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Abstrak

Analisis Segmentasi Targeting Positioning Terhadap Peningkatan Konsumen di P.D. Lembur
Jaya Natar. Penelitian ini bertujuan : (1) untuk mengetahui segmentasi, Targeting dan
Positioning dalam penjualan roti di P.D. Lembur Jaya Natar. (2) Untuk mengetahui apasaja
kendala dan solusi pada segmentasi, Targeting dan Positioning dalam meningkatkan
penjualan di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Jenis penelitian ini menggunakan metode kualitatif
dan penelitian lapangan. Hasil penelitian ini adalah (1) segmentasi pada Pabrik Roti P.D.
Lembur Jaya bervariasi. Ada segmentasi Geografis dimana pasar sasarannya adalah
masyarakat menengah ke bawah. Ada segmentasi Demografis yang mana cakupannya
meliputi anak anak hingga orang dewasa. Ada segmentasi Psikografis gaya hidup masyarakat
menengah kebawah tidak menganggap roti sebagai makan utama. (2) Targeting pada PD.
Lembur Jaya dilihat dari harganya untuk menengah kebawah. Roti P.D. Lembur Jaya bekerja
sama dengan beberapa mini market untuk menawarkan menu dan juga pemesanan. (3)
Positioning dalam hal ini merupakan roti yang paling banyak diminati oleh kalangan
masyarakat dengan jenis roti dan harga yang bervariasi.”.

Kata Kunci: Segmentasi, Targerting, dan Positioning.

Abstract

Targeting Positioning Segmentation Analysis of Increasing Consumers in P.D. Overtime Jaya
Natar. This research aims: (1) to determine segmentation, targeting and positioning in bread
sales at P.D. Overtime Jaya Natar. (2) To find out what are the obstacles and solutions to
segmentation, targeting andpositioning in increasing salesatthe P.D. Bakery Factory. Overtime
Jaya. This type of research uses qualitative methods and field research. The results of this
research are (1) segmentation at the P.D. Bakery Factory. Jaya overtime varies. There is
geographic segmentation where the target market is the lower middle class. There is a
demographic segmentation whose coverage includes children to adults. There is a
psychographic segmentation of the lifestyle of lower middle class people who do not consider
bread as the main food. (2) Targeting P.D. Overtime Jaya can be seen from the prices for the
lower middle class. Bread P.D. Lembur Jaya collaborates with several mini markets to offer
menus and orders. (3) Positioning in this case is the bread that is most in demand among the
public with various types of bread and prices.

Keywords: Segmentasi, Targeting, and Positioning.
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Pendahuluan
Era globalisasi mengakibatkan persaingan di segala bidang usaha menjadi
semakin ketat. Menghadapi hal tersebut maka perusahaan harus berorientasi pada
pemasaran /marketing oriented di mana semua kegiatan perusahaan diarahkan
untuk memenuhi keinginan konsumen sehingga tercipta suatu kepuasan. Dengan
terpenuhinya keinginan yang pada akhirnya memberikan kepuasan kepada
konsumen, perusahaan tidak perlu takut akan kehilangan konsumen walaupun di
tengah banyak pesaing. Salah satu contoh bidang usaha yang menunjukkan adanya
persaingan yang ketat. Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) sangat memiliki
peranan penting dalam lajunya perekonomian masyarakat. (Undang-Undang No. 70
Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro Kecil Menengah) usaha ekonomi produktif yang
berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha yang
bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai
atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau
usaha besar, juga sangat membantu negara/ pemerintah dalam hal penciptaan
lapangan kerja baru dan lewat Usaha Kecil Menengah juga banyak tercipta unit kerja
baru yang menggunakan tenaga-tenaga baru yang dapat mendukung pendapatan
rumah tangga. Selain dari itu Usaha Mikro Kecil Menengah juga memiliki fleksibilitas
yang tinggi jika dibandingkan dengan usaha yang berkapasitas lebih besar.
Kepopuleran roti di dunia bisnis kuliner, menjadi salah satu faktor bisnis toko
roti (bakery) diIndonesia mulai marak bermunculan. Hal ini diikuti dengan
persaingan sesama industriroti yang semakin pesat dilndonesia. Persaingan ini dapat
memberi pengaruh terhadap keuntungan yang akan didapatkan oleh perusahaan,
maupun untuk konsumen yang membeli produk dari perusahaan tersebut. Salah satu
cara untuk mempertahankan eksistensi bisnis toko roti dalam persaingan bisnis
adalah dengan selalu menjaga kualitas dan mutu dari produk maupun layanan yang
dihasilkan oleh perusahaan. Kualitas merupakan salah satu hal yang
dipertimbangkan konsumen dalam membeli suatu produk. Apabila kualitas dari
produk yang dihasilkan suatu perusahaan itu baik, maka konsumen akan puas,

percaya dan dapat merekomendasikan produk yang dibeli kepada kerabatnya
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(Anggrahini Dewanti, Putu Dana Karningsih, Martian Sulistiyono, 2015). Hal ini akan
akan berdampak pada keuntungan bisnis yang akan didapatkan oleh perusahaan.
Menurut penelitian Garcia, et al. (2019) perhatian yang lebih besar harus diarahkan
pada aspek higienis yang terkait dengan lingkungan tempat penyimpanan produk
maupun bahan produksi roti. Roti adalah salah satu jenis perishable product.

Perishable productadalah produk yang mudah rusak, memiliki umur simpan
pendek dan nilainya dapat menurun secara bertahap seiring waktu karena
kerusakan, kegagalan, maupun penguapan. Produk-produk ini cenderung dapat
membusuk dan rusak selama transportasi dan penyimpanan, sehingga struktur
rantai pasokan mereka lebih kompleks, tidak pasti. dan memiliki kerentanan yang
lebih tinggi. Adapun Pabrik roti ala rumahan ini perlu dikelola secara profesional
dengan adanya pabrik rumahan. Roti berbagai macam rasa ini termasuk ke dalam
golongan usaha UMKM pelayanan makanan dan yang dikelola secara professional
dengan lebih mengutamakan rasa serta kecepatan pelayanan, kepraktisan dan
percepatan frekuensi silih berganti. Setiap perusahaan bersaing untuk memikat
konsumen dan mempertahankan eksistensinya. Oleh karena itu diperlukan suatu
kebijakan yang tepat dalam menyusun dan menetapkan strategi segmentasi,
targeting, positioning agar usahanya bisa tetap bertahan dan dapat bersaing dengan
bidang usaha lainnya. Dalam perusahaan Segmentasi, Targeting, Positioning
sangatlah penting,untuk meraih pangsa pasar di tengah pasar yang sangat kompetitif
ini.

Segmentasi pasar atau segmenting Menurut Sojan Assauri (2015:144)
“Segmentasi pasar adalah membagi-bagi pasar menjadi beberapa kelompok pembeli
berbeda yang mungkin memerlukan produk atau jasa yang berbeda pula”.
Segmentasi pasar dimulai dari mengidentifikasi mass market (pemasaran massal)
atau pemasaran segmen. Dengan demikian segmentasi pasar memiliki beberapa
keuntungan dibandingkan mass market antara lain perusahaan dapat menciptakan
produk dan layanan yang cocok atau sesuai dengan target market

Target (targeting) merupakan kegiatan memilih satu atau bahkan lebih
segmen pasar yang akan di jadikan sasaran. Atau bagaimana cara memaksimalkan
suatu pasar, dalam menentukan target perusahaan biasanya menggunakan proritas

variabelitas serta flesibilitas (Achrol and Kotler, 2007). Definisi lain mengatakan
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targeting merupakan suatu proses penilaian terhadap segmentasi serta menitik
beratkan strategi pemasaran yang terjadi pada kelompok orang yang mempunyai
kemampuan dalam merespon hal yang ditawarkan oleh perusahaan (Ningsih, 2020).

Menurut Yusuf (2022) dikutip dari (Kotler et al, 2020) Positioning adalah
bagaimana memposisikan produk suatu perusahaan di benak calon pembeli. Untuk
membuat unique selling point (USP), perusahaan perlu memahami bagaimana merek
dari segmen tersebut diposisikan di benak pembeli. Menurut Kotler (2007:375)
Positioning adalah tindakan merancang tawaran dan citra perusahaan sehingga
menempati posisi yang khas (dibandingkan para pesaing) di dalam benak pelanggan
sasarannya. Hasil akhir positioning adalah terciptanya proporsinilai yang pas, yang
menjadi alasan bagi pelanggan untuk membeli. Menurut Porter sebagaimana dikutip
olehJames dan Kalu (2015) tujuan perusahaan melakukan strategi positioning adalah
untuk menciptkan keunggulan kompetetif untuk mempertahankan keunggulan yang
sudah dicapai dalam persaingan bisnis.

Banyaknya para pelaku usahayangterletak di wilayah Natar Lampung Selatan
mengalami fluktuasi yang menyebabkan penurunan pendapatan yang tidak stabil
dalam mempertahankan usahanya hingga dapat membuat usaha tersebut gulung
tikar secara perlahan, namun dengan adanya peningkatan konsumen yang dilakukan
oleh Segmentasi, Targeting, Positioning. Segmentasi, Salah satunya adalah Pabrik P.D.
Lembur Jaya Natar menciptakan sebuah roti yang enak, berkualitas, murah dan bisa
dijangkau oleh semua kalangan masyarakat menengah keatas dan bawah. Pabrik P.D.
Lembur Jaya tentunya memiliki permasalahan dalam kesulitan terhadap peningkatan
konsumen untuk usaha yang berdiri pada tahun 2017, maka para pemilik usaha
tentunya memikirkan cara dalam mempertahankan pendapatan maupun
mempertahankan pelanggan.

Ditengah-tengah maraknya pembukaan warung makan di Desa Natar P.D.
Lembur Jaya Natar tetap bisa menjaga eksistensinya untuk menarik banyak
konsumen datang berkunjung dan mengkonsumsi produknya. Tentu hal ini didukung
dengan penerapan segmentasi, targeting dan positioning. Akan tetapi penerapannya

belum maksimal sehingga membuka peneliti ingin mengetahui lebih jauh tentang
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penerapan segmentasi, targeting dan positioning yang saat initengah dijalankan oleh
warmindo dalam mengembangkan usahanya. Berdasarkann latar belakang dengan
fenomena diatas, maka penulis tertarik untuk meneliti lebih jauhlagi di km warmindo
tentang “Pengaruh Segmentasi , Targeting, Positioning Terhadap Peningkatan
konsumen di P.D. Lembur jaya Natar”.

P.D. Lembur Jaya Natar adalah salah satu milik warga yang ada di Lampung
Selatan Kecamatan Natar Desa Natar . Pabrik P.D. lembur Jaya didirikan oleh Bapak
Atta yang merupakan salah satu industriyang bergerakdibidang pengolahanrotidan
kue. Beliau merintis usahanya pada bulan Agustus tahun 2016 yang dahulu dikenal
dengan nama “Roti Ngampas” yang terletak di Jalan Ahmad Dhani Natar Lampung
Selatan . Pada awalnya Bapak Atta dahulunya merupakan karyawan dari Roman
Bakery dan dahulunya pabrik ini hanya mengolah produk olahan rumahan yang
dibuat oleh ibu Nay . Beliau terus menekuni usaha ini hingga pada akhirnya usaha ini
terus berkembangdan padatahun 2019 mendapat merk dagangyaitu “8”. Pada tahun
2010 pabrik P.D. Lembur Jaya Natar membuka toko pertamanya yang terletak di jalan
Ahmad Dhani. Pabrik Roti ini selain memiliki berbagai macam aneka roti mulai dari
varian rasa serta bentuk roti yang unik.

Pabrik pusat produksi roti P.D. Lembur Jaya Natar terletak di jalan Ahmad
Dhani Sari Rejo Natar, Lokasi pabrik pusat produksi sangat strategis karena terletak
di pemukiman warga, ketersediaan sumber air bersih, kemudahan dalam merekrut
tenaga kerja, ketersediaan sarana dan prasarana yang memadai serta kemudahan
dalam telekomunikasi, selain itu sistem transportasijalan menuju pabrik yang mudah
juga mempermudah sistem pemasaran produk, gambar pusat pabrik P.D. Lembur
Jaya Natar.

Persaingan pasar industri usaha kecil dan menengah sangat bergantung pada
tingkat produk yang berkembang dari kualitas yang ditawarkan kepada konsumen.
Banyaknya pesaing dalam usaha kecil dan menengah menjadikan perusahaan harus
menerapkan strategi pemasaran yang lebih baik dan efektif. Dengan begitu
Segmentasi, Targeting dan Positioning yang lebih baik akan menghasilkan profit yang
baik juga bagi usaha tersebut. Banyaknya perusahaan Roti di Natar, menyebabkan
persaingan usaha antar perusahaan roti akan semakin ketat. Setiap perusahaan roti

mempunyai cara dan strategi pemasaran yang berbeda untuk mempertahankan
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eksistensi perusahaan roti tersebut. Baik dari segi rasanya, kualitasnya, tampilannya.
Pada tahun 2020 sampai 2021 mengalami penuruan omset dikarenakan covid dan
pemilu, menurunnya angka konsumen dan juga pemilu menyebabkan penuruan
pembeli roti yang ada di P.D. Lembur jaya. Namun setelah covid dan pemilu berakhir
pabrik roti mengalami peningkatan hanya naik 20%. Perusahaan roti juga
bergantung dengan harga gandum yang ada di Luar Negeri, karena di Indonesia tidak
ada gandum, ketika harga gandum naik maka pabrik roti mengalami kerugian yang
lumayan besar namun ketika harga gandum turun membuat pabrik roti tersebut
meningkat,

Berkaitan dengan permasalahan di atas maka dari itu penulis menentukan
penelitian pada perusahaan dagang P.D. Lembur Jaya Natar, dengan diadakanya
penelitian di P.D. Lembur Jaya Natar, peneliti mempunyai harapan supaya setelah
penelitian ini selesai maka akan adanya perubahan di perusahaan P.D. Lembur Jaya
Natar dalam memasarkan produknya dan tingkat produktifitasnya serta kualitasnya

lebih meningkat dari sebelumnya.

Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualititatif
pada Toko P.D Lembur Jaya Natar yang beralamat di JL. Ahmad Dhani Kecamatan
Natar Desa Natar di rentang waktu bulan Februari 2024 Sampai Selesai. Adapun
pengambilan data dalam penelitian ini menggunakan observasi, wawancara serta
dokuemntasi kepada informan yang berjumlah 23 orang yang terdiri dari pemiliki
serta karyawan P.D Lembur Jaya Natar. Data yang didapat kemudian uji dengan

melakukan reduksi data dan analisis sehingga mendapatkan kesimpulan.

Hasil dan Pembahasan.
Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya menentukan Segmentasi, Targeting, dan
Positioning dalam Peningkatan Konsumen di P.D. Lembur Jaya

A. Segmentasi
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Dalam melihat pasar, perusahaan harus kreatif dan inofatif menyikapi
perkembangan yang sedang terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal
yang menetukan keseluruhan aktifitas perusahaan. Segmentasi adalah
mengemukakan bahwa segmen pasar terdiri dari kelompok pelanggan yang memiliki
sekumpulan kebutuhan dan keinginan serupa. Dari hasil temuan peneliti bahwa dari
segi segmentasi penjualan yang ada pada Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini, sangat
bervariasi mulai dari segmentasi geografi, demografi, dan psikografi.

1) Segmentasi geografis

Segmentasi geografi adalah segmentasi yang membagi pasar membagi unit
geografis yang berbeda-beda seperti Negara, daerah otonomi, iklim, atau kawasan
pemukiman, mengidentifikasi tempat atau wilayah dimana pasar berada, misalnya
besarnya wilayah iklim, kepadatan penduduk, dan kondisi fisik. Dalam segmentasi
geografi pasar dibagi menjadi unit geografis seperti Negara, propinsi, kota, atau
lingkungan. Segmentasi demografis diperoleh dengan jalan membagi pasar kedalam
kelompok yang didasarkan pada variabel demografis seperti umur, jenis kelamin,
jumlah anggota keluarga, tipe family, siklus hidup family, kedudukan (occupation),
pendidikan, agama, suku bangsa dan kebangsaan. Variabel demografis merupakan
dasar yang paling popular untuk membedakan kelompok konsumen (berbeda: umur,
tingkat pendidikan, tingkat penghasilan, suku bangsa dan agama). Salah satu alasan
yang kuat ialah kebutuhan, prefensi “usage rate” para konsumen yang sering
berkolerasi sangat kuat dengan variabel demografis.

Alasan yang lainya segmentasi demografi lebih mudah diatur jika
dibandingkan dengan jenis variable lainya. Segmentasi ini dilakukan dengan
membagi pasar kedalam kelompok-kelompok berdasarkan variabel demografi
Seperti usia, jenis kelamin, pekerjaan, agama ras dan kelas social. Variable-variabel
demografiadalah dasar yang paling popular untuk membedakan kelompok kelompok
pelanggan. Pada segmentasi geografi peneliti menemukan bahwa di Pabrik Roti P.D.
Lembur Jaya ini untuk segmentasi geografi berada di wilayah semi kota atau di
pinggiran kota namun secara destinasi wilayah, untuk wilayah ini ini cukup padat
kendaraan, sehingga untuk segmen pasar bisa berada diwilyah semi kota, untuk
pelanggan disini mulai dari kalangan ibu rumah tangga, warung kelontong, mini

market dan juga para tetangga desa sehingga Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini sangat
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cepat terdengar oleh masyarakat akan hal keunikan dan keunggulan dari roti-roti
yang lain. Penerapan segmentasi pasar yang dilakukan Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya
berdasarkan geografis meliputi wilayah Natar yang letaknya berdekatan dengan
perumahan, Jalan Raya. Puskesmas, pasar Natar. Hal ini perlu dipertimbangkan
karena menentukan lokasi dan wilayah sangat penting untuk mendirikan sebuah
bisnis atau usaha. Seperti hal nya penentuan lokasi Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Hal
ini bersesuaian dengan teori yang dikatakan oleh kasmir. Dalam pemilihan dan
penentuan lokasi harus mempertimbangkan hal-hal sebagai berikut:

a) Dekat dengan kawasan industri atau pabrik

b) Dekat dengan dengan perkantoran

c) Dekat dengan pasar

d) Dekat dengan perumahan atau masyarakat

e) Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada disatu lokasi.

Dari data di lapangan di atas, terdapat kesesuaian dengan teori yang telah
diungkapkan oleh Sofyan Assauri bahwa Segmentasi pasar ini dilakukan dengan
mengelompokkan konsumen menjadi bagian pasar menurut skala wilayah atau letak
geografis, yang dapat dibedakan berdasarkan: a) Wilayah, b) Iklim c) Kota atau Desa.
2) Segmentasi demogafis

Sedangkan secara demografi kafe kancakona kopi ini dapat diketahui bahwa
penerapan variable demografi dapat mengetahui konsumen Pabrik Roti P.D. Lembur
Jaya sebagian besar pelanggan adalah usaha peseorangan seperti mini market,
warung warung klontong.

Hasil darianalisa variable demografis mengenai umur atau usia berdasarkan
observasi dan wawancara dapat dinyatakan bahwa sebagian besar konsumen Pabrik
Roti P.D. Lembur Jaya yang usianya muali sekitar 18 tahun ke Atas. Segementasi
demografis bagi Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya sangat penting dan ini menjadi acuan
untuk kedepannya dalam mengetahui kedudukan konsumen karena dalam
penentuan seperti umur, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan pengahasilan. Dari
data di lapangan di atas, terdapat kesesuaian dengan teori yang telah diungkapkan

oleh J. Supranto bahwa Segmentasi demografis diperoleh dengan jalan membagi
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pasar kedalam kelompok yang didasarkan pada variabel demografis seperti umur,
jenis kelamin, jumlah anggota keluarga, tipe family, siklus hidup family, kedudukan
(occupation), pendidikan, agama, suku bangsa dan kebangsaan.

3) Segmentasi Psikografis

Di dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi ke dalan kelompok berbeda
berdasarkan kelas sosial, gaya hidup dan atau kepribadian (personality). Orang di
dalam kelompok demografis yang sama dapat menunjukkan profil psikografis yang
berbeda Segmentasi psikografi merupakan segmentasi yang dibagi menjadi
kelompok yang berbeda yang berbeda-beda berdasarkan karakteristik gaya hidup
dan kpibadian konsumen. Istilah psikografi mengambarkan faktor-faktor psikografi
yang membentuk konsumen.

Selanjutnya adalah penerapan pasar berdasarkan psikografis yang dilakukan
oleh Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya merupakan untuk menentukan pelanggan atau
konsumen berdasarkan karakteristik. Segmen pasar ini dilakukan dengan
mengelompokan konsumen atau pembeli menjadikan pasar meneurut variabel pola
atau hidup (life style) kepribadian (personality) dan kelas sosial. Berdasarkan
informasiyang di gali dari beberapa pengurus Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya diketahui
bahwa segmentasi berdasarkan variabel psikografi dikafe Pabrik Roti P.D. Lembur
Jaya adalah ibu rumah tangga, pemilik too-toko mini market, warung kelontong dan
tetangga desa, namun dalam perkembangannya Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini
menyeser dalam semua kalangan untuk kelas sosial mulai dari yang berada
menengah kebawah. Hal ini bersesuaian dengan teori yang dijelaskan oleh R. kasali.
Bahwa dalam segmen psikogarfis kelas social dan gaya hidup dapat digunakan untuk
mengelompokan konsumen kedalam segmentasi-segmentasi.

B. Targeting
Menghadapi beberapa kelompok segmen (lama maupun baru), perusahaan harus
mempertimbangkan segmen mana yang harus dipilih, dikembangkan dan mana yang
harus ditinggalkan. Setelah membagi-bagi dan memetakan pasar dalam beberapa
segmen, selanjutnya yang dilakukan adalah penentuan target pasar akan dibidik.
Targeting merupakan satu atau beberapa segmen pasar yang senantiasa fokus,
untuk itu diperlukan analisis atas dayatarik segmen dan kekuatan bisnis untuk

memanfaatkan suatu peluang yang ada. Adapun analisis target pasar adalah kegiatan
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untuk melakukan evaluasi daya tarik masing-masing segmen dan kemudian memilih
segmen-segmen yang dituju.

Dalam menentukan segmen pasar yang dituju, perusahaan terlebih dahulu harus
mengenali seberapa luas pasar yang dimasuki. Pada saat melakukan evaluasi segmen
yang akan dituju terdapat beberapa hal yang harus diperhatikan, seperti ukuran
segmen, pertumbuhan segmen, daya tarik structural, tujuan perusahaan, dan sumber
daya perusahaan guna memastikan penetapan segmen yang dilakukan oleh
perusahaan tetap fokus pada target perusahaan yang ingin dicapai.

Targeting atau membidik target market yang dipilih dalam analisa yang dilakukan
oleh Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Ada beberapa segmen yang dilakukan oleh Pabrik
Roti P.D. Lembur Jaya dalam menunjang target market sehingga mampu untuk
mendorong kemajuan Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Dalam temuan peneliti untuk
targeting yang ada di Pabrik P.D. Lembur Jaya kami mengumpulkan beberapa
informasi bahwa ada beberapa segmen yang bisa saling mendukung untuk kemajuan
Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya seperti halnya berikut ini:

1) Untuk Single segmen consentracion

Jadi dari penjelasan diatas dijelaskan bahwa, Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya
tidak hanya fokus pada satu segmen saja, bahkan terhadap pelanggan pun
Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya terbuka untuk pesanan siapa saja. Seperti yang
diutarakan oleh Bapak Atta bahwa Pabrik Roti ini tidak bisa hanya berfokus
pada satu segmen pemasaran saja. Karena Pabrik Roti ini sangat berbeda
dengan perusahaan ataupun makanan yang lainnya. Di Pabrik Roti itu menjual
berbagai varian menu rasa dengan harga yang terjangkau.

Hal yang paling sederhana, perusahaan memilih segmen tunggal yaitu
Melalui pemasaran yang terkonsentrasi, perusahaan mencapai suatu posisi
pasar yang kuat di dalam segmen berkat pengetahuannya yang luas mengenai
kebutuhan segmen yang dilayani dan reputasi khusus yang diperolehnya, yaitu:

a) Perusahaan memilih berkonsentrasipadasatu segmen tertentu. Keputusan ini

didasarkan pada pertimbangan perusahaan yang memiliki dana terbatas,
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tetapi segmen tersebutmerupakan segmen yang paling tepat sebagailandasan

untuk ekspansi ke segmen lain.

b) Melalui konsentrasi-spesialisasi produk, distribusi dan promosi pada satu

segmen saja, perusahaan dapat memperoleh posisi pasar yang kuat dalam
segmen yang dipilih. Posisi yang kuat di dapat dari pemahaman kebutuhan
konsumen dan reputasi khusus yang diperoleh. Di Pabrik Roti P.D. Lembur
Jaya ini masih belum dibuat acuan karena memang kalau kita mengaca bahwa
untuk sekelas roti atau tempat ini biasanya tidak bisa di ukur dari satu
segemen saja. Misal dari segi profesi Pabrik ini tidak hanya dari kalangan
menegah ke atas saja melaikan dari kalangan menengah kebawah dan juga
masyarakat umum, dari segi gaya hidup disini juga ada yang dari orang-orang
pedesaan atau dari kalangan semi kota, memang untuk lokasi sendiri Pabrik

Roti ini berada di daerah pedesaan.

2) Selective specialization

Daripenjelasaan diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan penggunaan
spesialisasi selektif ini semata-mata untuk menghindari terjadinya penurunan
penjualan. Maka dari itu Pabrik P.D. Lembur Jaya menyediakan banyak varian
rasa Roti dari harga Rp. 3000-, - Rp. 15.000-, agar semua kalangan bisa
menikmati roti daan dapat memenuhi keputusan pelanggan. Perusahaan
memilih sejumlah segmen pasar yang menarik dan sesuai dengan tujuan dan
sumber daya yang dimiliki. Keputusan penggunaan spesialisasi selektif dapat
menhindari terjadinya penurunan penjualan perusahaan. Selective
specialization maksudnya perusahaan menyeleksi beberapa segmen, segmen
yang dipilih mungkin tidak saling berhubungan atau membentuk sinergi, tetapi
masing-masing segmen menjanjikan uang, strategi ini lebih dipilih oleh
perusahaan untuk menghindari kerugian, walau salah satu segmen tidak
produktif, tetapi perusahaan memperoleh pendapatan dari segmen yang lain.
Pada segmen ini sepertitemuan peneliti bahwa Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini.
Banyak bebrapa varian roti dan juga aneka menu-menu roti yang kiranya bisa
menunjang dariomset Pabrik Roti P.D. Lembur Jayaini, daribeberapa menuroti
di Pabrik ini pelanggan sendri sudah seakan terpetakan, dari kalangan

menengah kebawah misalmnya mereka lebih suka pada roti bling-bling atau
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mini kombinasi. Kalau dari kalangan ibu rumah tangga mereka lebih suka roti
rasa coklat kacang yang memang sudah disiapkan untuk beberapa target
konsumen di Pabrik P.D. Lembur Jaya.

3) Produck specialization

Dari penjelasaan diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan penggunaan
spesialisasi selektif ini semata-mata untuk menghindari terjadinya penurunan
penjualan. Maka dari itu Pabrik P.D. Lembur Jaya menyediakan banyak varian
rasa Roti dari harga Rp. 3000-, - Rp. 15.000-, agar semua kalangan bisa
menikmati roti daan dapat memenuhi keputusan pelanggan.

Produck specialization Maksudnya perusahaan berkonsentrasi membuat
produk kusus atau tertentu melalui cara ini, perusahaan membanguan repotasi
yang kuat di pruduk yang spesifik. Namun resikonya tetap ada, yaitu apabila
terjadi kekurangan bahan untuk membuat produknya atau keterlambatan
melakukan perubahan teknologi. Untuk pada segmen ini di Pabrik P.D. Lembur
Jaya mempunyai beberapa produk atau menu yang memang sangat spesial
seperti yang peneliti dapatkan bahwa menu yang sangat spesial yakni bling-bling,
mini combinasi, coklat kacang, karena yang unik adalah dalam nama yang unik
juga rasa yang. Jadi memang yang ini untuk menjaga kualitas rasa roti.

4) Market specialization

Dalam sepsialisasi pasar, perusahaan memusatkan diri pada upaya
melayani berbagai kebutuhan dari suatu kelompok customer tertentu.
Maksudnya adalah perusahaan berkonsentrasi melayani berbagai kebutuhan
dalam kelompok tertentu. Perusahaan memperoleh repotasiyang kuat untuk dan
menjadi chanel untuk semua produk baru yang dibutuhkan dan digunakan oleh
kelompok tersebut, resiko kerugian akan timbul apabila kelompok tadi
mengurangi pembelian atau kebutuhan. Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya adalah
dengan memanfaatkan para marketing atau sales unttuk menawarkan kepada
warung-warung, mini market atau untuk menawarkan menu dan juga pelayanan
tempat Pabrik yang kami sediakan. Dari penjelasan diatas, Market Specialization

Pabrik P.D. Lembur Jaya menggunakan atau memanfaatkan sales marketing
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5)

untuk berkeliling ke warung klontong, mini market, tetangga desa untuk
menawarkan menu varian rasa roti yang banyak. Dan ada juga yang langsung
datang ke tempat pabrik untuk memesan roti tersebut.
Ful Market Coverage
Melayani semua kelompok customer dengan semua produkyang mungkin
dibutuhkan. Perusahaan yang memiliki sumber daya yang kuat cenderung
menggunakan strategi ini. Maksudnya adalah perusahan berusaha melayani
semua kelompok dengan produk yang dibutuhkan, Namun hanya perusahaan
besar yang melakukan, untuk menciptakan kepuasan konsumen, pemasar dapat
melakukan defrensiasi, namun defrensiasi dapat meningkatkan biaya
perusahaan. Secara umum, hal ini akan tetap bermanfaat kususnya apabila
dikaitkan dengan Strategi probability. Namun perusahaan sebaiknya berhati-hati
agar tidak terjadi over segmenting. Untuk mendapatkan target pasar sesuai
dengan sasaran.
Ada kriteria yang harus dilakukan oleh perusahaan dalam menentukan

segmen mana yang akan dijadikan taget diantaranya adalah :

a) Perusahaan harus memastikan segmen yang dituju harus cukup besar dan

bisa menguntungkan bagi perusahaan
b) Strategi targeting yang didasarkan pada keunggulan secara kompetitif
perusahaan

c) Segmen yang dituju didasarkan situasi persaingan

Bahwa untuk Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya untuk semua kalangan mulai
menegah ke bawah hingga menengah keatas mulai dari anak-anak hingga para
Ibu rumah tangga yang biasanya pesan roti di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini,
Pabrik ini terbuka untuk siapapun dan dari kalangan manapun sehingga Pabrik
P.D. Lembur Jaya melayani semua konsumen.

Dari data lapangan diatas, terdapat kesesuaian dengan teori yang telah
disampaikan oleh Bapak Atta, bahwa Targeting adalah strategi pengalokasian
sumber daya perusahaan secara efektif, Karena sumber daya yang dimiliki
terbatas. Dengan menentukan target pasar sasaran, ada lima pilihan, sebagai

berikut: a). Konsentrasi segmen tunggal, b).Selective specialization, c).Produck
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specialization Produck specialization, d). Market specialization, e). Ful Market
Coverage
C. Positioning

Positioning adalah pernyataan mengenai bagaimana identitas produk atau
perusahaan tertanam dibenak konsumen yang mempunyai kesesuaian dengan
kompetensi yang dimiliki perusahaan untuk mendapatka kepercayaan, kredibilitas
dan pengakuan dari konsumen.

Tujuan dari positioning adalah untuk menciptakan citra yang berguna
memperkenalkan bisnis dan produk dibenak para konsumen. Pada setiap segmen
pasar, akan terdapat sejumlah bisnis yang menawarkan manfaat produk yang sama
sebagaipersaingan dalam mencari konsumen. Dengan memfokuskan diri pada posisi,
anda dapat menawarkan suatu produk yang secara mutlak berbeda dengan produk
lainnya.

Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya membangun image tersendiri bagi peninkmat roti di
Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Penilaian atau kesan yang baik sesungguhnya
diciptakan dari berbagai komponen seperti pelayanan, produk, cita rasa, keunikan
dan lainnya.

1) Penetapan Posisi Melalui Ciri Produk
Strategi penetapan posisi yang paling banyak digunakan adalah
menghubungkan produk dengan ciri yang mudah dikenali seperti warna rasa
keunikan dan lain-lain.. Seperti halnya yang dilakukan oleh Pabrik Roti P.D.
Lembur Jaya ini berpusat pada cita rasa khas dan berbeda dariroti-roti yang ada
kemudian pada pelayanan di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ada yang unik yakni
disini ada “Jum’at Berkah”.
2) Penetapan Posisi Melalui Manfaat
Hal ini juga dilakukan oleh Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya. Seperti
pemilihan bahan dan kualitas roti selalu dijaga dan lain sebagainya. Seperti roti
memiliki manfat dari roti untuk kesehatan diantaranya menurunkan berat
badan, mencegah penyakit jantung dan lain-lain”

3) Penetapan Posisi Berdasarkan Penggunaan
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Dalam penetapan posisi berdasarkan penggunaan, perusahaan atau
pemasaran berupaya memposisikan merek mereka sebagai produk yang
berhubungan dengan penggunaan atau kesempatan tertentu. Penentuan posisi
merupakan unsur yang ditonjolkan oleh perusahaan atau pesaingnya. Pabrik Roti
P.D. Lembur Jaya lebih menonjolkan rasa keunikan, varian rasa, brand roti dan
kualitas rasa sehingga Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya mampu bersaing denganroti-
roti yang lain sehingga milih kualitas roti yang bagus seperti : roti rasa coklat
kacang, bling-bling, mini kombinasi serta super jumbo.

4) Penetapan Posisi Menurut Pemakaian

Hal ini merupakan posisi produk sebagai yang terbaik dalam sejumlah
kelompok pemakai. Dalam artian produk tersebut memiliki pasar sasaran sesuai
dengan customer yang mempunyai selera masing-masing. Dalam hal ini Pabrik
Roti ini menempatkan menu-menu yang memang semuanya diminati oleh para
konsumen dari Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya ini. Sehingga para konsumen sudah
mengerti menu mana yang akan dipesan sesuai selera. Oleh karenanya dalam
memposisikan produk pada benak konsumen harus benar-benar memberikan
pemahaman kepada konsumen terhadap produk kita, dengancara konsumen
mampu memperoleh informasi yang jelas, membentuk persepsi, dan konsumen
mampu membentuk persepsi sebagai pengambilan keputusan agar tidak terjadi
kesalahan - kesalahan positioning.

Dari data lapangan diatas, terdapat kesesuaian dengan teori yang telah
diungkapkan oleh Titik Nurbiyati dan Mahmud Mahfoedz, bahwa Strategi penetapan
posisi ditetapkan melalui salah satu dari empat pendekatan sebagai berikut:

a) Penetapan posisi melalui ciri produk,
b) Penetapan posisi melalui Harga dan Kualitas,
c ) Penetapan posisi berdasarkan penggunaan,

d ) Penetapan posisi berdasarkan pengguna produk.

Kendala dan solusi pada Segmentasi, Targeting, dan Positioning dalam
meningkatkan konsumen di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya
Dalam melakukan strategi pemasaran tentunya ada yang namanya kendala-

kendala yang dihadapi oleh Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya, seperti peneliti temukan
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bahwa kendala yang ada Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya pada pemasaran karena pada
tahap ini Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya masih belum optimal dan juga dan untuk
kendala selanjutnya adalah pada menjaga kualitas roti karena yang menjadi chef
hanya satu orang saja yang lainnya masih tahap belajar.

Sedangkan untuk solusi seperti peneliti yang bisa disimpulkan bahwa Pabrik
Roti P.D. Lembur Jaya adalah pada sisi manajemen yang harus diperbaiki dan
tentunya inovasi-inovasi yang baru yang perlu di adakan.

Kemudian kontroling mutu yang mana pada hampir setiap hari pihak
manajemen mendatangi Pabrik P.D. Lembur Jaya untuk mengecek kualitas rasa, jika
tidak sesuai dengan kualitas rasayang ada Pabrik P.D. Lembur Jaya maka hal ini perlu

di evaluasi kembali.

Simpulan

Penerepan strategi pemasaran STP (segmentasi, targeting dan positioning)
dalam penjualan Roti di P.D. Lembur Jaya Natar. Tiga langkah utama dalam
pemasaran yaitu STP (segmentasi, targeting dan positioning)
1.Segmentasi

Pada segmentasi ini Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya, sangat strategis dalam
bentuk komponennya. Dalam beberapa analisis dalam komponen segementasi untuk
perkembangan dari masing-masing point sudah berjalan dan bahkan sangat
bervariasi. Mulai dari segementasi geografi segmentasi demografi dan segementasi
psikografi, semua segmen tersebut sudah sangat komplek. Untuk pada segmentasi
psikografilah roti ini yang agak menonjol dalam lini grafis analisis. Pada segmentasi
psikografis gaya hidup masyarakat menengah kebawah tidak menganggap roti
sebagai makanan. Namun bukan menutup untuk segemen yang lain tidak terlihat,
dalam pembahasan segementasikali ini psikografislah yang mendorong sebagai cikal
bakal tumbuhnya roti ini.
2. Targeting

Dalam hal ini targeting untuk menempatkan posisi pasar yang ada di Pabrik

Roti P.D. Lembur Jaya dilihat dari harganya untuk menengah kebawah seperti di
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warung-warung yang ada dipedesaan, mini market, fitrinof. Dalam hal tersebut
segementasi psikografis yang lebih dominan atau condong. Untuk sementara itu
karena memang dilihat dari segi usia yang masih dibilang belum lama berdirinya
sehingga masih sedikit peminatnya danjuga sudah mulai memasyarakat nama Pabrik
P.D. Lembur Jaya.
3. Positioning

Dalam hal ini sebenarnya di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya juga sudah terjawab
dalam beberapa komponen positioning namun lebih kesegi manfaat dalam hal ini.
Karena memang dikenal sangat beragam juga sangat unik-unik menu yang ada di
Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya Natar ini. Positioning pada P.D. Lembur Jaya dalam hal
ini merupakan roti yang banyak diminnati di kalangan masyarakat dengan jenis roti
dan harga yang bervariasi.
4. Kendalanya adalah masih belum optimal dan juga dan untuk kendala selanjutnya
adalah pada menjaga kualitas roti karena di Pabrik Roti P.D. Lembur Jaya yang mahir

dalam chef hanya satu orang saja yang lainya masih tahap belajar.
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