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1. PENDAHULUAN

Menurut Deny (2023) dalam liputan6 pada tahun 2021, Indonesia merupakan konsumen produk alas
kaki terbesar keempat di dunia dengan total konsumsi sebesar 806 juta pasang sepatu. Industri
sepatu sneakers terus berkembang, dan pelaku usaha perlu menyesuaikan diri dengan perubahan
tren konsumen (Purwanto, 2024). Sekarang, banyak orang lebih memilih produk yang tidak hanya
tampak bagus, tetapi juga ramah lingkungan (Sitorus, 2025). Dengan meningkatnya kesadaran
tentang dampak lingkungan dari produk konsumen, merek yang menerapkan praktik produksi
berkelanjutan memiliki peluang lebih besar untuk menarik perhatian. Selain itu, banyaknya platform
e-commerce memberikan kesempatan bagi merek untuk menjangkau lebih banyak konsumen
(Suwaiji et al., 2025)

Menurur artikel dari Utero Group (2024) pentingnya kualitas produk dalam industri sepatu
lokal tidak dapat diabaikan, terutama di tengah persaingan yang semakin ketat dengan merek-merek
internasional, seperti keunggulan daya tahan bahan, ketelitian jahitan, dan kenyamanan ergonomis
adalah modal penting bagi merek sepatu lokal untuk bersaing dengan brand internasional.
Mendorong konsumen aktif membagikan ulasan positif dan testimoni mengenai pengalaman mereka
akan memperkuat citra merek, meningkatkan kepercayaan calon pembeli, dan memperluas jaringan
word-of-mouth (Amalia, 2025). Selain itu, penekanan pada keberlanjutan mulai dari penggunaan
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bahan daur ulang hingga proses produksi yang minim limbah akan menjadi nilai tambah yang
semakin dicari oleh konsumen sadar lingkungan (Bamban et al., 2024).

Dalam konteks persaingan yang semakin ketat dan perubahan preferensi konsumen yang
dinamis, produsen sepatu lokal dihadapkan pada tantangan untuk tidak hanya menghasilkan produk
berkualitas, tetapi juga untuk memahami secara mendalam siapa target pasar mereka dan
bagaimana cara terbaik untuk menjangkau serta memengaruhi keputusan pembelian (Reihan,
2023). Oleh karena itu, diperlukan pendekatan strategis yang komprehensif, yang tidak hanya
berfokus pada produk itu sendiri, tetapi juga pada bagaimana produk tersebut dipasarkan,
didistribusikan, dan dipromosikan secara efektif (Naufalika, 2025).

Menjawab tantangan tersebut, strategi marketing mix untuk sepatu lokal harus dimulai dari
pemetaan karakteristik produk yang khas: kualitas premium, komitmen keberlanjutan, serta
dukungan terhadap pengrajin lokal (Budi, 2022). Penting pula mengidentifikasi segmen pasar yang
relevan misalnya remaja urban, profesional muda, atau komunitas sneakerhead lalu merancang
narasi yang menghubungkan nilai estetika, cerita di balik pembuatan, dan dampak sosialnya
(Cahyaningrum, 2022). Pada aspek harga, model fleksibel seperti flash sale atau program loyalitas
mampu menciptakan persepsi value for money (Renita & Astuti, 2022). Kanal distribusi dapat
memadukan toko fisik di pusat perbelanjaan dilengkapi fitting room dan lounge nyaman dengan
kehadiran di marketplace dan media sosial shop, sehingga memaksimalkan jangkauan dan
kemudahan akses (Qothrunnada, 2022). Untuk promosi, kolaborasi dengan micro-influencer,
kampanye user-generated content, serta live stream shopping akan memicu interaksi autentik dan
konversi yang lebih tinggi (Digima, 2024).

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi bagaimana perubahan persepsi terhadap
produk lokal, pengaruh e-commerce, dan pentingnya kualitas serta keberlanjutan memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Selain itu, analisis ini juga bertujuan untuk mengidentifikasi
segmen pasar yang tepat dan merancang strategi pemasaran yang efektif, termasuk aspek produk,
harga, distribusi, dan promosi, untuk meningkatkan daya saing merek sneakers lokal di pasar yang
semakin kompetitif. Secara khusus, temuan penelitian ini diharapkan memberikan rekomendasi
strategis yang aplikatif bagi produsen sepatu lokal dalam mengoptimalkan inovasi produk,
memanfaatkan kanal digital, dan memperkuat citra merek yang berkelanjutan.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini mengadopsi metode deskriptif dengan tujuan utama mendeskripsikan segmentasi dan
target pasar sepatu sneakers lokal di Jabodetabek. Data primer dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner kepada responden, yang kemudian dianalisis menggunakan pendekatan cluster analysis.
Analisis ini, yang mengacu pada teori bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion)
dengan lima item pengukuran untuk setiap variabel, dilakukan secara hierarkis dan non-hierarkis
untuk mengidentifikasi kelompok konsumen berdasarkan kesamaan karakteristik (Hair et al., 2019).
Teknik pengambilan sampel vyang digunakan adalah non-probability =~ sampling dengan
metode purposive sampling, memastikan informan yang dipilih relevan dengan fokus penelitian.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Segmentasi (Hierarchical Cluster)
Tabel 1. Hasil Uji Segmentasi (Hierarchical Cluster)

Agglomeration Schedule
Stage Cluster Combined Coefficients Stage Cluster First Next Stage
Appears
Cluster 1 Cluster 2 Cluster 1 Cluster 2
1 107 109 .000 0 0 2
2 93 107 .000 0 1 4
3 50 105 .000 0 0 6
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4 44 93 .000 0 2 5

5 44 122 1.000 4 0 7

6 50 102 1.000 3 0 31
7 44 88 1.200 5 0 11
8 29 100 2.000 0 0 11
9 42 118 4.000 0 0 15
10 78 92 4.000 0 0 64
1 29 44 4.333 8 7 30
12 95 110 5.000 0 0 57
13 24 74 5.000 0 0 47
14 66 67 5.000 0 0 72
15 42 63 5.000 9 0 26
16 23 39 5.000 0 0 39
17 22 26 5.000 0 0 18
18 21 22 5.500 0 17 25
19 65 114 6.000 0 0 40
20 83 98 6.000 0 0 59
21 85 97 6.000 0 0 44
22 91 94 6.000 0 0 44
23 54 57 6.000 0 0 29
24 30 37 6.000 0 0 61
25 4 21 6.333 0 18 61
26 42 59 6.667 15 0 30
27 51 119 7.000 0 0 41
28 62 80 7.000 0 0 40
29 45 54 7.000 0 23 50
30 29 42 7.000 11 26 42
31 50 117 7.333 6 0 45
32 41 120 8.000 0 0 62
33 7 108 8.000 0 0 72
34 89 90 8.000 0 0 53
35 43 49 8.000 0 0 36
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36 40 43 8.000 0 35 74
37 3 25 8.000 0 0 55
38 7 19 8.000 0 0 58
39 23 112 8.500 16 0 54
40 62 65 8.500 28 19 51
41 2 51 8.500 0 27 63
42 29 55 8.833 30 0 56
43 20 106 9.000 0 0 48
44 85 91 9.000 21 22 64
45 50 64 9.000 31 0 67
46 17 47 9.000 0 0 49
47 24 86 9.500 13 0 63
48 18 20 9.500 0 43 66
49 10 17 9.500 0 46 73
50 8 45 9.667 0 29 55
51 60 62 9.750 0 40 62
52 46 101 10.000 0 0 93
53 87 89 10.000 0 34 75
54 15 23 10.000 0 39 83
55 3 8 10.250 37 50 74
56 29 77 10.308 42 0 65
57 79 95 10.500 0 12 91
58 7 99 11.000 38 0 95
59 16 83 11.000 0 20 87
60 12 75 11.000 0 0 92
61 4 30 11.000 25 24 78
62 41 60 11.200 32 51 68
63 2 24 11.222 41 47 95
64 78 85 11.500 10 44 86
65 29 56 11.571 56 0 68
66 18 34 11.667 48 0 84
67 38 50 11.800 0 45 84
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68 29 41 11.876 65 62 77
69 70 111 12.000 0 0 96
70 96 104 12.000 0 0 71
7 33 96 12.000 0 70 86
72 66 71 12.000 14 33 77
73 10 14 12.333 49 0 83
74 3 40 12.611 55 36 79
75 72 87 13.000 0 53 82
76 11 28 13.000 0 0 94
77 29 66 13.091 68 72 79
78 4 103 13.833 61 0 82
79 3 29 13.855 74 7 91
80 58 76 14.000 0 0 107
81 31 48 14.000 0 0 99
82 4 72 14.464 78 75 87
83 10 15 14.875 73 54 97
84 18 38 14.917 66 67 105
85 113 121 15.000 0 0 97
86 33 78 15.889 7 64 98
87 4 16 15.909 82 59 99
88 69 115 16.000 0 0 108
89 35 81 16.000 0 0 112
90 32 61 16.000 0 0 105
91 3 79 16.229 79 57 100
92 12 13 16.500 60 0 103
93 27 46 17.000 0 52 104
94 11 68 17.500 76 0 108
95 2 7 17.944 63 58 98
96 70 116 18.000 69 0 110
97 10 113 18.000 83 85 101
98 2 33 18.654 95 86 109
99 4 31 18.714 87 81 104
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100 3 5 19.105 91 0 101
101 3 10 19.841 100 97 106
102 73 82 21.000 0 0 116
103 9 12 21.000 0 92 113
104 4 27 21.146 99 93 109
105 18 32 21.400 84 90 106
106 3 18 21.772 101 105 113
107 52 58 22.000 0 80 114
108 11 69 22.667 94 88 110
109 2 4 23.278 98 104 112
110 11 70 23.667 108 9% 115
111 6 53 24.000 0 0 119
112 2 35 25.189 109 89 116
113 3 9 25.209 106 103 114
114 3 52 27.297 113 107 115
115 3 11 27.971 114 110 117
116 2 73 29.115 112 102 117
117 2 3 29.965 116 115 118
118 1 2 37.282 0 117 120
119 6 84 42.000 111 0 120
120 1 6 44.000 118 119 121
121 1 36 87.198 120 0 0

Sumber : Output SPSS (Terlampir)

Tabel 1 menunjukkan hasil perhitungan selisih koefisien, diketahui bahwa meskipun selisih
terbesar terjadi antara 87,19 dan 44,00 (43,19), nilai ini tidak digunakan karena tujuan utama adalah
membagi pasar ke dalam beberapa segmen. Selisih-selisih berikutnya yang relevan adalah: 2 untuk
2 segmen, 4,72 untuk 3 segmen, 7,32 untuk 4 segmen, dan 0,85 untuk 5 segmen. Sehingga hasil
yang didapat dari Analisis Cluster Hirarki pada pasar Sneakers lokal di Jabodetabek membentuk 4
segmen yang akan membagi pasar Sneakers lokal.
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Targeting (Non-hierarchical Cluster)
Tabel 2. Hasil Uji Targeting (Non-hierarchical Cluster)

Final Cluster Centers
Cluster
1 2 3 4
Product1 2.00 3.65 3.32 4.31
Product2 2.00 419 3.24 4.46
Product3 3.00 4.39 3.76 4.46
Product4 3.00 4.26 3.76 429
Product5 3.00 4.10 347 4.44
Price1 4.00 3.97 3.63 435
Price2 5.00 4.03 3.50 425
Price3 4.00 3.61 3.58 415
Price4 1.00 2.26 2.61 3.85
Price5 1.00 4.10 3.00 4.21
Place1 4.00 3.55 3.53 433
Place2 1.00 3.52 3.34 425
Place3 1.00 474 3.74 4.37
Place4 3.00 4.26 3.63 4.31
Place5 2.00 477 4.00 4.37
Promotion1 2.00 3.68 3.63 4.19
Promotion2 4.00 4.35 3.95 4.38
Promotion3 1.00 2.65 3.00 4.02
Promotion4 1.00 2.84 3.21 4.21
Promotion5 1.00 3.81 3.82 4.31

Sumber : Output SPSS (Terlampir)

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan bahwa hasil analisis klaster non — hirarki pada pasar
sneakers lokal di Jabodetabek yang paling menguntungkan untuk digunakan yaitu segmen 4 karena
memiliki nilai keseluruhan yang lebih besar dari segmen 1,2 dan ,3, sehingga pasar sneakers jadi
sangat menguntungkan jika mengambil segmen 1 untuk targeting. Untuk pertanyaan kunci yaitu

Product1 sebesar 4.31.
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Tabel 3. Final Cluster Centers

1 2 3 4

(Product 1) Sneakers adalah pilihan utama sayal2.00 3.65 3.32 4.31
untuk setiap kesempatan
(Product 2) Saya selalu 2.00 419 3.24 4.46

memakai
Sneakers saat berjalan-jalan atau bepergian
(Product 3) Saya menyukai sneakers karena (3.00 4.39 3.76 4.46
kualitas dan kenyamanan bahannya yang tinggi
(Product 4) Sneakers menarik bagi saya karena (3.00 4.26 3.76 4.29
memiliki beragam pilihan model dan warna
(Product 5) Saya lebih memilih sneakers karena [3.00 410 3.47 4.44
cocok dipadukan dengan berbagai gaya busana
(Price 1) Saya lebih mementingkan kualitas .00 3.97 3.63 4.35
daripada harga saat membeli sepatu sneakers
(Price  2) Saya cenderung membeli [5.00 4.03 3.50 4.25
sneakers saat ada potongan harga yang menarik
(Price  3) Saya nyaman membeli {4.00 3.61 3.58 415
sneakers dalam kisaran harga Rp.
300.000 - Rp. 600.000
(Price 4) Saya biasanya mengalokasikan [1.00 2.26 2.61 3.85
anggaran khusus setiap bulan untuk membeli
sneakers.
(Price 5) Saya pernah menyesal membeli [1.00 410 3.00 4.21

sneakers semata-mata karena harganya murah
tetapi cepat rusak.

(Place 1) Saya lebih suka produk sepatu 4.00 3.55 3.53 433
sneakers yang mudah diakses secara online

(Place 2) Saya cenderung memilih toko sepatu [1.00 3.52 3.34 4.25
sneakers yang lokasinya dekat dengan

perumahan.

(Place 3) Saya lebih nyaman berbelanja di toko [1.00 4.74 3.74 4.37

sneakers yang memiliki fasilitas yang bagus
seperti ada cermin untuk mencoba

sepatu.

(Place 4) Toko sneakers di dalam pusat [3.00 4.26 3.63 4.31
perbelanjaan  lebih  menarik bagi saya
dibandingkan yang terletak di luar mall

(Place 5) Saya lebih suka mengunjungi toko [2.00 4.77 4.00 4.37
sneakers yang menyediakan tempat duduk bagi
konsumen untuk kenyamanan

saat memilih

(Promotion 1) lklan memiliki pengaruh besar [2.00 3.68 3.63 419
dalam keputusan pembelian sepatu
sneakers saya

(Promotion 2) Media sosial adalah sumber utama {4.00 435 3.95 4.38
saya untuk mencari informasi
tentang sneakers terbaru

(Promotion 3) Saya lebih tertarik pada 1.00 2.65 3.00 4.02

sneakers yang diiklankan oleh influencer yang

saya ikuti

(Promotion 4) Saya tertarik 1.00 2.84 3.21 4.21
dengan

produk yang di promosikan melalui

live tiktok

(Promotion 5) Saya sering melihat rekomendasi di [1.00 3.81 3.82 4.31

media sosial sebelum membeli sepatu sneakers

baru

Sumber : Output SPSS (Terlampir)
Berdasarkan tabel di atas, nilai relatif tertinggi terutama pada pernyataan penting
diperoleh dari cluster 4.
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Pembahasan

Berdasarkan data dapat disimpulkan bahwa karakteristik konsumen dalam aspek product
menunjukkan bahwa sneakers menjadi pilihan utama bagi konsumen untuk berbagai kesempatan.
Penggunaan sneakers tidak hanya memberikan kenyamanan, tetapi juga mampu meningkatkan
penampilan dan memberikan kesan rapi. Hal ini terutama berlaku jika sneakers yang dipilih sesuai
dengan gaya busana yang dikenakan, menjadikannya kombinasi yang menarik dan stylish. Dari sisi
Price, Konsumen menginginkan harga sneakers yang sebanding dengan kualitas yang ditawarkan
untuk menghindari penyesalan akibat kualitas yang buruk. Mereka menunjukkan minat terhadap
diskon menarik. Konsumen percaya bahwa sneakers dengan harga terjangkau dapat memberikan
kenyamanan yang sama baiknya dengan sneakers yang harga mencapai jutaan. Dari sisi Place,
konsumen lebih memilih toko sepatu sneakers yang strategis dan mudah dijangkau. Fasilitas fitting
room sangat penting untuk memastikan kenyamanan ukuran. Mereka juga cenderung memilih toko
dalam pusat perbelanjaan karena suasana yang lebih hidup dan banyak pilihan. Tempat duduk di
toko juga dihargai, memberikan kenyamanan saat memilih. Selain itu, akses online melalui e-
commerce memudahkan konsumen membandingkan harga dan model. Selanjutnya, analisis pasar
yang relevan dilakukan dengan menggunakan metode non- hierarchical cluster analysis untuk
mengidentifikasi cluster yang lebih terperinci. Cluster 4 dipilih sebagai target pasar utama karena
menunjukkan nilai tertinggi dibandingkan dengan cluster lainnya, khususnya pada indikator kunci
yang dicantumkan dalam pernyataan 1. Dengan demikian, pilihan target pasar untuk sneakers
adalah cluster 4.

Mean Implikasi Manajerial
Sneakers adalah pilihan utama saya untuk [4.31 Responden merasa bahwa mereka menggunakan
setiap kesempatan sepatu sebagai pilihan utama untuk setiap kesempatan

Meningkatkan produksi sepatu menjadi lebih banyak
Saya  selalu memakai sneakers |4.46 Responden merasa bahwa mereka selalu memakai
saat berjalan-jalan atau bepergian sepatu saat berjalan-jalan atau berpergian
Mengembangkan produk sepatu yang nyaman dan
stylish, serta menawarkan berbagai pilihan untuk
menarik konsumen yang sering beraktivitas di luar

rumah.
Saya menyukai sepatu karena kualitas dan [4.46 Responden merasa bahwa mereka menyukai sepatu
kenyamanan bahannya yang tinggi karena kualitas dan kenyamanan yang tinggi

Menggunakan kualitas bahan yang baik, mulai dari
jaitan, lem, dan juga kenyamanan

Sneakers menarik bagi saya karena memiliki [4.29 Responden merasa bahwa sepatu menarik karena
beragam pilihan model dan warna memiliki beragam pilihan moden dan warna
Kembangkan koleksi sepatu dengan berbagai model
yang sesuai dengan tren terkini, seperti sneakers,
boots, loafers, atau sepatu formal. Ini akan memberikan
pilihan lebih banyak kepada

konsumen untuk menyesuaikan dengan kebutuhannya

Saya lebih memilih sneakers karena cocok [4.44 Responden merasa bahwa mereka memilih sepatu
dipadukan dengan berbagai gaya busana karena cocok dipadukan dengan berbagai gaya
busana

Ciptakan koleksi yang menunjukkan bagaimana sepatu
tersebut dapat dipadukan dengan berbagai outfit,
seperti busana kantor, kasual, atau malam hari

Saya lebih mementingkan 4.35 Responden merasa bahwa mereka lebih penting
kualitas daripada harga saat kualitas daripada harga saat membeli sepatu
membeli sepatu Fokus terhadap standar kualitas sepatu yang baik
Saya cenderung membeli sepatu |4.25 Responden merasa bahwa mereka cenderung
saat ada potongan harga yang menarik membeli sepatu saat ada potongan yang menarik
Memberikan dikson atau potongan harga pada saat
tertentu
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sosial sebelum membeli sepatu baru

Saya nyaman membeli sepatu dalam [4.15 Responden merasa bahwa mereka nyaman membeli
kisaran harga Rp. 300.000 - Rp. 600.000 sepatu dalam kisaran harga Rp. 300.000 — Rp. 600.000
Dapat menciptakan lini produk berbeda dalam kisaran
harga ini, dengan penawaran varian sepatu yang
berbeda, seperti sepatu kasual, olah raga, dan
formal yang semuanya berada dalam rentang harga
tersebut.
Saya biasanya mengalokasikan anggaran [3.85 Responden merasa bahwa mereka biasanya
khusus setiap bulan untuk membeli mengalokasikan anggaran khusus setiap bulan untuk
sneakers. membeli sneakers
Minimal dalam lima bulan sekali, perushaan sepatu
mengeluarkan model atau warna yang baru
Saya pernah menyesal membeli |4.21 Responden merasa bahwa mereka pernah menyesal
sneakers semata-mata karena harganya membeli sepatu semata-mata karena harganya murah
murah tetapi cepat rusak. tetapi cepat rusak
Memproduksi sepatu yang baik meskipun harga yang
ditawarkan cukup murah
Saya lebih suka produk sepatu yang |4.33 Responden merasa bahwa mereka lebih suka produk
mudah diakses secara online sepatu yang mudah diakses secara online
Membuat website online serta bekerja sama dengan
beberapa Marketplace seperti shopee dan tokopedia
Saya cenderung memilih toko sepatu yang |4.25 Responden merasa bahwa mereka cenderung memilih
lokasinya dekat dengan perumahan. toko sepatu yang lokasinya dekat dengan perumahan
Membuka toko di kota-kota besar dan memiliki
kemudahan akses
Saya lebih nyaman berbelanja di toko sepatu |4.37 Responden merasa bahwa mereka lebih nyaman
yang memiliki fasilitas yang bagus seperti berbelanja di toko sepatu yang memiliki fasilitas yang
ada cermin untuk mencoba sepatu. bagus seperti ada cermin
Menyediakan cermin besar di setiap gerai
Toko sepatu di dalam pusat perbelanjaan |4.31 Responden merasa bahwa toko sepatu di dalam pusat
lebih menarik bagi saya dibandingkan yang perbelanjaan lebih menarik dibandingkan yang terletak
terletak di luar mall di luar mall
Membuka minimal satu toko yang berada di dalam mall
Saya lebih suka mengunjungi toko sepatu |4.37 Responden merasa bahwa mereka lebih suka
yang menyediakan tempat duduk bagi mengunjungi toko sneakers yang menyediakan tempat
konsumen untuk kenyamanan saat memilih duduk bagi konsumen untuk kenyamanan saat memilih
Menyediakan tempat duduk di setiap toko
Iklan memiliki pengaruh besar dalam 4.19 Responden merasa bahwa iklan
keputusan pembelian sepatu saya memiliki pengaruh besar dalam keputusan
pembelian sepatu
Promosikan setiap keluaran baru yang menarik dan
memanjakan mata
Media sosial adalah sumber utama saya [4.38 Responden merasa bahwa media sosial adalah
untuk mencari informasi tentang sepatu sumber utama untuk mencari informasi tentang sepatu
terbaru terbaru
Menampilkan promosi yang lebih menarik agar
mendapat pasar yang lebih luas
Saya lebih tertarik pada sepatu yang [4.02 Responden merasa bahwa lebih tertarik pada sepatu
diiklankan oleh influencer yang saya ikuti yang diiklankan oleh influencer yang mereka ikuti
Berikan informasi detail seperti pengalaman
pribadi, kenyamanan, dan cara styling untuk
memberikan nilai lebih kepada pengikut.
Saya tertarik dengan produk yang dif4.21 Responden merasa bahwa mereka tertarik dengan
promosikan melalui live tiktok produk yang di promosikan melalui live tiktok
Mempromosikan dengan lebih baik melalui live, mulai
dari kualitas dan bahan yang tidak mudah rusak
Saya sering melihat rekomendasi di media [4.31 Responden merasa bahwa mereka sering melihat

rekomendasi di media sosial sebelum membeli sepatu
baru
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Menampilkan iklan di sosial media yang menarik
secara visual dan bagus dilihat serta menyesuaikan
dengan sosial media yang sedang tren saat ini seperti
tiktok.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis klaster hierarkis, terbentuk empat segmen konsumen Segmen 1, 2, 3,
dan 4 yang masing-masing memiliki karakteristik preferensi berbeda dalam pemilihan sneakers.
Untuk menajamkan strategi, metode klaster non-hierarkis diaplikasikan dan dari tabel final cluster
centers terungkap bahwa Segmen 4 paling menguntungkan, dengan skor tertinggi pada variabel
product1 (item kunci) sebesar 4,31. Temuan ini menegaskan bahwa Segmen 4 adalah target market
utama yang paling potensial untuk memaksimalkan penjualan dan profitabilitas. Dalam hal produk,
konsumen Segmen 4 memilih sneakers sebagai pilihan utama untuk segala kesempatan baik
aktivitas santai, bekerja, maupun hangout bersama teman. Mereka menempatkan kenyamanan di
urutan teratas, namun tetap menuntut desain yang mampu meningkatkan penampilan sehingga
tampil rapi dan stylish. Tren desain minimalis dengan aksen warna netral semakin diminati, sehingga
brand perlu menghadirkan varian model yang modern, fungsional, sekaligus mudah dipadu
padankan dengan berbagai gaya busana. Berbicara tentang harga, konsumen Segmen 4 selalu
membandingkan harga dengan kualitas. Mereka menghindari penyesalan pasca-pembelian akibat
material mudah rusak atau jahitan kurang rapi, sehingga program diskon menarik, bundling produk,
atau flash sale terbukti ampuh menumbuhkan ketertarikan. Meski percaya pada value for money,
mereka yakin bahwa sneakers berkualitas tidak harus dibanderol jutaan rupiah. Oleh karena itu,
strategi pricing yang dinamis ditambah program loyalitas untuk pembelian berulang akan
memperkuat ikatan dan membangun persepsi positif jangka panjang. Dari sisi distribusi,
aksesibilitas adalah kunci. Rata-rata konsumen Segmen 4 memilih toko fisik di pusat perbelanjaan
karena suasana hidup, fasilitas fitting room, dan area duduk yang nyaman memudahkan mereka
mencoba ukuran dengan leluasa. Namun di era digital, keberadaan toko online di e-commerce
membuat mereka dapat membandingkan harga dan model sebelum memutuskan pembelian. Brand
harus memastikan ketersediaan stok yang konsisten serta menampilkan foto produk yang akurat
dan deskripsi lengkap di platform digitalnya. Promosi bagi Segmen 4 sangat dipengaruhi oleh konten
di media social khususnya Instagram dan TikTok di mana review, unboxing, dan tutorial gaya dari
pengguna ataupun influencer menjadi sumber inspirasi dan validasi. Untuk itu, kolaborasi dengan
micro-influencer, mendorong konten buatan pengguna (UGC), serta menggelar sesi live-shopping
akan meningkatkan engagement dan konversi. Integrasi kanal offline dan online seperti QR code di
etalase yang mengarahkan ke video styling juga dapat memperkaya pengalaman konsumen.
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