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ABSTRAK 

 

Dalam kegiatan bisnis, Segmentasi Pasar digunakan untuk meningkatkan 
ketepatan pemasaran perusahaan. Dengan segmentasi pasar yang baik dan terencana 
diharapkan perusahaan mampu memilih segmen pasar sasaran sesuai dengan 
keunggulan dan kemampuan yang dimilikinya sehingga diharapkan perusahaan 
mampu bersaing secara sehat dalam persaingan yang dewasa ini semakin ketat, dan 
pada akhirnya mampu menarik konsumen terhadap produk yang dijualnya. 
Diharapkan pula dengan adanya segmentasi pasar, perusahaan akan fokus pada 
segmen yang dimasukinya dan diharapkan produk yang dihasilkan memiliki mutu, 
kualitas yang baik sehingga konsumen akan tertarik untuk membeli barang dan 
memperoleh kepuasan dari mengkonsumsi produk berkualitas tersebut dan pada 
akhirnya konsumen akan loyal (setia) pada produk yang dihasilkan oleh perusahaan. 

Penelitian dilakukan terhadap konsumen Perusahaan Matahari Pagi, yaitu 
konsumen kerupuk bubur. Penulis mengambil judul “ Analisis Segmentasi Pasar 

Terhadap Kesetiaan Konsumen Pada Perusahaan Matahari Pagi. “ 
Dalam melakukan penelitian ini, penulis menggunakan metode Rank 

Spearman. Dengan mengambil sampel sebanyak 50 orang, maka didapat hasil 

perhitungan dengan rs sebesar 0,988. Hal ini menunjukkan hubungan yang tinggi / 

kuat antara segmentasi pasar yang dilakukan Perusahaan Matahari Pagi terhadap 
kesetiaan konsumen yang ada. Sedangkan untuk nilai t hitung sebesar 43,907 dan t 

tabel sebesar 1,677 yang berarti bahwa t hitung > t tabel, maka Ho ditolak dan Hi 
diterima. Ini berarti terdapat hubungan yang positif antara segmentasi  pasar terhadap 
kesetiaan konsumen di Perusahaan Matahari Pagi. Untuk mengetahui sejauh mana 
pengaruh segmentasi pasar terhadap kesetiaan konsumen, maka dilakukan uji 
determinasi R dan didapat hasil perhitungan sebesar kd = 97,571 %, yang berarti 
segmentasi pasar mempengaruhi tingkat kesetiaan konsumen sebesar 97,571 % dan 
sisanya sebesar 2,429 % dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti. 

Jadi, dengan semakin baiknya pelaksanaan segmentasi pasar yang dilakukan 
oleh suatu perusahaan, diharapkan kesetiaan konsumen akan meningkat pula dari 
waktu ke waktu. 
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