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Abstract. In the era of globalization, the entry of market mechanisms into economic 

life has resulted in various changes and developments in the economic sector in 

society which has resulted in a competitive structure in carrying out activities and 

various types of economic transactions. In addition, marketing is also needed to 

focus attention on consumers because achieving consumer needs and satisfaction 

will provide decent benefits in the long run. The object of research in this study is 

market segmentation and MSME sales levels. The research method used is a 

quantitative research method. The data collection technique was carried out by 

filling out a questionnaire. The research population is 50 SMEs in the Cipatat area. 

The research sample was taken using the slovin formula with an error of 10%, so 

that the number of research samples was 33 SMEs. The research results obtained are 

as follows: (1) SMEs in the Cipatat District area already know the segmentation of 

their SMEs. This can be seen from the questionnaire data for each market 

segmentation indicator which on average is included in the good criteria. (2) Based 

on calculations using the Spearman rank correlation test on market segmentation on 

the sales level of MSMEs in Cipatat sub-district, there is an influence between 

market segmentation on the sales level of MSMEs. This is evidenced by the 

Spearman correlation value between market segmentation and sales level of 0.821 

and is included in the category of very strong variable power levels. 

Keywords: Market Segmentation, Sales Rate, Slovin Formula, Simple 

Regression. 

Abstrak. Pada masa era globalisasi, masuknya mekanisme pasar kedalam 

kehidupan ekonomi yang berdampak pada terjadinya berbagai perubahan serta 

perkembangan sektor perekonomian dalam masyarakat yang menghasilkan suatu 

struktur persaingan dalam menjalankan sebuah aktivitas dan berbagai macam 

transaksi ekonomi. Selain itu pemasaran juga diperlukan untuk memusatkan 

perhatian pada konsumen karena dengan tercapainya kebutuhan dan kepuasan 

konsumen akan memberikan keuntungan yang layak dalam jangka panjang. Objek 

penelitian pada penelitian ini adalah Segmentasi pasar dan Tingkat Penjualan 

UMKM. Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. 

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan cara pengisian angket kuesioner. 

Populasi penelitian merupakan 50 UMKM di kawasan Cipatat. Sampel penelitian 

diambil menggunakan rumus slovin dengan error 10%, sehingga jumlah sampel 

penelitian berjumalh 33 UMKM. Hasil penelitian yang didapat adalah sebagai 

berikut : (1) UMKM di daerah Kecamatan Cipatat sudah mengetahui segmentasi 

pada UMKM mereka. Hal ini terlihat dari data kuesioner terhadap tiap indikator 

segmentasi pasar yang rata – rata masuk dalam kriteria baik. (2) Berdasarkan 

perhitungan menggunakan uji korelasi rank spearman pada segmentasi pasar 

terhadap tingkat penjualan UMKM di kecamatan Cipatat, terdapat pengaruh antara 

segmentasi pasar terhadap tingkat penjualan UMKM. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai korelasi spearman antara segmentasi  pasar terhadap tingkat penjualan adalah 

sebesar 0.821 dan termasuk kedalam kategori tingkat kekuatan variabel sangat kuat. 

Kata Kunci: Segmentasi Pasar, Tingkat Penjualan, Rumus Slovin, Regresi 

Sederhana.  
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A. Pendahuluan 

Pada masa era globalisasi, masuknya mekanisme pasar kedalam kehidupan ekonomi yang 

berdampak pada terjadinya berbagai perubahan serta perkembangan sektor perekonomian 

dalam masyarakat yang menghasilkan suatu struktur persaingan dalam menjalankan sebuah 

aktivitas dan berbagai macam transaksi ekonomi. Dalam  kegiatan ekonomi sebuah 

keberhasilan suatu perusahaan hanya mampu dicapai dengan manajemen yang baik dan juga 

tepat,  dengan kata lain yaitu menggunakan manajemen yang mampu mempertahankan suatu 

kontinuitas perusahaan dengan memperoleh laba, baik perusahaan besar maupun pada 

perusahaan kecil yang dimana laba yang diperoleh tersebut harus dapat dipertahankan 

semaksimal mungkin karena pada dasarnya tujuan suatu perusahaan yang dimiliki oleh 

masyarakat maupun negara adalah menciptakan dan memaksimalkan kemakmuran kepada 

para pemiliknya dan juga  nilai perusahaan itu sendiri (Frysa, 2011:18 dalam Ummi, 2015). 

mengetahui segmen pasar dan menentukan target pasar merupakan kunci dan faktor penting 

untuk mencapai sukses (Laia, Dakhi, Dakhi, 2021). Selain itu pemasaran juga diperlukan 

untuk memusatkan perhatian pada konsumen karena dengan tercapainya kebutuhan dan 

kepuasan konsumen akan memberikan keuntungan yang layak dalam jangka panjang (Richard, 

Goh & Margery, 2018). 

Dalam menjalankan strategi pemasarannya guna meningkatkan volume penjualannya, 

maka pelaksanaan bisnis harus berpegang pada syariat, dengan kendali syariat sebuah bisnis 

akan mencapai tujuan utama serta suatu bisnis tidak dapat dipisahkan dari aktivitas 

pemasaran,sebagai mana dalam di jelaskan (Q.s. an-Nisaa': 29) “Hai orang-orang yang 

beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah 

kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu”.  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka perumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut: “(1) Apakah para UMKM di kecamatan Cipatat sudah 

mengetahui segmentasi pasar pada UMKM mereka? (2) Apakah segmentasi pasar 

berpengaruh pada tingkat penjualan pada UMKM di kecamatan Cipatat?”. Selanjutnya, tujuan 

dalam penelitian ini diuraikan dalam pokok-pokok sbb. 

1. Untuk mengetahui apakah para UMKM sudah mengetahui dan mensegmantasikan 

pasar mereka. 

2. Untuk mengetahui apakah segmentasi pasar dapat berpengaruh pada tingkat penjualan 

B. Metodologi Penelitian 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan 

deskriptif yaitu sebuah penelitian yang bertujuan membuat pencadraan secara sistematis, 

faktual dan akurat mengenai fakta-fakta dan sifat objek penelitian populasi penelitian ini 

adalah UMKM pengrajin yang ada di Kecamatan Cipatat yang berjumlah 50 UMKM. 

Sampel yang akan digunakan penelitian ini adalah para UMKM pengrajin yang berada 

di Kecmatan Cipatat di Kabupaten Bandung Barat dengan jumlah sampel sebanyak 33 

responden. Jumlah sampel dihitung berdasarkan rumus slovin. Pengukuran kuesioner dalam 

penelitian ini dilakukan dengan menggunakan skala likert Pengujian hiipotesis menggunakan 

method of successive interval dan uji asumsi klasik. 

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Pengumpulan Sumber Data 
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Gambar  1. Data UMKM di Kecamatan Cipatat 

Dari 33 sampel UMKM yang diteliti mendapatkan hasil sebanyak 28% UMKM di 

Cipatat merupakan penjual makanan, 18% merupakan penjual minuman, 24% bergerak di 

bidang perdagangan, 9% masing – masing merupakan penjual tanaman dan thrift dan 6% 

masing – masing bergerak di bidang outlet dan laundry. Data sampel diatas, akan digunakan 

untuk menguji seberapa besar segmentasi pasar berpengaruh terhadap tingkat penjualan pada 

UMKM di Kecamatan Cipatat.  

 

Gambaran Segmentasi pasar UMKM di Kecamatat Cipatat 

 

Gambar 2. Skor Penilaian Variabel Indikator Area Penjualan 

Skor kriteria indikator Area Penjualan UMKM adalah sebesar 127 dan masuk kedalam 

kategori baik. UMKM dapat menentukan lokasi penjualan yang ramai penduduk serta 

memiliki banyak aktivitas masyarakat. Pemilihan lokasi sangat penting sebagai segmentasi 

pasar agar kita memiliki pasar konsumen yang lebih besar. 

 

Gambar 3. Skor Penilaian Variabel Indikator Ketergantungan Lokasi 

Skor indikator ketergantungan lokasi UMKM adalah sebesar 129 dan masuk kedalam 

kategori baik. Dengan menggunakan segmentasi pasar, UMKM dapat memprediksi tingkat 

ketergantungan sebuah lokasi dari ramainya lokasi tersebut. Sebuah ruko dipinggir jalan akan 

banyak dilewati oleh pejalan kaki maupun kendaraan. Hal ini dapat membuat kesempatan 
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UMKM dalam memasuki pasar konsumen lebih besar. Sama halnya dengan sebuah jalan yang 

banyak dilalui angkutan umum seperti dekat pasar, terminal, dan stasiun. Lokasi tersebut 

merupakan tempat orang – orang berkumpul dan berpotensi sebagai lokasi target pasar 

UMKM. 

 

Gambar 4. Skor Penilaian Variabel Indikator Usia 

Skor penilaian variabel indikator usia UMKM adalah sebesar 138 dan masuk kedalam 

kategori baik. Kebanyakan barang UMKM yang dijual merupakan makanan ataupun minuman 

sehingga dapat dibeli oleh segala kalangan usia konsumen. Diantara UMKM lainnya, mereka 

memiliki segmentasi pasar dikalangan usia 18 tahun ke atas. 

 

Gambar 5. Skor Penilaian Variabel Indikator Jenis Kelamin 

Pada indikator jenis kelamin, barang – barang yang dijual oleh UMKM mayoritas 

dapat digunakan oleh pria ataupun wanita. Hal ini menunjukan Skor penilaian variabel jenis 

kelamin UMKM adalah sebesar 130 dan termasuk kedalam kategori baik. 

 

Gambar 6. Skor Penilaian Variabel Indikator Gaya Hidup 

menjelaskan Skor penilaian variabel gaya hidup UMKM adalah sebesar 131 dan 

masuk kedalam kategori baik. UMKM dapat dapat memilah penjualan barang sesuai dengan 

gaya hidup konsumen pasarnya. Diantara yang lain, mereka dapat menjual barang dengan 

segmentasi pasar gaya hidup sesuai dengan tren atau masanya, seperti UMKM thrifting. 
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Gambar 7. Skor Penilaian Variabel Indikator Selera 

Dalam implementasi segmentasi pasar, selera konsumen membuat perbedaan yang 

besar dalam segmentasi pasar yang akan dimasuki oleh UMKM. Skor penilaian variabel selera 

UMKM adalah sebesar 132 dan masuk kedalam kategori baik. Karena UMKM dapat 

menyediakan barang atau jasa sesuai selera konusmen, sehingga UMKM dapat menjangkau 

pasar konsumen tersebut. 

 

Gambar 8. Skor Penilaian Variabel Indikator Manfaat 

Barang atau jasa yang bermanfaat bagi konsumen, akan lebih mudah memasuki pasar 

dibandingkan barang atau jasa yang tidak bermanfaat. Beberapa UMKM menjual barang atau 

jasa yang kurang bermanfaat sehingga tidak dapat menjangkau suatu pasar konsumen. skor 

penilaian variabel indikator manfaat adalah sebesar 135 dan termasuk kedalam kategori baik. 

 

Gambar 9. Skor Penilaian Variabel Indikator Pemakaian 

Barang habis pakai merupakan barang yang akan terus terjual karena dipakai atau 

mudah rusak sehingga konsumen akan tetap membelinya. Makanan, minuman, peralatan 

dapur, baju dan thrift, serta masih banyak lagi barang dan jasa pakai yang akan tetap dicari 

oleh konsumen. Skor indikator tingkat pemakaian yang dijual oleh UMKM adalah sebesar 132 

dan termasuk dalam kategori baik. Artinya, UMKM telah dapat melakukan segmentasi pasar 

berdasarkan tingkat pemakaiannya. 
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Gambaran Tingkat Penjualan 

 

Gambar 10. Skor Penilaian Variabel Peningkatan Harga Jual 

implementasi segmentasi pasar meningkatkan harga jual UMKM di kecamatan 

Cipatat. Hal ini dikarenakan segmentasi pasar menjangkau lebih banyak konsumen dengan 

segmentasi yang lebih luas. Skor kriteria peningkatan harga jual UMKM adalah sebesar 138 

dan masuk kedalam kategori baik 

 

Gambar 11. Skor Penilaian Variabel Peningkatan Permintaan 

UMKM dalam segmentasi pasar dapat menarik konsumen untuk membeli produk atau 

jasa yang ditawarkan. Hal ini membuat permintaan pasar UMKM menjadi meningkat. Skor 

kriteria peningkatan permintaan UMKM adalah sebesar 124.5 dan masuk kedalam kategori 

sangat baik. 

 

Gambar 12. Skor Penilaian Variabel Peningkatan Persaingan 

Implementasi segmentasi pasar membuat UMKM dapat menjangkau pasar yang lebih 

besar. Hal ini membuat UMKM harus bersaing dengan banyak penjual barang yang memiliki 

jenis komoditas penjualan yang sama. UMKM memiliki kenaikan tingkat persaingan di dalam 

pasar. Skor kriteria peningkatan persaingan UMKM adalah sebesar 135 dan masuk kedalam 

kategori baik. 
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Gambar 13. Skor Penilaian Variabel Effisiensi Biaya 

Implementasi segmentasi pasar juga meningkatkan efisiensi biaya yang perlu 

dikeluarkan oleh UMKM. Dalam segmentasi pasar, iklan dan bentuk promosi lainnya 

diperlukan untuk mencapai target pasar yang lebih besar dan luasUMKM mengalami 

peningkatan efisiensi biaya budgeting untuk mengelola iklan dan promosi. Skor kriteria 

peningkatan efisiensi biaya UMKM adalah sebesar 128.5 dan masuk kedalam kategori baik. 

D. Kesimpulan 

Setelah melaksanakan penelitian, meneliti data dan mengolah hasil penelitian, kesimpulan 

yang didapat antara lain : 

1. UMKM di daerah Kecamatan Cipatat sudah mengetahui segmentasi pada UMKM 

mereka. Hal ini terlihat dari data kuesioner terhadap tiap indikator segmentasi pasar 

yang rata – rata masuk dalam kriteria baik. 

2. Berdasarkan perhitungan menggunakan uji korelasi rank spearman pada segmentasi 

pasar terhadap tingkat penjualan UMKM di kecamatan Cipatat, terdapat pengaruh 

antara segmentasi pasar terhadap tingkat penjualan UMKM. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai korelasi spearman antara segmentasi  pasar terhadap tingkat penjualan adalah 

sebesar 0.821 dan termasuk kedalam kategori tingkat kekuatan variabel sangat kuat. 
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