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ABSTRAK 

 

Adanya konsumen yang sifatnya heterogen menyebabkan perusahaan tidak 

mungkin bisa melayani atau memberi kepuasan kepada setiap konsumen. Perusahaan 

sebaiknya mengidentifikasi kelas-kelas konsumen secara luas yang mempunyai 

perbedaan akan kebutuhannya dan atau mempunyai tanggapan pemasaran yang 

berbeda. Pendekatan yang baik adalah dengan memilih kelompok yang dituju dan 

menentukan keinginan mereka, dengan mengadakan segmentasi pasar.  

Segmentasi pasar juga dilakukan terutama karena adanya perbedaan perilaku 

(consumer behavior), hal ini juga diharapkan dapat menjawab permasalahan 

perusahaan Smart Home Solusindo bagaimana segmentasi pasarnya saat ini dimana 

kondisi industri produk smart home yang belum berkembang di Indonesia, target 

pasar mana yang harus dibidik untuk mengoptimalkan strategi pemasaran nantinya 

dan strategi bauran pemasaran apa yang dapat mendukung pencapaian target pasar 

yang saat ini belum optimal. 

Proses penelitian dilakukan dengan mengidentifikasi karakter prilaku 

responden dari kuesioner yang disebar diwilayah Jakarta Pusat, Selatan, Utara, Barat 

dan Timur dengan masing-masing wilayah 50 (lima puluh) sampel. Instrumen 

penelitian yang digunakan adalah analisis kluster dengan menggunkan pertanyaan 

tertutup dengan 4 (empat) pilihan jawaban untuk tiap pertanyaan dari 15 (lima belas) 

pertanyaan yang diberikan.  

Dari hasil analisis penulis bahwa Jakarta Selatan dan Jakarta Pusat adalah 

wilayah yang potensial karena persepsi dalam membeli lebih memprioritaskan 

kualitas hasil dibandingkan harga, serta rata-rata pendapatan relatif cukup tinggi. 

sedangkan Jakarta Utara dan Jakarta Barat umumnya karakter responden kritis 

terhadap harga. Sehingga penulis menyarankan untuk menyesuaikan strategi bauran 

pemasaran 4P dengan kondisi karakter konsumen dan wilayah yang dijabarkan pada 

bab rekomendasi bagi manajemen. 
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