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‘, PRESENTASI HASIL PENELITIAN

Outline hasil penelitian yang memiliki
beberapa Struktur cakupan :

1. PENDAHULUAN 2. METODOLOGI 4. HASIL & PEMBAHASAN 5. KESIMPULAN & SARAN
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(STP), Strategi Pemasaran

Analisis Data




Tanaman Buah Naga memiliki peran strategis
dalam pengembangan perekonomian masyarakat

Nagari Kapau : Pemanfaatan Buah Naga Out Off
Grade

Inovasi Produk melalui Diversifikasi Olahan Buah

Naga menjadi Produk Minuman Probiotik (Albro-
Biofruit)

Belakan
Keberlanjutan Usaha Perlu dianalisis kesesuaian
,"""l"ﬂhl'llh n konsumen dengan atribut-atribut penting yang
=F- a3 |- o off mendukung

Penerapan Strategi Pemasaran : Kepuasan

Indikator latar belakang Konsumen dapat ditingkatkan




FaKta Lapangan

Sentra produksi buah naga di Sumatera Barat adalah Kecamatan
Tilatang Kamang tepatnya nagari Kapau, Jorong Koto Panjang. Petani
buah naga tergabung dalam kelompok Al-Barokah dengan SK.
Pendirian No 21 tahun 2018, beranggotakan 22 orang.

Lebih 20 ribu batang buah naga ditanam dilahan pekarangan di kebun
sekitar 2 Ha. Buah naga yang dihasilkan sudah mendapat Sertifikat
Prima-3 dengan residu pestisida dibawah ambang batas pada tahun
2018. Dari 2 Ha kebun menghasilkan buah sekitar 1,8 - 2.4 ton/bulan
pada panen raya.

Buah naga hanya dipasarkan dalam bentuk buah segar
dengan harga jual Rp14.000 - Rp.15.000 per kg ke pedagang
pengumpul.

Perlakuan buah naga belum dikerjakan dengan maksimal oleh petani
buah naga, sehingga sekitar 25% buah yang dihasilkan termasuk ke
dalam kelas out offgrade.

Inovasi Produk Olahan

Buah Naga




Tujuan Penelitian
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TUJUAN 1 TUJUAN 2 TUJUAN 3
Menganalisis tingkat kepuasan Menganalisis Segmentation, Menentukan strategi
konsumen terhadap minuman Targeting, Positioning dari pemasaran Albro-Biofruit
Albro-Biofruit minuman Albro-Biofruit dengan menyesuaikan

dengan atribut-atribut produk
yang telah ditentukan.

Menentukan strategi

pemasaran




Survey pendahuluan

|Identifikasimasalah dan
rumusanmasalah

Koto Panjang, NagariKapau, Kec.

TilatangKamang, Kab. Agam, Sumatera Barat. Penyusunan Peneyebaran
g g g . Kusioner Pengolahan Data

Purposive Sampling (111 Responden)

g AnalisisKkepuasanKonsumen (CSI)

Data Valid

NVUILL

Customer Saticfation Index (CSI), Analisis K-
Mean Cluster, Strategi Pemasaran denganp
endekatan 4P (product price, place, dan
promotion)

Analisis Segmentation, Targeting
dan Potitioning (STP)

Penetapan Strategi BauranPemasaran

Kesimpulan dan Saran




Karakteristik
Responden

Hm< 17 tahun

W 17-27 tahun
B Laki-laki W 28-38 tahun 4 _
- Berdasarkan jenis kelamin
B Perempuan W 39-49 tahun _
- Berdasarkan usia
m 50-60 tahun :
- Berdasarkan pekerjaan

® >60 tahun - Berdasarkan pendapatan perbulan

Berdasarkan jenis
kelamin

Berdasarkan usia

Di tunjukan pada grafik



Karakteristik Responden

oy |

M Pelajar/ Mahasiswa M < Rp. 1.000.000,-

B ASN M Rp. 1.000.000 - Rp. 3.000.000

W Pegawai Swasta ™ Rp. 3.000.000 - Rp. 6.000.000
W Buruh/ Pedagang = > Rp. 6.000.000,-

W Tidak Bekerja

2%

Berdasarkan

Berdasarkan pekerjaan pendapatan perbulan




l\ﬂﬂllSIS customer

* Didapatkan tingkat kepuasaan konsumen
minuman Albrobiofruit dengan angka CSI
sebesar 82.89%.

* Ini artinya masih ada 17.11% lagi produk minuman
Albrobiofruit belum mampu menjangkau
harapan konsumen

Hasil Perhitungan Custome

Satisfaction Inde

Rasa minuman probiotik yang disajikan
enak ?

Aroma minuman probiotik menarik
selera makan ?

Daya tahan produk minuman probiotik
yang awet ?

Produk minuman probiotik dijamin
kebersihannya ?

Tekstur minuman probiotik tepat (tidak
terlalu encer dan tidak terlalu kental)
Kemasan minuman probiotik menjadi
daya tarik konsumen ?

Kemasan aman dan tidak merusak
produk minuman probiotik ?

Harga produk minuman probiotik
seimbang dengan kualitas yang
ditawarkan ?

Lokasi penjual minuman probiotik mudah
dijangkau ?

Penjual minuman probiotik memberikan
pelayanan yang nyaman?

Minuman probiotik perlu melakukan
promosi ?

Minuman probiotik diketahui oleh semua
kalangan?

Penilaian

3.901

3.802

3.838

3.937

3.811

3.937

4.081

3.937

3.802

3.883

4.018

3.991
46.937

Weighting

0.083

0.081

0.082

0.084

0.081

0.084

0.087

0.084

0.081

0.083

0.086

0.085
1.000

Penilaian

4.054

3.991

4.000

4.153

4.099

4.108

4.243

4.099

4117

4.198

4.378

4.270
49.712

Weighting

0.3369

0.3233

0.3271

0.3484

0.3328

0.3446

0.3689

0.3438

0.3335

0.3473

0.3748

0.3631

41444
82.89




Analisis Segmentation,
Targeting, Positioning
(STP)

1. Segmentasi Konsumen Minuman Albrobiofruit

Penelitian ini menggunakan analisis cluster untuk menentukan
segmen-segmen konsumen produk minuman Albrobiofruit.

Segmentasi Konsumen

Minuman Albrobiofruit

Karakteristik

Jenis Kelamin

Usia Konsumen

EUCHEED
Konsumen

Pendapatan per
Bulan

Persentase

1

Perempuan

Usia 50-60 Tahun

Buruh/Pedagang

Penghasilan 1-2
Juta

18 %

Segmen

2

Perempuan

Usia 17-27 Tahun

Pelajar/Mahasiswa

Belum
Berpenghasilan

41 %

3

Perempuan

Usia 50-60 Tahun

Ibu Rumah
Tangga

Penghasilan <1
Juta

41 %




Analisis Segmentation,
Targeting, Positioning
(STP)

2. Targeting MinumanAlbrobiofruit
Hasil targeting ialah sasaran pasar (pasar target), yakni satu

atau beberapa fragmen pasar yang hendak jadi konsentrasi
dalam beberapa kegiatan marketing.

Jumlah Anggota pada Masing-

Masing Cluster

Segmen/ Cluster Jumlah Anggota Cluster

1 20
2 46
3 43
Valid 1M1

Missing 0

Persentase (%)

18
41
41




Analisis Segmentation,
Targeting, Positioning
(STP)

3. Positioning Minuman Albrobiofruit

Positioning pada produk minuman Albrobiofruit dilandasi pada
penilaian customer pada atribut bauran marketing 4P yakni
Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan Promotion
(Promo).

Jumlah Anggota pada Masing-

Masing Cluster

Persepsi Konsumen

Atribut Produk

Atribut Harga

Atribut Tempat

Atribut Promosi

Missing

Keterangan

rasa dan aroma yang unik, tektur, kemasan dan design
label sebagai salah satunya ciri-ciri dari produk telah
sesuai dengan harapan konsumen (Nilai CSI = 82.89%)

72.07% menjelaskan kalau harga produk bisa dijangkau

47.74% menyatakan bahwa konsumen masih sulit
memperoleh produk yang ditawarkan.

43.24% berasal dari keluarga/kerabat
0
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strategi
Pemasaran
UNTUK

Meningkatkan
Kepuasan
Konsumen

Strategi Produk Strategi Harga

1.

2.

Mempertahankan kualitas rasa
dan menambahkan variasi rasa
Membuat standar pada proses
produksi, dimulai dari
penyeleksian bahan baku,
pemangkasan buah, pemasakan
dan tambahan bahan yang lain
yang memengaruhi rasa dan
teksur produk.

. Membuat kemasan ukuran kecil

yang menarik untuk dikonsumsi
anak-anak dengan harga beli
produk yang relatif terjangkau.

1. Mempertahankan harga yang

sesuai kualitas minuman Albro-

Biofruit

2. Menentukan harga yang
terjangkau untuk konsumen
menengah ke bawah
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Strategi Lokasi Strategi Promosi

Strategl 1. Menambah lokasi marketing 1. Mengadakan promo periode pendek
minuman seperti pada swalayan, untuk tingkatkan pembelian atau
warung yang mempunyai showcase pemasaran, seperti diskon
Pemasaran supaya mempermudah customer (potongan harga) atau bonus
memperoleh produk sebagal upaya perkenalan produk
untl"( 2. Penataan toko yang menarik 2. Menjalin dan menjaga kerja sama
supaya menarik terlihat oleh dengan pemerintah dan swasta

Meningkatkan customer. ::;t:ongle’(r:llltekltikan dukungan
Kepuasan
Konsumen

Tip: Oleh karena itu, penting bagi pendatang baru seperti
minuman olahan buah naga Albrobiofruit untuk mampu

bersaing dengan memberikan nilai tambah berbeda dari
produk pesaingnya !




Kesimpulan dan Saran

KESIMPULAN 1

Tingkat kepuasan customer
didapat hasil dari penghitungan
Customer Satisfaction Index
(CSI) memvisualisasikan tingkat
kepuasan konsumen pada atribut
kualitas produk Minuman
Albrobiofruit termasuk dalam
katagori "sangat puas”.

KESIMPULAN 2

Analisis segmentasi tercipta 3 segmen
berdasarkan jenis kelamin, umur,
pekerjaan dan penghasilan /bulan.
Analisis targeting diputuskan
mengambil segmen 2 dan 3 sebagai
sasaran pasar karena mempunyai
presentase anggota klaster paling
tinggi. Positioning yang tercipta
berdasarkan penilaian responden
terlihat pada atribut bauran
pemasaran.

KESIMPULAN 3

Rumusan strategi pemasaran yang
tercipta berdasarkan hasil analisis
penetapan Segmentation, Targeting, dan
Positioning pada produk Minuman
Albrobiofruit yakni minuman olahan buah
naga Albrobiofruit dapat memberi nilai
tambah yang berbeda atau keunikan
produk dibandingkan produk pesaing.
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