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PENGANTAR  

 

A. Kemampuan Akhir Yang Diharapkan 

Setelah mempelajari modul ini, diharapkan mahasiswa mampu : 

1. Mahasiswa mampu menguraikan masalah serta tujuan riset yang akan dilakukan 

2. Mahasiswa mampu memahami jenis-jenis metode riset pasar yang praktis serta bisa 

menerapkannya sesuai dengan kebutuhan 

3. Mahasiswa mampu memanfaatkan hasil riset pasar yang telah dilakukan sebagai 

bahan dalam proses pengambilan keputusan 

B. Uraian dan Contoh  

1. Visi dan Misi 

Universitas Esa Unggul mempunyai visi menjadi perguruan tinggi kelas dunia 

berbasis intelektualitas, kreatifitas dan kewirausahaan, yang unggul dalam mutu 

pengelolaan dan hasil pelaksanaan Tridarma Perguruan Tinggi. 

Untuk mewujudkan visi tersebut, maka Universitas Esa Unggul menetapkan 

misi-misi sebagai berikut : 

a. Menyelenggarakan pendidikan tinggi yang bermutu dan relevan 

b. Menciptakan suasana akademik yang kondusif 

c. Memberikan pelayanan prima kepada seluruh pemangku kepentingan 

2. Topik Perkuliahan 

Konsep inti pemasaran sesungguhnya menekankan pada identifikasi kebutuhan 

konsumen, yang selanjutnya dibuat dan dikembangkan produk/jasa layanan yang 

mempertemukan kebutuhan konsumen tersebut dengan target perusahaan secara 

tepat. Proses identifikasi kebutuhan konsumen ini tentunya akan terus berlangsung 

karena pasar dan konsumen terus berkembang. Bagaimana kebutuhan konsumen ini 

diperoleh secara tepat? Diperlukan perangkat alat analisa yang ilmiah yang dapat 

dipertanggungjawabkan baik secara tahapan, metodologi, perolehan data, dan 

hasilnya secara ilmiah pula. Salah satu bidang ilmu terapan yang mengkombinasikan 

ilmu pemasaran dengan metodologi penelitian ini adalah riset pemasaran.  

Riset pemasaran bukan monopoli para pelaku pasar saja, saat ini kebutuhan 

riset pemasaran pun merambah hingga organisasi non profit seperti partai politik. 

Seperti saat Pemilu 2004 yang lalu, beberapa partai politik merengkuh kemenangan 

melalui informasi karakteristik “pasar” calon pemilih saat menentukan tema dan 
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pendekatan kampanye. Bahkan prediksi cepat dari salah satu lembaga survey 

dengan metode Quick Count-nya, mampu memprediksi perolehan suara secara 

akurat. 

 Pembahasan riset pemasaran dibedakan dalam dua tujuan, yakni penelitian 

teoritis atau akademis (theoritical research) dan penelitian terapan (applied research). 

Penelitian teoritis yang umumnya dilakukan oleh akademisi lebih berfokus pada 

pembuktian, evaluasi, atau pengembangan dari teori-teori pemasaran. Sedangkan 

penelitian terapan berfokus pada proses pengambilan keputusan dalam pemasaran.  

Topik-topik tentang Riset Pemasaran dan Bisnis diselesaikan sebelum ujian 

tengah semester (UTS), sedangkan topik-topik tentang logika diselesaikan setelah 

UTS atau sebelum ujian akhir semester (UAS). Adapun topik-topik perkuliahan 

sebelum UTS adalah : 

1. Dasar-dasar riset pemasaran 

2. Masalah riset yang dihadapi serta menentukan metode riset pasar yang relevan 

3. Macam-macam design riset dan menentukan designyang digunakan dalam riset 

pasar 

4. Desain penelitian eksploratif sekunder data yang diperoleh dari diskusi kelompok 

terarah (FGD: focus group discussion) 

5. Desain penelitian eksploratif penelitian kualitatif yang diperoleh dari diskusi 

kelompok terarah (FGD: focus group discussion) 

6. Desain penelitian deskriptif dan observasi 

7. Pelaksanaan eksperimen desain penelitian kausal 

Penelitian teoritis cenderung lebih ketat dalam sistematika pelaporan risetnya. 

Sedangkan penelitian terapan, baik dilakukan oleh praktisi maupun akademisi, 

cenderung lebih praktis. Namun keduanya dapat memiliki kompleksitas masalah dari 

yang paling sederhana hingga yang cukup rumit. Buku ini dibahas berdasar 

pendekatan penelitian terapan, yang lebih bertujuan pada pengambilan keputusan 

pemasaran secara praktis. Untuk topik-topik perkuliahan sebelum UAS adalah : 

8. Mempraktikan pengukuran dan penskalaan dasar dan penskalaan komparatif 

9. Mempraktikan pengukuran dan penskalaan: teknik penskalaan nonkomparatif 

10. Membuat kuisioner dan format desain 

11. Melakukan sampling desain berdasarkan prosedur yang tepat 

12. Menyusun persiapan data dalam riset pasar 
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13. Membuat distribusi frekuensi, tabulasi silang, dan pengujian hipotesis 

14. Memahami dan dapat melakukan analisa berdasarkan korelasi dan regresi 

 

Deduksi membahas tentang pengertian, hukum silogisme, prinsip deduksi,dan 

susunan premis yang benar. Penalaran deduktif membahas tentang pengertian 

penalaran deduktif, struktur proposisi yang benar dan silogisme yang valid. Induksi 

membahas tentang pengertian, sifat dan faktor-faktor probabilitas penentu induksi.  

Penalaran induktif membahas tentang generalisi, analogi, komparasi, hubungan 

dan metode induktif serta bentuk-bentuk kesesatan. Menyusun konsep membahas 

tentang penyusunan konsep menggunakan deduksi dan induksi. Sarana berpikir 

ilmiah membahas tentang bahasa, matematika dan statistika. Review logika 

membahas tentang hakekat deduksi dan induksi 

3. Buku Referensi dan Komponen Penilaian 

Mata kuliah Riset pemasaran dan Bisnis memiliki tujuan perkuliahan yang harus 

diwujudkan dalam satu semester perkuliahan. Adapun tujuan perkuliahan yang 

dimaksud adalah : Setelah selesai pembelajaran diharapkan : 

a. Memahami dasar-dasar riset pemasaran 

b. Menguraikan masalah riset yang dihadapi serta menentukan metode riset pasar 

yang relevan 

c. Memahami macam-macam design riset dan menentukan designyang digunakan 

dalam riset pasar 

d. Menganalisa desain penelitian eksploratif sekunder data yang diperoleh dari 

diskusi kelompok terarah (FGD: focus group discussion) 

e. Menganalisa desain penelitian eksploratif penelitian kualitatif yang diperoleh dari 

diskusi kelompok terarah (FGD: focus group discussion) 

f. Mahasiswa memahami desain penelitian deskriptif dan observasi 

g. Mempraktikkan pelaksanaan eksperimen desain penelitian kausal 

h. Mempraktikan pengukuran dan penskalaan dasar dan penskalaan komparatif 

i. Mempraktikan pengukuran dan penskalaan: teknik penskalaan nonkomparatif 

j. Membuat kuisioner dan format desain 

k. Melakukan sampling desain berdasarkan prosedur yang tepat 

l. Menyusun persiapan data dalam riset pasar 

m. Membuat distribusi frekuensi, tabulasi silang, dan pengujian hipotesis 
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n. Memahami dan dapat melakukan analisa berdasarkan korelasi dan regresi 

 

Untuk mencapai tujuan tersebut, mata kuliah Riset Pemasaran dan Bisnis 

menggunakan berbagai buku referensi tentang Riset pemasaran. Ada beberapa 

buku yang direkomendasikan untuk dipelajari, yakni : 

a. Marketing Research for Beginner karangan Prima Ariestonandri 

b. Marketing Research Kit For Dummies karangan Michael R. Hyman, PhD 

Untuk penilaian akhir, komponen nilai yang digunakan terdiri dari kehadiran, 

UTS, UAS dan penugasan. Dalam kuliah online komponen penugasan ditambah 

dengan kuis, sedangkan komponen kehadiran tidak diperhitungkan karena 

ditekankan pada aspek aktivitas di website. Adapun proporsi penilaiannya sebagai 

berikut : 

a. UTS  =  30  % 

b. UAS  =  30  % 

c.  Kuis   =  20 % 

d. Tugas =  20 % 
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A. Kemampuan Akhir Yang Diharapkan 

Setelah mempelajari modul ini, diharapkan : 

1. Menyebutkan pengertian konsep dasar dari riset pemasaran menurut ahli riset 

pemasaran dengan benar. 

2. Menguraikan ruang lingkup riset pemasaran dengan benar. 

 

B. Uraian dan Contoh 

Tarik ulur menentukan penggunaan riset kualitatif atau kuantitatif 

umumnya selalu terjadi dalam riset-riset ilmu sosial. Bahkan tak terbendung 

pula dalam kajian metodologi penelitian, lahir menjadi dua aliran orientasi 

metode riset, kualitatif dan kuantitatif. Sama seperti halnya saat kita 

berbicara tentang cara pengambilan keputusan antara menggunakan intuisi 

atau riset. Keduanya memiliki kelebihan dan kekurangan yang tidak perlu 

dikontradiksikan. Yang perlu diperhatikan oleh periset adalah menggunakan 

metode yang sesuai dengan tujuan dan karakteristik riset. Pemilihan 

metode yang tepat akan lebih menjamin hasil riset dapat lebih diandalkan. 

Perbedaan kedua metode ini dapat dibedakan berdasarkan tujuan riset, 

jenis dan karakteristik riset lainnya seperti: jenis pertanyaan yang diajukan, 

waktu pengerjaan, jenis analisa, hingga penarikan kesimpulan hasil riset. 

   

Tujuan Riset Diagnosa masalah, penyaringan alternatif, 
dan penemuan konsep atau ide baru 

Pengujian fakta pasar, estimasi, 
keterkaitan/korelasi, prediksi 

Jenis Riset Umumnya Exploratory Research 
Descriptive & Experimental 

Research Design 

Jenis Pertanyaan 

Pertanyaan terbuka, cenderung 

kurang terstruktur, dan penggalian 

mendalam dengan teknik probing 

Pertanyaan terstruktur (kuesioner). 

Waktu Pengerjaan Riset Membutuhkan waktu lebih pendek Membutuhkan waktu lebih panjang 

Keterwakilan Populasi Jumlah sampel kecil dan terbatas 
sehingga kurang mewakili populasi 

Jumlah sampel besar dan cukup baik 
mewakili populasi 

Jenis Analisa Subyektif,interpretatif, analisa semiotik Analisa statistik, deskriptif, 
prediksi sebab akibat dan korelasi 

Kemampuan Periset Kemampuan komunikasi, pengamat an, 
dan keterampilan interpretasi 

Metodologi ilmiah, prosedur statistik, dan 

korelasional 
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Penarikan Kesimpulan 
Sangat terbatas, hanya untuk pengertian 

& wawasan pendahuluan 
Cukup baik untuk penarikan kesim- 
pulan fakta & estimasi keterkaitan 

 

Beberapa teknik metode riset kualitatif yang sering digunakan dalam 

riset pemasaran berdasarkan jumlah responden dan media wawancara, 

seperti diagram berikut ini: 

 

1. Focus Group Discussion (FGD), kelompok yang terdiri dari enam hingga 

dua belas orang yang dipandu seorang moderator, bertujuan 

membahas sikap, persepsi, dan pendapat masing-masing peserta 

secara terfokus. Untuk kelompok lebih kecil, dapat digunakan mini 

group discussion. 

2. In Depth Interview, wawancara terarah yang dilakukan periset terhadap 

seorang responden secara mendalam. 

3. Experience Interview, wawancara terarah yang dilakukan periset 

terhadap seorang ahli atau yang berpengalaman tentang kasus 

pemasaran yang dihadapi secara mendalam. 

4. Projective Technique, teknik riset penjajakan dengan meminta 

responden untuk memproyeksikan perasaan, keyakinan, atau motivasi 

dirinya terhadap seorang, suatu obyek, atau situasi tertentu. 

 Association Technique (with Word or Picture), meminta responden 

meng- ungkapkan apa yang terlintas di benak setelah mendengar 

atau melihat stimulus melalui kata-kata atau pilihan gambar. 

 Completion Technique, meminta responden untuk memberikan 

suatu pernyataan tambahan atau akhiran dari pernyataan situasi 

yang belum lengkap. 

 Role-Playing, meminta responden untuk bermain peran sebagai 

seseorang yang bereaksi atas suatu stimulus yang diberikan. 

 Personalization, meminta responden untuk menciptakan suatu 

kepribadian dalam bentuk benda mati. 

 Psychodrawing, meminta responden abstraksi ide berupa warna, 

bentuk, atau simbol pada sebuah obyek. 
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Focus Group Discussion (FGD) 

Teknik FGD merupakan jenis riset kualitatif yang cukup populer 

dalam riset pemasaran. Tujuan penggunaan FGD sendiri tidak jauh 

berbeda dengan tujuan riset kualitatif secara keseluruhan. Namun 

dibanding teknik riset kualitatif yang lain, FGD memiliki kelebihan dalam 

mengeksplorasi suatu kelompok responden.  

Peran penting yang perlu diperhatikan oleh periset dalam 

pelaksanaan focus group discussion adalah: 

1. Memahami tujuan dan garis besar dari riset yang akan dilakukan. 

2. Mendesain panduan moderator dan alur diskusi disesuaikan dengan tujuan 

riset. 

3. Menyeleksi responden berdasarkan kriteria riset sebagai peserta FGD. 

Umumnya diperlukan 2-4 grup per kategori responden suatu riset 

pemasaran. Jumlah grup dapat bertambah sesuai heterogenitas dari 

kategori responden yang diamati. 

4. Memenej tim bantu pelaksana, antara lain bagian: akomodasi, 

perlengkapan logistik, konsumsi, dan dokumentasi. 

5. Bersama tim menyiapkan fasilitas yang dibutuhkan, yakni: 

a. Khusus FGD: ruang pertemuan khusus (tenang dan lapang), 

konsumsi, penjemputan/pengantaran jika diperlukan, name tag, dan 

VCR. 

b. In Depth Interview dan tambahan FGD: tape recoder dan gift. 

6. Dimungkinkan periset merangkap menjadi moderator memandu 

jalannya FGD, selanjutnya menginterpretasikan dan menganalisa dalam 

sebuah laporan akhir. 

FGD lebih jauh dapat dikembangkan dan dioptimalisasikan bagi 

riset-riset penting pemasaran. Edward F. Fern dalam bukunya, Advanced 

Focus Group Research (2001), menuliskan FGD dapat difungsikan dalam 

tiga tugas utama, yakni: exploratory, clinical, dan experiential. Tugas 

exploratory focus group adalah menciptakan, mengumpulkan, 

mengidentifikasi, menemukan, menjelaskan, dan mendapatkan gagasan, 

perasaan, dan perilaku. 
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Tugas experiental focus group dapat memberikan kesempatan para 

pengambil keputusan untuk mengamati “perilaku alami” dari peserta FGD 

yang ditetapkan sebagai “wakil” populasi. Perilakunya ini dimanifestasikan 

melalui: berbagi pengalaman hidup, berbagi preferensi, maksud dan tujuan, 

serta perilaku. Sedangkan tugas clinical focus group secara lebih luas 

digunakan untuk melihat akibat atau dampak penerapan suatu kebijakan 

pemasaran. Pendekatan ini dikenal juga sebagai group depth interview atau 

group dynamic. Detil dari tugas-tugas FGD dijelaskan dalam tabel berikut. 

FGD UNTUK PENELITIAN TERAPAN (APPLIED RESEARCH) 

Exploratory Clinical Experiental 

 

 Menciptakan 

ide/konsep baru 

 Mengumpulkan 

gagasan- gagasan 

unik 

 Mengidentifikasi 

kebutuhan, harapan, & 

masalah 

 Menemukan: 

penggunaan baru 

untuk produk yang 

sudah ada dan 

produk baru untuk 

penggunaan yang 

sudah ada 

 Menjelaskan: hasil 

survey yang masih 

menimbulkan tanda 

tanya 

 

 Menyikapkan motif 

 Mengungkapkan 

resistensi terhadap 

bujukan 

 Mengungkakan: 

prasangka, penilaian, 

kecenderungan 

 Menganalisa 

kegemaran 

terhadap perilaku 

yang berbeda 

 

 Berbagi pengalaman 

 Memperoleh dalam 

berbagi dalam: sikap, 

preferensi, perhatian, & 

perilaku 

 Memahami: bahasa, 

pengetahuan, & 

pengalaman 

 Mengevaluasi: program 

& strategi, iklan, hasil 

survey, konsep 

produk/layanan, 

kebiasaan konsumsi 

media 
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FGD UNTUK PENELITIAN TEORITIS/AKADEMIS  

(THEORITICAL RESEARCH) 

Exploratory Clinical Experiental 

 

 Menghasilkan 

konstruk teoritis 

 Mengembangkan: 

model, hipotesis, 

teori 

 

 Menjelaskan: 

keyakinan, perasaan, 

& perilaku 

 Mengungkapkan 

alasan- alasan 

preferensi 

 

 Triangulasi dari 

riset kuantitatif 

 Memperkuat 

model, hipotesis, 

teori 

 

Ada tiga kesalahan yang seringkali terjadi dalam pelaksanaan riset 

kualitatif khususnya FGD dan in depth interview, yaitu kesalahan: 

metodologi, prosedural, dan analisa. Kemudian menggeneralisasi informasi 

baru yang diperoleh dari responden sebagai suatu kesimpulan riset. 

Sedangkan contoh kesalahan prosedural yang kerap terjadi ialah periset 

tidak mendefinisikasi tujuan secara jelas. Lalu pemilihan responden yang 

tidak tepat sehingga tidak diperoleh informasi yang diharapkan dan 

cenderung bias. Termasuk pula ketidakmampuan moderator dalam 

mengarahkan FGD serta fasilitas FGD yang kurang diperhatikan sehingga 

mengganggu kenyaman responden. Kepiawaian seorang moderator 

nampak pada kemampuan mengkondisikan grup diskusi sesuai dengan 

tujuan riset. Membangun suasana yang nyaman sehingga dapat 

memancing responden untuk berpendapat secara bebas. 

Untuk kesalahan analisa yang sudah pasti membawa kegagalan 

sebuah riset kualitatif antara lain subyektifitas moderator yang dipengaruhi 

pengetahuan atau pengalamannya. Meski moderator mengetahui jawaban 

secara teoritis, namun tidak boleh mempengaruhi alur pertanyaan dalam 

diskusi dan analisa. Ini prinsip. Moderator harus berposisi sebagai orang 

“awam” (atau berpura-pura “awam”) yang dikarenakan ketidaktahuannya, 

melemparkan pertanyaan melalui jalannya FGD. Pertanyaan yang 

tidak/kurang terjawab baik oleh seorang responden dapat ditanyakan 

kepada responden lainnya secara satu per satu berurutan atau bersilangan 
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posisi duduk responden. Kesalahan lainnya adalah hasil interaksi dalam 

FGD itu dikuantifikasikan, seperti dalam angka indeks, prosentase perilaku 

konsumen, proporsi atas sikap, atau stastistik deskriptif lainnya. 

 

Teknik Bertanya 

Keterampilan kedua setelah kemampuan membangun dinamika 

kelompok, yang perlu dimiliki periset sebagai moderator dalam FGD atau 

sebagai interviewer dalam in depth interview adalah kemampuan bertanya. 

Karena apapun jawaban yang disampaikan responden, terlepas benar atau 

tidak, merupakan tujuan dari riset kualitatif. Beberapa teknik bertanya yang 

sering digunakan antara lain: teknik probing, teknik why-why questions, 

atau teknik what-if. Teknik probing dilakukan untuk mendapatkan jawaban 

yang lebih detil dari responden. Periset bertanya tentang suatu 

hal kepada responden, setiap jawaban yang keluar difokuskan untuk 

ditanyakan beruntun hingga detil jawaban tergali. Berikut contoh periset (T) 

bertanya kepada responden (J) mengenai kebiasaannya mengkonsumsi 

mie instan dengan teknik probing:  

 

Bertanya dengan teknik why-why questions, periset menggali 

beruntun alasan dibalik jawaban atau pendapat responden, seperti 

“mengapa A?” lalu “mengapa tidak B?”. Sedangkan teknik what-if berguna 

untuk meminta pendapat responden tentang suatu pengandaian kondisi 

tertentu. “Seandainya (Jika) Anda merasa tidak pelayanan teller pada Bank 

TRUST apa yang akan Anda lakukan?”. Selain teknik-teknik tersebut, 

periset perlu juga mengetahui pertanyaan dasar dan makna beberapa kata 

tanya dalam bahasa Indonesia, seperti berikut ini: 

1. Pertanyaan Ingatan 

 “Dimana Anda biasa membeli mie instan?” 

 “Anda lebih sering bertransaksi di ATM atau di bank TRUST?” 

2. Pertanyaan Pengamatan 

 “Selama Anda membeli mie instan, apakah pernah mendapatkan isi 

mie instan (mie, bumbu, minyak) yang kurang lengkap?” 

 “Apakah Anda selalu mendapatkan bukti/struk setiap bertransaksi di 
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ATM bank TRUST?” 

3. Pertanyaan Analistik (sebab-akibat) 

 “Mengapa Anda mengkonsumsi mie instan dengan nasi? Apakah 

porsi mi instan kurang bagi Anda?” 

 “Bagaimana  program senyum staf bank TRUST 

terhadap kepuasan pelanggan?” 

4. Pertanyaan Hipotetik (Memancing Praduga) 

 “Apabila Anda mendapatkan mie instan tidak lengkap bumbunya, 

apakah tetap akan Anda konsumsi?” 

 “Apabila transaksi bank TRUST belum dapat dilakukan secara online, …?” 

5. Pertanyaan Proyektif (Mengungkap ke Depan) 

 “Apabila mie instan ditambah kacang garing, apakah Anda menyukainya” 

 “Apabila Anda mendapat hadiah dari bank TRUST, hadiah apa yang 

diinginkan?” 

6. Pertanyaan Perbandingan 

 “Mana yang lebih Anda sukai Mie Enaak atau MieKu?” 

 “Anda lebih menyukai hadiah dari bank itu berupa mobil mewah atau 

uang tunai?” 

Kata-kata “apa”, “siapa”,”kapan”, dan “kapan” adalah kata tanya 

untuk mengungkapkan fakta. Sehingga periset menggunakannya apabila 

ingin responden mengungkapkan apa yang sesungguhnya terjadi atau 

dilakukan responden. Sedangkan “bagaimana” juga dapat digunakan dalam 

pengungkapan yang sama, serta proses analisa dan untuk menyimpulkan. 

Sementara kata “mengapa” lebih digunakan untuk meminta pendapat 

responden pada tahap analisa dan penyimpulan. 

Salah satu jawaban yang menggambarkan tanggapan responden 

yang meragukan ialah jawaban tidak tahu. Seringkali ditemui dalam 

wawancara di lapangan, hal ini perlu diwaspadai oleh pewawancara. 

Sebaiknya pewawancara tidak lekas-lekas meninggalkan pertanyaan itu 

dan pindah ke pertanyaan lain. Jawaban “tidak tahu” perlu mendapat 

perhatian, sebab jawaban itu dapat mengandung beragam arti yakni: 

1. Responden tidak begitu mengerti pertanyaan pewawancara. Untuk 

menghindari jawaban “tidak mengerti”, maka dia menjawab “tidak tahu”. 
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2. Responden sebenarnya sedang berpikir, tetapi karena merasa kurang 

nyaman kalau membiarkan pewawancara menunggu lama, maka ia 

memberikan jawaban “tidak tahu”. 

3. Sering pula dikarenakan responden tidak ingin diketahui jawaban 

sesungguhnya karena bersifat pribadi, maka ia pun mengatakan “tidak 

tahu”. Dapat juga terjadi karena ia ragu-ragu atau takut mengutarakan 

pendapatnya. 

4. Responden memang benar-benar tidak tahu dan itulah jawaban 

sebenarnya. Untuk menghadapi jenis “tidak tahu” selain nomor empat di 

atas, pewawancara perlu mengamati responden dengan cermat, mimik 

atau raut mukanya. Benarkah responden tidak tahu, atau ada hal lain 

dibalik jawabannya. Pewawancara dapat menunggu sejenak (teknik

 silent probe) membiarkan responden berpikir kembali. Atau 

pewawancara dapat mengulangi pertanyaan yang diberikan dengan 

menjelaskan kata- kata yang tidak dimengerti tersebut. 

Kesemua petunjuk praktis di atas hanyalah dalam tips dalam 

bertanya, selebihnya merupakan pengalaman periset mencoba. Karena 

teknik bertanya merupakan keterampilan bukan sebuah ilmu, sehingga 

akan menguasainya bila sering mencoba. 

 

Penyusunan Hasil Riset 

Tahapan sistematis yang perlu dilakukan dalam penyusunan hasil riset FGD 

atau in depth interview adalah: 

1. Dimulai dengan mentranskripsikan hasil wawancara dari alat perekam, 

tape recorder atau VCR. Transkrip mudah ditulis dengan aturan tanya 

(“T:”) dan jawab (“J:”). Hasil lengkap transkrip merupakan data mentah 

yang tetap perlu dilampirkan jika diminta oleh pihak klien. 

2. Kemudian dilakukan kategorisasi data, pengelompokkan tanggapan, 

pernyataan, dan argumen dari responden berdasarkan tema dari 

pertanyaan yang diajukan atau TOR dalam desain riset. 

3. Pemilahan selanjutnya dilakukan untuk membuang “sampah” informasi 

yang tidak atau kurang berguna. Selain tidak memiliki urgensitas 

berdasar tujuan riset, “sampah” ini juga akan mengganggu proses 
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analisa. Ingat GIGO = Garbage In – Garbage Out. 

4. Seusai pengelompokkan dan pemilahan, barulah dibuat resume dari 

masing- masing kategori yang telah dibuat. Resume ini untuk 

mempermudah membaca hasil riset dan proses analisa nantinya. 

5. Pengujian validitas dan reliabilitas dilakukan dengan 

memperbandingkan hasil resume antar grup yang diamati. 

6. Apabila lima tahapan di atas telah sistematis dilakukan, maka tahapan 

akhir yakni analisa sudah pasti akan mudah dilakukan. Hasil analisa dan 

rangkumannya ini kemudian disusun dalam laporan akhir riset. 

Catatan penting dalam penyusunan hasil riset dan laporan akhir, 

yakni periset harus tetap fokus pada tujuan riset dan tidak terperangkap 

pada subyektifitas dan kebingungan di tengah lautan data yang dimiliki. Dan 

hal yang tidak boleh terlupakan dan menjadi kekuatan FGD yaitu komentar 

atau pernyataan spontan responden yang sebelumnya tidak pernah 

dibayangkan periset. Ungkapan-ungkapan orisinal demikian bisa jadi 

representasi dari keadaan “populasi” yang sesungguhnya. Dalam laporan 

akhir riset, ungkapan-ungkapan ini perlu dikutip agar klien sebagai user 

atau pembaca dapat memperoleh cuplikan ilustrasi dari hasil diskusi. 

Mengingat FGD sering digunakan sebagai riset eksplorataris maka 

verifikasi lebih lanjut sikap dan pendapat responden FGD tersebut dapat 

dilanjutkan dengan survey kuantitatif. 
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Contoh Desain Riset FGD “Psikografis Pasar Telepon Seluler/CDMA” 

DISCUSSION GUIDE - FGD 

INTRODUCTION 

 Pendahuluan dan perkenalan. 

 Maksud dan tujuan peserta FGD diundang. 

 Penjelasan penggunaan alat rekam (handycam & Cassette recorder). 

 Hal-hal yang perlu diperhatikan peserta FGD: memberikan 

komentar untuk semua permasalahan yang dilontarkan tanpa 

ragu-ragu berdasarkan pengalaman atau pendapat pribadi, 

tanpa tekanan apapun serta tidak ada jawaban benar atau 

salah. Semua komentar yang diberikan merupakan masukan 

berharga dalam kegiatan FGD ini. 

AWARENESS 

1. Brand Awareness 

2. Product Awareness (Knowledge Product) 

3. Ad Awareness 

4. Service Awareness 

USAGE & HABIT 

1. Usage (Telepon Seluler) 

 Alasan penggunaan (PROBE)? 

 Intensitas penggunaanya (waktu dan lokasi)? 

 Bujet yang diperlukan? Per bulan atau per sekali penggunaan? 

 Alokasi bujet 

2. Habitual User 

 (Melanjutkan point C.1), untuk keperluan: pribadi? 

keluarga? pekerjaan? bisnis? (PROBE)? 

 Alokasi waktu penggunaan? 

 Banyak orang yang menggunakannya? 

 Siapa penanggung jawab pembayaran? 

Individu/bersama? Jika bersama- sama, rumah atau 

kantor, prosentase pembagian? 

 Cara pembayaran? 

 Pernahkah mendapatkan denda? 
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SATISFACTION & CUSTOMER LOYALTY 

1. Satisfaction Atributes 

 Kejernihan suara; 

 Ketersediaan jaringan; 

 Keragaman fitur layanan; 

 Harga pulsa; 

 Layanan customer service; 

 Layanan gangguan; 

 Cara pembayaran; 

 Discount; 

 Prestise; 

 Atribut lainnya …… (PROBE) 

2. Unsatisfaction 

 Keluhan? (PROBE) 

 Mekanisme menyampaikan keluhan? (PROBE) 

 Fasilitas komplain? 

3. Loyalty Atributes 

 Atribut mana yang dianggap paling penting? (PROBE) 

 Loyalty factors? (PROBE) 

SWITCHING BEHAVIORS 

1. Competitor Brand/Product 

2. Competitor Atributes 

 Kejernihan suara; 

 Ketersediaan perangkat; 

 Keragaman fitur layanan; 

 Harga pulsa; 

 Layanan customer service; 

 Layanan gangguan; 

 Mekanisme pembayaran; 

 Address book; 

 Discount; 

 Prestise; 



 

Universitas Esa Unggul 

http://esaunggul.ac.id               17 / 18 
 

 

 Atribut lainnya …… (PROBE) 

3. Switching Behaviors 

NEED & EXPECTATIONS 

1. Kebutuhan? (PROBE); 

2. Harapan? (PROBE); 

FIXED TELEPHONE: PERCEPTION & PERSONIFICATION 

1. Persepsi (PROBE); 

2. Personifikasi produk (PROBE); 

END OF SESSION 

 Ucapan terima kasih. 

 Pembagian gift. 
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