
 
 

SKRIPSI 

 

 

ANALISIS HUBUNGAN CHANNEL DENGAN CUSTOMER SEGMENT 

PADA KANVAS MODEL BISNIS  

 

No. Soal: TKI 4011 / I-2013/2014 / Sbgy. / 15 / 23 / 26.12 / 2012 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Disusun oleh: 

ARDIAN ARYA PERDANA 
09/284385/TK/35279 

 

 

 

 

PROGRAM STUDI TEKNIK INDUSTRI 

JURUSAN TEKNIK MESIN DAN INDUSTRI 

FAKULTAS TEKNIK UNIVERSITAS GADJAH MADA 

YOGYAKARTA 

2013 

ANALISIS HUBUNGAN CHANNEL DENGAN CUSTOMER SEGMENT  PADA KANVAS MODEL BISNIS  
Ardian Arya Perdana, Ir. Subagyo, Ph.D., IPU., ASEAN Eng
Universitas Gadjah Mada, 2013 | Diunduh dari http://etd.repository.ugm.ac.id/


	Halaman Judul
	Halaman Pengesahan
	Halaman Pernyataan
	Naskah Soal Tugas Akhir
	Halaman Persembahan
	Intisari
	Kata Pengantar
	Ucapan Terima Kasih 
	Daftar Isi
	Daftar Gambar
	Daftar Tabel
	Lampiran
	Daftar Notasi dan Singkatan
	BAB I
	1.1 Latar Belakang
	1.2 Rumusan masalah
	1.3 Asumsi dan Batasan Masalah
	1.4 Tujuan Penelitian
	1.5 Manfaat Penelitian 

	BAB II
	BAB III
	3.1 Indikator Kesuskesan Produk
	3.2 Kanvas Strategi
	3.3 Kanvas Model Bisnis
	3.4 Model Kano
	3.5 Regresi
	3.6 Kolinearitas
	3.7 Principal Component Analysis
	3.7.1 Metode Dasar Principal Component Analysis
	3.7.2 Penskalaan Komponen Utama
	3.7.3 Penentuan Jumlah Komponen Utama

	3.8 Analisis Klaster
	3.8.1 Tujuan Dasar Analisis Klaster
	3.8.2 Cara Kerja Analsis Klaster

	3.9 Koefisien Determinasi

	BAB IV
	4.1 Objek Penelitian
	4.2 Alat Penelitian
	4.3 Tahapan Penelitian
	4.3.1 Pengecekan Data
	4.3.2 Pengelompokan Data Berdasarkan Segmen Pelanggan
	4.3.3 Penghitungan Korelasi Inter Variabel Bebas
	4.3.4 Pengorganisasian Faktor Sukses Berdasarkan Model Kano
	4.3.5 Pembangunan Alternatif Model
	4.3.6 Pemilihan Model
	4.4 Framework Penelitian


	BAB V
	5.1 Pengelompokkan Data Berdasrkan Segmen Pelanggan
	5.2 Penghitungan Korelasi Inter Variabel Bebas dan Analisis Faktor dengan Principal Component Analysis
	5.2.1 Hasil Principal Component Analysis Pada Kelompok Produk Segmen 1
	5.2.2 Hasil Principal Component Analysis Pada Kelompok Produk Segmen 2

	5.3 Pengorganisasian Variabel Faktor Sukses Produk Berdasarkan Pola Model Kano
	5.4 Pembangunan Alternatif Model Tiap Segmen Pelanggan
	5.4.1 Pembangunan Model untuk Segmen Price Sensitive Customer
	5.4.2 Pembangunan Model untuk Segmen Price Insensitive Customer
	5.4.2.1 Model Alternatif 1 (Segmen Price Insensitive Customer)
	5.4.2.2 Model Alternatif 2 (Segmen Price Insensitive Customer)
	5.4.2.3 Perbandingan Model dan Pemilihan Model untuk Segmen Price Insensitive Customer


	5.5 Pengujian Model

	BAB VI
	6.1 Kesimpulan
	6.2 Saran

	Daftar Pustaka
	Lampiran

