalam menciptakan 

keunggulan kompetitif. Pelanggan memiliki harapan dan keinginan 

yang beragam, tergantung pada latar belakang, budaya, dan penga-

laman mereka. Proses menggali kebutuhan dan preferensi pelanggan 

tidak hanya penting untuk menciptakan produk atau layanan yang 

sesuai, tetapi juga untuk memastikan kepuasan dan loyalitas mereka. 

Kebutuhan pelanggan mencakup apa yang secara esensial mereka 



 

156 | Langkah Awal Kewirausahaan 

butuhkan untuk memenuhi tujuan tertentu, sedangkan preferensi 

mencerminkan bagaimana pelanggan memilih untuk memenuhi 

kebutuhan tersebut berdasarkan selera, pengalaman, dan persepsi 

mereka. Memahami kedua aspek ini menjadi fundamental dalam 

merancang strategi pemasaran yang efektif. 

Sumber:https://www.pexels.com/photo/person-in-black-suit-

jacket-holding-white-paper- 5816299/ 

 

Langkah- langkah yang bisa di cermati dan dilaksanakan 

dipaparkan sebagai berikut ini. 

1. Survei dan kuesioner 

Menurut (Churchill Jr & Surprenant, 1982) salah satu 

instrumen yang bisa digunakan yaitu survei, dimana hal ini 

merupakan alat penting untuk memahami hubungan antara 

ekspektasi pelanggan dan pengalaman mereka. Melalui per-

tanyaan yang terstruktur dalam kuesioner, perusahaan dapat 

mengidentifikasi preferensi pelanggan yang belum tergali. Survei 

dan kuesioner preferensi pelanggan adalah alat yang digunakan 

Gambar 2. 
Ilustrasi Customer Preferences 

http://www.pexels.com/photo/person-in-black-suit-jacket-holding-white-paper-
http://www.pexels.com/photo/person-in-black-suit-jacket-holding-white-paper-
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untuk mengumpulkan data tentang kebutuhan, keinginan, dan 

harapan pelanggan terhadap suatu produk, layanan, atau 

merek. Data ini berguna untuk memahami pola perilaku pe-

langgan, meningkatkan kualitas layanan, dan mendukung pe-

ngambilan keputusan berbasis data. 

Langkah-langkah membuat Survei dan Kuesioner Prefe-

rensi Pelanggan bisa dilakukan sebagai berikut: 

a. Tentukan Tujuan Survei: 

1) Apa yang ingin Anda ketahui dari pelanggan? 

2) Contoh: Memahami preferensi produk, menilai kepua-

san layanan, atau mengevaluasi efektivitas kampanye 

pemasaran. 

b. Identifikasi Target Responden: 

1) Siapa yang akan menjadi responden survei? 

2) Pastikan mereka adalah audiens yang relevan dengan 

tujuan survei Anda. 

c. Susun Pertanyaan dengan Baik: 

1) Gunakan bahasa yang jelas dan mudah dimengerti. 

2) Hindari pertanyaan yang ambigu atau memihak. 

3) Gunakan kombinasi pertanyaan terbuka dan tertutup. 

d. Pilih Skala Pengukuran: 

Contoh skala: 

1) Skala Likert: Sangat Setuju - Setuju - Netral - Tidak Setuju 

- Sangat Tidak Setuju. 

2) Skala Nominal: Pilihan kategori (misalnya, pria/wanita). 

3) Skala Ordinal: Urutan prioritas (misalnya, peringkat 1-5). 

e. Gunakan Desain yang Ramah Responden: 

1) Kuesioner online: Gunakan platform seperti Google 

Forms, SurveyMonkey, atau Typeform. 
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2) Kuesioner cetak: Gunakan tata letak yang rapi dengan 

font yang mudah dibaca. 

f. Uji Coba (Pilot Test): 

1) Uji survei kepada sekelompok kecil responden untuk 

memastikan kejelasan dan validitas pertanyaan. 

2) Sebar Survei Sebarkan melalui saluran yang sesuai, 

seperti email, media sosial, atau langsung ke pelanggan. 

g. Analisis Data yang Diperoleh 

1) Gunakan perangkat lunak analisis data seperti Excel, 

SPSS, atau Google Data Studio untuk memvisualisasikan 

hasil. 

2) Cari pola atau tren dari jawaban pelanggan. 

Contoh Struktur Kuesioner Preferensi Pelanggan  

Bagian 1: Informasi Responden 

a. Nama (Opsional): 

b. Usia: 

c. Jenis Kelamin: 

d. Lokasi: 

Bagian 2: Pertanyaan Utama 

a. Seberapa sering Anda menggunakan produk/layanan kami? 

1) Setiap hari 

2) Beberapa kali seminggu 

3) Beberapa kali sebulan 

4) Jarang 

b. Apa faktor utama yang memengaruhi Anda memilih produk/ 

layanan kami? 

1) Harga 

2) Kualitas 
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3) Kemudahan penggunaan 

4) Dukungan pelanggan 

c. Skala 1-5, seberapa puas Anda dengan produk/layanan 

kami? 

1) 1: Sangat Tidak Puas 

2) 5: Sangat Puas 

d. Apa yang dapat kami tingkatkan dari produk/layanan kami? 

(Pertanyaan terbuka) 

Kelebihan Survei dan Kuesioner adalah Efisien, dengan 

mengumpulkan data dari banyak responden dalam waktu 

singkat. Data yang kita kumpulkan terukur mudah untuk 

menganalisis hasil dengan metode statistik. Selanjutnya data 

fleksibel, yaitu bisa dilakukan secara online, offline, atau 

kombinasi keduanya. 

2. Observasi langsung 

Menurut (Zeithaml, 1991) mengembangkan model 

SERVQUAL yang menunjukkan pentingnya mengamati interaksi 

pelanggan dengan layanan untuk memahami kesenjangan 

antara ekspektasi dan kenyataan. SERVQUAL (Service Quality) 

adalah model yang digunakan untuk mengukur kualitas layanan 

berdasarkan persepsi dan harapan pelanggan. Model ini pertama 

kali diperkenalkan oleh Parasuraman, Zeithaml, dan Berry pada 

tahun 1985 dan dikembangkan lebih lanjut pada tahun 1988. 

SERVQUAL banyak digunakan dalam berbagai industri untuk 

mengidentifikasi kesenjangan (gap) antara ekspektasi pelanggan 

terhadap layanan yang ideal dan persepsi mereka terhadap 

layanan yang diterima. 

SERVQUAL terdiri dari lima dimensi utama yang mencer-

minkan aspek-aspek kualitas layanan: 

a. Tangibles (Bukti Fisik): Berkaitan dengan elemen visual dan 

fisik dari layanan. Contohnya penampilan staf, fasilitas fisik, 

peralatan, kebersihan, dan materi komunikasi. 



 

160 | Langkah Awal Kewirausahaan 

b. Reliability (Keandalan): Kemampuan penyedia layanan untuk 

memberikan layanan yang dijanjikan secara konsisten dan 

akurat. Contohnya ketepatan waktu, akurasi informasi, dan 

konsistensi layanan. 

c. Responsiveness (Daya Tanggap): Kesediaan dan kemampuan 

staf untuk membantu pelanggan serta memberikan layanan 

dengan cepat. Contohnya tanggap terhadap keluhan, respons 

cepat terhadap permintaan pelanggan. 

d. Assurance (Jaminan): Pengetahuan, kesopanan staf, dan 

kemampuan mereka menanamkan rasa percaya kepada 

pelanggan. Contohnya sikap ramah, keahlian, dan keper-

cayaan yang dibangun melalui interaksi. 

e. Empathy (Empati): Kepedulian dan perhatian personal ter-

hadap kebutuhan pelanggan. Contohnya mendengarkan 

pelanggan dengan baik, memberikan perhatian khusus 

kepada kebutuhan spesifik mereka. 

3. Focus Group Discussion (FGD) 

Berdasarkan penelitian (Krueger & Casey, 2002) FGD, 

memungkinkan perusahaan menggali opini mendalam pelang-

gan, termasuk kebutuhan emosional yang sulit diungkapkan 

dalam survei. FGD (Focus Group Discussion) adalah metode 

penelitian kualitatif yang digunakan untuk menggali pandangan, 

pengalaman, atau opini sekelompok orang mengenai suatu topik 

tertentu melalui diskusi terfokus. FGD sering digunakan untuk 

mendapatkan pemahaman mendalam tentang perspektif 

individu dalam konteks kelompok, sehingga memungkinkan 

eksplorasi isu-isu yang mungkin tidak muncul dalam wawancara 

individual. 

Langkah-langkah Pelaksanaan FGD bisa di uraikan sebagai 

berikut: 

a. Tahap Perencanaan: 

1) Tentukan tujuan FGD, apa yang ingin dicapai dari diskusi 

ini?. 
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2) Susunlah panduan untuk diskusi, buatlah daftar 

pertanyaan atau poin utama yang akan dibahas. 

3) Pilihlah peserta, pastikan oleh kita peserta sesuai 

dengan kriteria yang relevan dengan topik. 

4) Pilih moderator dan pencatat, moderator berfungsi 

memandu diskusi, sementara pencatat mendokumenta-

sikan hasil diskusi. 

b. Tahap Pelaksanaan: 

1) Pembukaan: 

− Perkenalan moderator dan peserta. 

− Penjelasan tujuan dan aturan diskusi. 

2) Diskusi utama: 

− Moderator mengajukan pertanyaan dan 

memfasilitasi interaksi antar peserta. 

3) Penutupan: 

− Moderator merangkum hasil diskusi. 

− Ucapan terima kasih kepada peserta. 

c. Analisis Data 

1) Transkripsi hasil diskusi. 

2) Identifikasi tema-tema utama yang muncul. 

3) Hubungkan temuan dengan tujuan penelitian. 

Keuntungan FGD adalah data mendalam yang bisa kita 

dapatkan, kemudian Interaksi kelompok dapat menghasilkan 

wawasan yang tidak muncul dalam metode lain. Serta 

Fleksibilitas topik yang muncul selama diskusi dapat 

dieksplorasi lebih lanjut secara spontan. Efisien dalam 

mengumpulkan data dari banyak orang dalam waktu singkat. 
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4. Analisis data konsumen 

Analisis data konsumen menjadi salah satu bagian penting 

dalam metode penggalian kebutuhan pelanggan, menurut 

(Krueger & Casey, 2002) sangatlah penting memanfaatkan 

teknologi dalam CRM (customer relationship management) untuk 

menganalisis data transaksi pelanggan. Ini membantu perusa-

haan memetakan pola perilaku yang mengungkapkan preferensi 

yang tidak disadari oleh pelanggan itu sendiri. 

Analisis data konsumen dalam CRM adalah proses menga-

nalisis informasi pelanggan yang disimpan dalam sistem CRM 

untuk memahami perilaku, kebutuhan, dan preferensi pelang-

gan. Hasil analisis ini digunakan untuk meningkatkan hubungan 

dengan pelanggan, meningkatkan retensi, dan mengoptimalkan 

strategi pemasaran Langkah-langkah dalam analisis data konsu-

men CRM adalah sebagai berikut: 

a. Pengumpulan Data: 

1) Data dikumpulkan dari berbagai sumber seperti 

transaksi penjualan, interaksi pelanggan, media sosial, 

dan survei. 

2) Contoh jenis data: 

a) Data Demografis seperti usia, jenis kelamin, lokasi. 

b) Data Perilaku seperti frekuensi pembelian, produk 

yang sering dibeli. 

c) Data Transaksi seperti riwayat pembelian, nilai 

pembelian rata-rata. 

d) Data Interaksi sepeti keluhan, tanggapan survei, 

komunikasi dengan tim dukungan pelanggan. 

b. Pembersihan dan Integrasi Data: 

1) Hapus duplikasi, data tidak lengkap, atau data yang tidak 

relevan. 

2) Integrasikan data dari berbagai sumber untuk 

mendapatkan gambaran menyeluruh tentang pelanggan. 
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c. Segmentasi Pelanggan: 

1) Kelompokkan pelanggan berdasarkan karakteristik 

tertentu, seperti: 

a) Nilai pembelian (high-value vs low-value customers). 

b) Preferensi produk. 

c) Perilaku pembelian (frekuensi, loyalitas). 

2) Alat segmentasi seperti RFM Analysis (Recency, Fre-

quency, Monetary). 

d. Analisis Data: Gunakan alat statistik dan data mining untuk 

mengidentifikasi pola atau tren. Teknik yang umum 

digunakan: 

1) Cluster Analysis dengan mengelompokkan pelanggan 

dengan karakteristik serupa. 

2) Predictive Analytics yakni memperkirakan perilaku pe-

langgan di masa depan. 

3) Churn Analysis yaitu mengidentifikasi pelanggan yang 

berisiko berhenti menggunakan layanan. 

4) Sentiment Analysis yaitu menganalisis umpan balik pe-

langgan untuk mengetahui sentimen positif atau negatif. 

e. Interpretasi dan Pelaporan: 

1) Visualisasikan data menggunakan grafik, dashboard, atau 

laporan. 

2) Fokus pada insight yang actionable, seperti: 

a) Produk apa yang paling disukai pelanggan. 

b) Saluran komunikasi yang paling efektif. 

c) Pelanggan yang memerlukan perhatian lebih untuk 

mengurangi churn. 
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f. Pengambilan Keputusan dan Implementasi Gunakan hasil 

analisis untuk mendukung strategi seperti: 

a) Personalisasi penawaran dan kampanye pemasaran. 

b) Pengembangan program loyalitas pelanggan. 

c) Peningkatan layanan pelanggan. 

5. Uji Produk dan Prototyping 

(T. J. Brown & Dacin, 1997), menunjukkan bahwa pengu-

jian produk pada kelompok pelanggan tertentu dapat mem-

berikan umpan balik nyata tentang desain, kualitas, dan fitur 

produk yang paling sesuai dengan preferensi mereka. 

Uji produk dan prototyping adalah dua langkah penting 

dalam proses pengembangan produk yang berfokus pada 

pembuatan dan pengujian model atau versi awal produk untuk 

memastikan bahwa produk akhir memenuhi kebutuhan pasar 

dan berfungsi sesuai dengan harapan. Proses ini sering kali 

melibatkan siklus iteratif, di mana produk diuji, dievaluasi, dan 

diperbaiki secara berulang hingga mencapai desain yang 

optimal. 

a. Prototyping (Pembuatan Prototipe) 

Prototyping adalah pembuatan model atau sampel 

produk awal yang digunakan untuk menguji ide desain, 

fungsionalitas, dan daya tarik pasar sebelum meluncurkan 

produk secara penuh. Jenis-Jenis prototyping: 

1) Prototipe Low-Fidelity: Biasanya berupa sketsa atau 

model kasar yang digunakan untuk menguji konsep 

dasar produk. Contoh yaitu sketsa desain antarmuka 

pengguna (UI) atau mockup dari produk. 

2) Prototipe High-Fidelity: Lebih mendekati bentuk dan 

fungsi produk akhir, sering kali mencakup fitur interaktif 

dan material yang lebih nyata. Contoh seperti versi digital 

atau fisik produk yang sepenuhnya berfungsi. 
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3) Prototipe Evolutionary: Dibuat dalam beberapa iterasi 

atau versi untuk diperbaiki berdasarkan umpan balik. 

Contoh seperti model prototipe perangkat lunak yang 

diperbarui berdasarkan uji coba dan masukan pengguna. 

4) Prototipe Throwaway: Dibuat untuk tujuan pengujian 

konsep tertentu dan dibuang setelah mendapatkan 

informasi yang dibutuhkan. Contoh seperti model yang 

dibuat untuk menguji fungsi tertentu dari produk (seperti 

aspek ergonomis atau fitur teknis). 

Langkah-langkah Prototyping 

1) Desain Konsep Awal: Tentukan ide dasar produk atau 

layanan dan buat desain kasar berdasarkan fungsiona-

litas utama yang diinginkan. 

2) Pembuatan Prototipe: Bangun prototipe berdasarkan 

desain yang telah disetujui, baik secara digital (misalnya, 

wireframe atau mockup) atau fisik (misalnya, model 3D 

atau sampel produk). 

3) Pengujian Prototipe: Uji prototipe dengan kelompok 

target untuk mengidentifikasi kelemahan atau potensi 

masalah dalam desain. 

4) Iterasi: Berdasarkan umpan balik dari pengujian, lakukan 

perubahan dan pembaruan pada prototipe untuk 

meningkatkan kinerja dan fungsionalitas. 

5) Validasi dan Finalisasi Desain: Setelah beberapa iterasi, 

validasi desain akhir sebelum melanjutkan ke produksi 

skala penuh. 

b. Uji Produk (Product Testing) 

Uji produk adalah proses untuk menilai kualitas, daya 

tahan, dan kinerja produk dalam kondisi dunia nyata, untuk 

memastikan produk memenuhi standar kualitas dan meme-

nuhi kebutuhan pelanggan.  

 



 

166 | Langkah Awal Kewirausahaan 

Jenis-jenis Uji Produk: 

1) Uji Kualitas (Quality Testing): Menguji produk untuk 

memastikan kualitas dan ketahanan sesuai standar yang 

ditentukan. Contoh seperti uji kekuatan bahan, uji daya 

tahan. 

2) Uji Kinerja (Performance Testing): Memastikan produk 

berfungsi dengan baik dalam berbagai kondisi penggu-

naan. Contoh seperti uji kecepatan perangkat keras, uji 

daya tahan baterai. 

3) Uji Pengguna (User Testing): Menggunakan konsumen 

untuk menguji produk dalam lingkungan alami mereka 

untuk mendapatkan masukan langsung mengenai penga-

laman pengguna. Contoh seperti pengujian perangkat 

lunak untuk memastikan antarmuka pengguna intuitif. 

4) Uji Keamanan (Security Testing): Mengidentifikasi keren-

tanannya dalam produk untuk mencegah risiko atau 

ancaman keamanan. Contoh seperti uji penetrasi untuk 

perangkat keras atau perangkat lunak. 

5) Uji Kepatuhan (Compliance Testing): Memastikan produk 

memenuhi standar dan regulasi yang berlaku. Contoh 

sepeti uji sertifikasi keselamatan atau standar ling-

kungan. 

Proses Uji Produk dan Prototyping 

1) Perencanaan Pengujian: Tentukan tujuan uji produk, 

siapa yang akan melakukan pengujian, dan parameter 

pengujian yang digunakan. 

2) Pembuatan Prototipe: Buat prototipe sesuai dengan 

desain awal produk dan tentukan fitur utama yang ingin 

diuji. 

3) Pengujian dan Observasi: Uji prototipe dengan cara yang 

berbeda untuk mengumpulkan data tentang kinerja 

produk. Hal ini dapat dilakukan dalam pengaturan 

laboratorium atau dalam kondisi dunia nyata. 
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4) Analisis Umpan Balik: Kumpulkan umpan balik dari 

pengguna atau tim pengujian mengenai masalah yang 

ditemukan dan area untuk perbaikan. 

5) Revisi dan Iterasi: Berdasarkan umpan balik, lakukan 

revisi pada desain dan fungsi produk dan ulangi 

pengujian untuk memverifikasi perbaikan. 

Manfaat Prototyping dan Uji Produk 

1) Mengurangi Risiko: Prototipe dan uji produk membantu 

mengidentifikasi masalah sejak dini, mengurangi risiko 

kegagalan saat peluncuran produk. 

2) Meningkatkan Kualitas: Pengujian berulang meningkat-

kan kualitas produk dan memastikan produk akhir lebih 

sesuai dengan harapan pelanggan. 

3) Efisiensi Biaya: Dengan mengidentifikasi dan mengatasi 

masalah pada tahap awal, perusahaan dapat mengurangi 

biaya perbaikan yang lebih besar setelah produk 

diluncurkan. 

c. Contoh aplikasi Prototyping dan Uji Produk 

1) Industri Elektronik. Seperti pengujian prototipe 

smartphone untuk memastikan daya tahan baterai, 

kualitas layar, dan kinerja perangkat keras. 

2) Industri Otomotif. Seperti uji prototipe mobil untuk 

menguji keselamatan, kenyamanan, dan efisiensi bahan 

bakar sebelum produksi massal. 

3) Perangkat Lunak. Seperti pengujian antarmuka 

pengguna dan fungsionalitas aplikasi perangkat lunak 

selama fase pengembangan untuk memastikan 

pengalaman pengguna yang lancar. 
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D. Tantangan dalam Menggali Kebutuhan dan Preferensi 

Pelanggan 

1. Perubahan Dinamis: Kebutuhan dan preferensi pelanggan 

bersifat dinamis dan sering berubah seiring waktu. Sheth, Mittal, 

dan Newman (1999) yang menyebutkan bahwa perilaku 

konsumen sangat dipengaruhi oleh lingkungan sosial dan 

teknologi. 

2. Kebutuhan yang Tidak Disadari: Banyak pelanggan tidak dapat 

secara eksplisit mengungkapkan kebutuhan mereka. Proses 

penggalian memerlukan teknik yang inovatif dan mendalam. 

3. Studi Kasus dan Best Practices: Amazon menggunakan algoritma 

berbasis data besar untuk memahami preferensi pelanggan 

berdasarkan riwayat pembelian dan pencarian mereka (Chen et 

al., 2003). Strategi ini meningkatkan kemampuan perusahaan 

dalam merekomendasikan produk yang relevan. 

 

E. Membangun Hubungan Dengan Pelanggan 

Menggali kebutuhan dan preferensi pelanggan adalah proses 

yang kompleks namun sangat penting untuk keberhasilan peru-

sahaan. Pendekatan multi-metode, seperti survei, FGD, dan analisis 

data, menjadi kunci dalam memahami apa yang diinginkan 

pelanggan. Dukungan teknologi seperti CRM juga membantu dalam 

menganalisis data pelanggan secara lebih efektif. Pendapat ahli 

seperti Kotler dan Keller (2016), Parasuraman et al. (1985), serta 

Chen dan Popovich (2003) menegaskan bahwa memahami 

pelanggan secara mendalam memungkinkan perusahaan untuk 

menciptakan nilai tambah yang sesuai dengan harapan mereka, 

sehingga dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Membangun hubungan dengan pelanggan adalah proses 

strategis yang bertujuan menciptakan dan memelihara koneksi 

positif, berkelanjutan, dan saling menguntungkan antara perusahaan 

dan pelanggannya. Hubungan yang baik dengan pelanggan tidak 

hanya meningkatkan kepuasan mereka tetapi juga mendorong 

loyalitas, yang pada akhirnya berdampak pada keberhasilan jangka 
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panjang perusahaan. Pentingnya membangun hubungan dengan 

pelanggan bisa dijelaskan sebagai berikut: 

1. Meningkatkan loyalitas pelanggan: Pelanggan yang merasa 

dihargai cenderung tetap setia dan terus menggunakan produk 

atau layanan perusahaan. 

2. Menambah nilai jangka panjang (Customer Lifetime Value): 

Hubungan yang baik membantu meningkatkan pembelian 

berulang, rekomendasi, dan peluang cross-selling atau up-selling. 

3. Mengurangi biaya akuisisi pelanggan: Mempertahankan pelang-

gan yang ada lebih hemat biaya dibandingkan dengan menda-

patkan pelanggan baru. 

4. Meningkatkan reputasi perusahaan: Pelanggan yang puas sering 

berbagi pengalaman positif, yang dapat meningkatkan citra 

perusahaan di pasar. 

 

F. Kasus Praktis: Bisnis yang Berhasil Memahami Target Pasar 

1. Starbucks yakni menyediakan Pengalaman Konsumen yang 

Dipersonalisasi 

Pendekatan Starbucks berhasil memahami target pasar 

mereka, yaitu konsumen yang mencari pengalaman minum kopi 

premium dan tempat untuk bersantai atau bekerja. Perusa-

haan memanfaatkan data pelanggan untuk menciptakan penga-

laman yang personal. Strategi yang dilakukan oleh Starbucks 

yaitu: 

a. Program Loyalitas: Melalui aplikasi Starbucks Rewards, 

pelanggan mendapatkan poin untuk setiap pembelian yang 

dapat ditukar dengan produk gratis. Data dari aplikasi ini 

digunakan untuk memahami pola pembelian. 

b. Inovasi Produk: Starbucks terus meluncurkan menu musi-

man, seperti Pumpkin Spice Latte, yang menargetkan 

pelanggan milenial dan Gen Z. 
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c. Desain Tempat: Mengubah kedai kopi menjadi tempat yang 

nyaman untuk bersosialisasi atau bekerja, dengan akses Wi-

Fi gratis. 

Hasil yang didapatkan yaitu: 

a. Tingkat loyalitas pelanggan yang tinggi. 

b. Penjualan produk musiman meningkat secara signifikan. 

c. Starbucks menjadi salah satu merek kopi paling dikenal di 

dunia. 

2. Nike yaitu Empowering Athletes of All Levels 

Pendekatan dari Nike memahami bahwa target pasar 

mereka adalah individu yang mengutamakan gaya hidup aktif, 

baik atlet profesional maupun konsumen umum yang ingin 

menjalani hidup sehat. Mereka menggunakan pendekatan 

emosional untuk menginspirasi dan memberdayakan pelanggan. 

Strategi yang dilakukan oleh Nike yaitu: 

a. Kampanye Iklan Emosional: Kampanye "Just Do It" men-

dorong konsumen untuk mengejar impian mereka, terlepas 

dari tantangan yang dihadapi. 

b. Segmentasi Pasar: Nike menawarkan produk yang dise-

suaikan dengan kebutuhan segmen tertentu, seperti pelari, 

pemain sepak bola, dan penggemar olahraga kasual. 

c. Inovasi Teknologi: Nike menciptakan produk dengan 

teknologi canggih, seperti sepatu lari Nike Air dan Nike Adapt 

yang dapat menyesuaikan tali otomatis. 

Hasil yang didapatkan yaitu: 

a. Penjualan global Nike terus meningkat, dengan pendapatan 

tahunan mencapai miliaran dolar. 

b. Merek Nike menjadi simbol motivasi dan inovasi di dunia 

olahraga. 
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3. Tokopedia yakni membantu UKM dengan Platform Digital 

Pendekatan dari Tokopedia, sebagai salah satu market-

place terbesar di Indonesia, menargetkan usaha kecil dan 

menengah (UKM) yang membutuhkan akses ke pasar yang lebih 

luas. 

Strategi yang dilakukan oleh Tokopedia adalah: 

a. Edukasi dan Pendampingan:  Memberikan pelatihan kepada 

penjual untuk meningkatkan kemampuan digital mereka. 

b. Kemudahan Penggunaan: Platform yang mudah diguna-

kan oleh penjual tanpa memerlukan keahlian teknis tinggi. 

c. Promosi dan Kampanye: Membantu UKM menjangkau 

konsumen melalui kampanye besar seperti Harbolnas (Hari 

Belanja Online Nasional). 

Hasil yang didapatkan yaitu: 

a. Ribuan UKM berhasil meningkatkan pendapatan mereka. 

b. Tokopedia menjadi salah satu marketplace teratas di 

Indonesia, dengan jutaan transaksi setiap bulannya. 

4. Tesla: Menargetkan Konsumen Inovatif dan Ramah 

Lingkungan 

Pendekatan dari Tesla memahami bahwa target pasar 

mereka adalah konsumen yang peduli terhadap lingkungan, 

menyukai teknologi canggih, dan memiliki daya beli tinggi. 

Strategi yang dilakukan oleh Tesla yaitu: 

a. Produk Inovatif: Tesla menawarkan kendaraan listrik de-

ngan teknologi terkini, seperti fitur autopilot dan jarak 

tempuh baterai yang tinggi. 

b. Brand Positioning: Memosisikan Tesla sebagai merek pre-

mium yang modern dan ramah lingkungan. 

c. Komunitas Pelanggan: Tesla membangun komunitas peng-

guna yang aktif untuk berbagi pengalaman dan mempro-

mosikan merek. 
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Hasil yang didapatkan yaitu: 

a. Tesla menjadi pemimpin dalam industri kendaraan 

listrik dengan peningkatan penjualan global setiap tahun. 

b. Loyalitas merek Tesla di kalangan pelanggannya sangat 

tinggi. 

5. GoTo yaitu menggabungkan Kebutuhan Transportasi dan E-

commerce 

Pendekatan yang dilakukan GoTo, gabungan dari Gojek 

dan Tokopedia, memahami kebutuhan masyarakat Indonesia 

yang mencari kemudahan dalam transportasi, pengiriman 

makanan, dan belanja online. 

Strategi yang dilakukan oleh GoTo: 

a. Integrasi Layanan: Menggabungkan berbagai layanan dalam 

satu aplikasi untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari kon-

sumen. 

b. Promosi dan Diskon: Menawarkan diskon untuk layanan 

transportasi, makanan, dan belanja online. 

c. Kolaborasi dengan UKM: Membantu pelaku usaha kecil 

menjual produk mereka melalui platform digital. 

Hasil yang didapatkan oleh GoTo adalah: 

a. GoTo menjadi ekosistem layanan digital terbesar di 

Indonesia. 

b. Tingkat penggunaan aplikasi meningkat pesat di berbagai 

wilayah, termasuk daerah terpencil. 

Bisnis yang memahami target pasar mereka dengan baik 

cenderung lebih berhasil karena dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen dengan cara yang relevan dan inovatif. Strategi seperti 

personalisasi layanan, pemanfaatan data pelanggan, serta pengem-

bangan produk berdasarkan preferensi pasar adalah kunci 

keberhasilan mereka. 
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IV. KESIMPULAN 

Memahami target pasar dan pelanggan adalah dasar dari 

keberhasilan bisnis dalam lingkungan yang kompetitif. Strategi ini 

tidak hanya membantu perusahaan memenuhi kebutuhan pelang-

gan, tetapi juga memungkinkan perusahaan beradaptasi dengan tren 

pasar yang terus berubah. Dalam skala yang lebih luas, pendekatan 

ini meningkatkan efektivitas pemasaran, mengurangi pemborosan 

sumber daya, dan mendukung keberlanjutan bisnis. 

 

A. Poin-Poin Penting untuk Diterapkan 

1. Pahami Target Pasar: Lakukan segmentasi, evaluasi, dan pilih 

segmen yang paling potensial sesuai tujuan bisnis. 

2. Gunakan Metode yang Tepat: Manfaatkan survei, FGD, dan 

analisis data untuk menggali kebutuhan pelanggan. 

3. Beradaptasi dengan Dinamika Pasar: Pantau tren pasar dan 

gunakan teknologi analitik untuk tetap relevan dengan kebu-

tuhan pelanggan. 

4. Pelajari dari Studi Kasus: Terapkan praktik terbaik dari 

perusahaan yang berhasil memahami target pasar, eperti 

personalisasi produk dan pemanfaatan data pelanggan. 

5. Fokus pada Loyalitas Pelanggan: Pastikan strategi yang 

dijalankan mampu meningkatkan kepuasan dan kepercayaan 

pelanggan. 

 

B. Pertanyaan Diskusi 

1. Bagaimana proses identifikasi target pasar dapat membantu 

perusahaan mencapai keberhasilan pemasaran? 

2. Bagaimana segmentasi pasar dilakukan untuk memahami 

pelanggan secara lebih mendalam? 

3. Bagaimana evaluasi segmen pasar membantu menentukan 

target yang paling potensial? 
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4. Bagaimana survei dan kuesioner dapat digunakan untuk 

menggali kebutuhan pelanggan? 

5. Bagaimana teknologi CRM membantu dalam memahami pola 

perilaku pelanggan? 

6. Bagaimana perusahaan dapat menghadapi tantangan dinamika 

pasar yang cepat berubah? 

7. Bagaimana perusahaan seperti Starbucks berhasil memanfaat-

kan data pelanggan untuk meningkatkan loyalitas? 

8. Bagaimana focus group discussion (FGD) digunakan untuk 

mendapatkan wawasan mendalam tentang pelanggan? 

9. Bagaimana memahami preferensi pelanggan dapat membantu 

pengembangan produk yang sesuai? 

10. Bagaimana strategi personalisasi layanan dapat meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas pelanggan? 

 

V. REKOMENDASI:  

MENYUSUN STRATEGI BERDASARKAN PROFIL PELANGGAN 

Menyusun strategi bisnis berdasarkan profil pelanggan adalah 

langkah penting untuk memastikan bahwa setiap produk, layanan, 

atau kampanye pemasaran selaras dengan kebutuhan, preferensi, 

dan karakteristik target pasar. Profil pelanggan yang komprehensif 

memberikan wawasan mendalam yang dapat digunakan untuk 

meningkatkan efisiensi, relevansi, dan efektivitas strategi bisnis. 

1. Memahami Profil Pelanggan 

Profil pelanggan adalah representasi terperinci dari 

segmen pelanggan yang mencakup informasi demografis, 

psikografis, perilaku, dan kebutuhan mereka. Informasi ini 

dikumpulkan melalui survei, analisis data, wawancara, dan 

sumber lainnya. 
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Elemen Kunci Profil Pelanggan: 

a. Demografis: Usia, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan, 

pendapatan. Geografis: Lokasi tempat tinggal, area 

pemasaran. 

b. Psikografis: Gaya hidup, nilai-nilai, minat, sikap. 

c. Perilaku: Kebiasaan pembelian, frekuensi transaksi, 

preferensi produk. 

d. Tujuan dan Tantangan: Masalah yang ingin dipecahkan atau 

tujuan yang ingin dicapai pelanggan. 

2. Langkah-langkah Menyusun Strategi Berdasarkan Profil 

Pelanggan 

a. Segmentasi Pasar: Identifikasikanlah segmen pelanggan 

berdasarkan data profil pelanggan. Segmentasi ini dapat 

dilakukan berdasarkan: 

1) Demografi, misalnya, menargetkan pelajar atau pekerja 

profesional. 

2) Perilaku, seperti pelanggan yang sering berbelanja online 

atau pembeli diskon.  

3) Psikografi contohnya, pelanggan yang peduli lingku-

ngan atau mencari produk premium. 

b. Penetapan Target Pasar (Targeting): Setelah segmen diten-

tukan, pilih segmen yang memiliki potensi terbesar berda-

sarkan: Ukuran pasar. Potensi keuntungan. Kesesuaian 

dengan visi dan kemampuan perusahaan. 

c. Positioning Produk atau Layanan: Sesuaikan positioning 

produk dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan target: 

Contohnya Jika pelanggan mencari solusi hemat biaya, 

posisikan produk Anda sebagai pilihan yang ekonomis tetapi 

berkualitas. 

d. Pengembangan Produk atau Layanan: Gunakan data profil 

pelanggan untuk mengembangkan produk atau layanan yang 
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relevan. Contohnya Jika target pasar adalah milenial, fokus 

pada produk yang ramah lingkungan dan inovatif. 

e. Strategi Pemasaran dan Komunikasi: Tentukan saluran 

komunikasi yang sesuai dengan preferensi pelanggan: 

1) Media Sosial: Untuk pelanggan milenial dan Gen Z.  

2) Email Marketing: Untuk profesional atau pelanggan setia. 

Promosi  

3) Offline: Untuk segmen pelanggan tradisional. 
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