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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1.  Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Nama Huruf Latin Keterangan
Arab

\ alif Tidakdilambangkan Tidakdilambangkan

< Ba B Be

< Ta T Te

< sas $ es (dengantitik di atas)
z Jim J Je

z Ha h ha (dengantitikdibawah)
z kha Kh kadan ha

3 dal D De




3 zal z zet (dengantitik di bawah)
D Ra R Er
J zai Z Zet
o Sin S Es
B syin Sy esdan ye
o= sad S es (dengantitik di bawah)
U= dad d de (dengantitikdibawah)
L Ta t te (dengantitik di bawah)
L Za z zet (dengantitikdibawah)
& ‘ain ‘ Komaterbalik (diatas)
¢ gain G Ge
< Fa F Ef
3 gaf Q Qi
< kaf K Ka
J lam L El
a mim M Em
o nun N En
g wau \W We
° Ha H Ha
s hamzah Apostrof
¢ Ya Y Ye
2. Vokal
Vokal Tunggal Vokalrangkap VokalPanjang
; i 2
¢l =ai ¢ =1
s =au J =a

Vi




Ta Marbutah
Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh :
Aliand) ye ditulis mar atun jamilah
Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh :
dobals ditulis fatimah
Syaddad (tasyid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh :
(ST ditulis rabbana
gl ditulis al-birr

Kata sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh :
el ditulis asy-syamsu
daJll ditulis ar-rajulu

sl ditulis as-sayyidah
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Kata sandang yang diikuti oleh “huruf gamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh :

il ditulis al-gamar
el ditulis al-badi’
Joal ditulis al-jalal

Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah
itu ditransliterasikan dengan apostrof / /.
Contoh :
<l ditulis umirtu

£ st ditulis syai’'un
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ABSTRAK

Judul: Analisis Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning Dalam Produk
Hari Raya Idul Fitri(Sariya) di Kopena Kota Pekalongan.

Strategi pemasaran merupakan salah satu faktor penentuan keberhasilan
suatu perusahaan karena itu pemasaran selalu memperoleh posisi penting dan
dipandang sebagai jantung suatu perusahaan. Salah satu strategi pemasaran yang
dapat digunakan adalah strategi segmenting, targeting dan positioning. Tujuan
penelitian ini dilakukan adalah untuk mengetahui bagaimana strategi Segmentasi,
Targeting dan Positioning dalam produk Sariya di Kopena Kota pekalongan.

Penelitian ini merupakan jenis penelitan lapangan (field research) yang
data-datanya diperoleh langsung dari Koperasi Kopena Kota Pekalongan.
Sedangkan pendekatan penelitian ini adalah pendekatan kualitatif. Sumber data
dalam penelitian ini terdiri dari sumber data primer dan sumber data sekunder.
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah metode wawancara dan
dokumentasi. Adapun metode analisis data yang penulis gunakan yaitu dengan
metode deskriptif.

Berdasarakan hasil penelitian dapat diketahui dari letak geografis yang
berdekantan dengan pasar grogolan dan grosir batik Pekalongan yang bisa
dijadikan sasaran utuk tabungan Sariya dan dari segmentasi demografis yaitu
penghasilan yang dipilih oleh Kopena kota Pekalongan dalam memasarkan
produk Sariya adalah wirausaha, dengan prosentase targetnya adalah pedagang
yang ada dipasar Grogolan yang bisa mencapai 30% dan di Grosir Batik
Pekalongan 20%, Kopena juga mempertimbangkan strategi kwaliatasnya yaitu
dengan adanya dorprise dan mendapatkan souvenir diproduk Sariya, yang
membedakan dengan koperasi lain adalah sembako yang sudah ditata rapi
menggunakan box, dengan cara tersebut anggota tabungan Sariya menerimanya
dengan baik, dimana anggota tabungan Sariya agar mempertahankan tabungannya
di akhir periode.

Kata Kunci: Segmentasi, Targeting dan Positioning.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok perusahaan untuk
mempertahankan kelangsungan hidup, bertahan dan mendapatkan profit atau
keuntungan, Strategi Pemasaran dapat dijalankan untuk membantu suatu
usaha menyusun rencana kedepannya. Strategi pemasaran adalah perencanaan
yang ditunjukan untuk memuaskan kebutuhan pasar dengan dasar pada
faktor-faktor pembelian, penjualan, keuangan dan sumber daya. Salah satu
strategi pemasaran yang dapat digunakan adalah strategi segmenting,
targeting dan positioning. Setiap perusahaan bila ingin berada didalam pasar
dan mampu memenangkan persaingan dengan produk yang sejenis maka
harus selalu mengupayakan strategi yang dapat memahami konsumennya
maka konsumen merasa puas dan loyal dengan perusahaan.

Aktivitas pemasaran diperlukan baik oleh perusahaan yang baru
diluncurkan maupun perusahaan yang telah berjalan. Pemasaran merupakan
salah satu faktor penentuan keberhasilan suatu perusahaan karena itu
pemasaran selalu memperoleh posisi penting dan dipandang sebagai jantung
suatu perusahaan. Tanpa pemasaran, suatu perusahaan akan seperti
kehilangan dorongan untuk bertahan dan bersaing yang membawa perusahaan
menuju titik kemunduran, bahkan kekalahan dalam persaiangan.! Strategi

Segmentasi, Targeting dan Positioning sebagai upaya untuk mengkomunikasi

!Serian Wijatno, Pengantar Entrepreneurship, (Jakarta: Grasindo. 2010). him. 172-173.



konsep produk yang perusahaan tawarkan agar masuk ke dalam benak
konsumen.?

Dalam menjalankan strategi pemasaran, perlu mempertimbangkan
langkah-langkah yang disebut dengan STP yakni Segmentasi, Targeting dan
Posisioning. Strategi STP ini merupakan strategi pemasaran untuk
memfokuskan pelanggan yang hendak mereka tuju.® Strategi ini dimulai
dengan proses Segmentasi yaitu membagi pasar kedalam pasar yang lebih
homogen yang memliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda, karakteristik
yang berbeda, dan memerlukan produk atau program pemasaran tertentu,
kemudian dilanjutkan dengan penelitian Targeting yaitu proses mengevaluasi
daya tarik masing-masing segmen pasar dan memilih satu atau beberapa
segmen untuk dilayani kebutuhannya dan selanjut Positioning atau melihat
citra perusahaan dimata konsumen yaitu mengarahkan kesan produk agar
melekat dibenak pasar secara jelas berbeda dan menarik dibanding pesaing.”

Seiring dengan kebutuhan manusia yang semakin meningkat, Kopena
Pekalongan menawarkan salah satu produknya yaitu produk simpanan Sariya.
Sariya adalah simpanan yang diperuntunkan untuk nasabah yang ingin
mendapatkan paketan lebaran berupa beras, roti, sirup, gula dan lainnya atau
nasabah ingin mendapatkan sejumlah uang berdasarkan harga barang-barang

paket lebaran, paket yang diberikan satu minggu sebelum Hari Raya Idul

’Wilson Arafat, The Real Power of Marketing Audit, (Jakarta: Gramedia, 2005), him. 96.

*Dian Ari Nugroho, pengarang Manajemen untuk Organisasi Bisnis, Publik dan Nirlaba,
(Malang: Universitas Brawijaya Press, 2017). him. 102

*Suhano dan Yudi Sutarso, Marketingin Practice, (Yogyakarta: Graha llmu, 2010), him.
26.



Fitri. Dengan menggunakan akad Wadiahyad al dhamanah, dimana akad
dilakukan pada waktu pertamana kalinya nasabah membuka rekening
simpanan Sariya di Kopena Kota Pekalongan.’

Persaingan dalam produk tabungan Idul Fitri begitu ketat, banyak sekali
lembaga keuangan yang menyediakan produk Idul Fitri dengan ketentuan
yang hampir sama. Tetapi Kopena Kota Pekalongan memanfaatkan lokasi
Kopena yang dekat dengan pasar. Dan produk yang dibuat oleh Kopena
diterima baik di nasabah yang loyalitas sebagai pedagang pasar. Dimana
jumlah setoran yang tidak terlalu tinggi dan bisa terjangkau oleh semua
kalangan.

Dalam mempromosikan produk SARIYA, Kopena Kota Pekalongan
juga memberikan kupon yang dimana kupon tersebut diundi saat tabungan
berakhir. Dan dengan cara tersebut nasabah juga menerimanya dengan baik,
dimana nasabah mempertahankan tabungannya untuk mendapatkan doorprize
di akhir periode.® Hal tersebut merupakan cara Kopena Kota Pekalongan
untuk memunculkan ketertarikan nasabah untuk menabung di Kopena Kota
Pekalongan.

Berikut jumlah nasabah Produk SARIYA di Kopena Kota

Pekalongan:

®Hasil wawancara dengan Ajeng Oktaviendi Saputri sebagai Customer Service Kopena
Kota Pekalongan pada tanggal 15/09/2018 pukul 11.20 WIB.

®Hasil wawancara dengan Rizqi Ira Rahmawati sebagai Sumber Daya Manusia Kopena
Kota Pekalongan pada tanggal 15/09/2018 pukul 11.00 WIB.



Tabel 1.1
Tabel jumlah nasabah simpanan SARIYA di Kopena

Kota Pekalongan.

Tahun Jumlah Nasabah
2014 6.675 Orang
2015 7.242 Orang
2016 8.745 Orang
2017 9.163 Orang
2018 9.386 Orang

Sumber :Data Primer yang diperoleh dari Kopena Kota Pekalongan.’

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa minat nasabah
terhadap produk simpanan Sariya di Kopena Kota Pekalongan mengalami
peningkatan, bisa dilihat dari tahun 2014 berjumlah 6675, untuk tahun 2015
berjumlah 7242, tahun 2016 jumlah 8745tahun 2017 berjumlah 9163 dan
2018 berjumlah 9386. Dan mayoritas nasabah produk Sariya Pekalongan
adalah Pedagang, Karena posisi Kopena yang memang dekat dengan pasar

jadi banyak pedagang yang tertarik dengan produk Sariya.

"Hasil wawancara dengan Ajeng Oktaviendi Saputri sebagai Customer Service Kopena
Pekalongan pada tanggal 07/09/2018 pukul 09.30.




Tabel 1.2
Tabel Asset Keuntungan Produk Sariya Di Kopena

Kota Pekalongan

Tahun Asset dan Keuntungan
2014 16.094.251.100
2015 24.703.200.000
2016 33.956.050.000
2017 43.495.850.000
2018 .

Sumber :Data Sekunder yang diperoleh dari Kopena Kota
Pekalongan.®

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa asset yang
terkumpul dari produk simpanan Sariya di Kopena Kota Pekalongan
mengalami peningkatan, bisa dilihat dari tahun ke tahun tabungan Sariya
selalu mengalami kenaikan.

Koperasi bertujuan memajukan kesejahteraan anggota pada khususnya
dan masyarakat pada umunya, serta ikut membangun tataan perekonomian
nasional, dalam rangka mewujudkan masyarakat yang maju, adil dan makmur
berlandaskan pancasila dan Undang-Undang Dasar 1945. Salah satu Koperasi
yang melaksankan tujuannya saat ini di Kota Pekalongan adalah Koperasi

Buana (KOPENA).?

® Buku Dokumen di Kopena Kota Pekalongan.
%Arifin Sitio dan Halomoan Tamba, Koperasi teori dan praktik, (Jakarta: Erlangga,2001),
him. 18-19.



Koperasi Pemuda Buana (KOPENA) didirikan pada tanggal 11
Desember 1993, atas prakarsa para pemuda dalam rangka memanfaatkan
potensi umat yang bercirikan atas kebersamaan dan kegotongroyongan.
Kesadaran membangun koperasi sebagai mana yang telah diukir para
pendahulu yang telah menciptakan image kota Pekalongan sabeagai kota
yang berjaya dalam koperasi, mendorong dan memotivasi mereka untuk
menghimpun anggota dari lapisan masyarakat, baik dari orang tua, pemuda
maupun remaja untuk bersama-sama mencapai cita-cita pembentukan
lembaga perekonomian yang handal yang dapat memenuhi kebutuhan umat
yang pada akhirnya dapat meningkatkan kesejahteraan para anggotanya.

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka penulis
merasa tertarik dan perlu untuk melakukan penelitian mengenai “ANALISIS
STRATEGI SEGMENTASI, TARGETING DAN POSITIONING
DALAM PRODUK SARIYA (SIMPANAN HARI RAYA) DIKOPENA
KOTA PEKALONGAN?”.

Rumusan Masalah
1. Bagaimana Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning dalam produk
Sariya di Kopena Kota Pekalongan?
Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian yang

hendak dicapai adalah:



Untuk mengetahui Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning
dalam produk Sariya di Kopena Kota Pekalongan.
2. Manfaat Penelitian
a. Bagi Kopena Kota Pekalongan
Bagi Kopena Kota Pekalongan, diharapankan mampu
meningkatkan kualitas profesionalnya dan sebagai bahan koreksi atas
kinerjanya selama ini.
b. Bagi Penulis
Bagi penulis untuk dapat menerapkan dan mengembangkan ilmu
pengetahuan yang telah diperoleh selama perkuliahan dan sebagai
syarat kelulusan pada program studi DIl Perbankan Syariah.
a. Bagi IAIN Pekalongan
Bagi IAIN Pekalongan sebagai bahan tambahan informasi dan
pengetahuan khususnya bagi mahasiswa IAIN Pekalongan Program

Studi DIl Perbankan Syariah.



D. Telaah Pustaka

Tabel 1.2
Telaah Pusata
No Nama Judul Penelitian Hasil Penelitian Perbedaan
1 | Zainal Arifin | Strategi Pemasaran sedangkan peneliti akan
Produk Pembiyaan menganalisis pada Segmentasi,
Musyarakah Untuk Targeting, dan positioning pada
Modal Uasaha Dalam produk Idul Fitri.

Perspektif SWOT(Studi
Kasus  Kospin  Jasa
Syariah Bulakamba

Brebes).*°

Cicik Erma Noviayuki, “Strategi Bauran Pemasaran dalam Produk Simpanan Hari Raya di KIKS BMT El-Fairus Pekalongan”, Tugas Akhir D3
Perbankan Syariah(Pekalonagan: Perpustakaan STAIN Pekalongan, 2010).



Pemasaran Pada Produk
Pembiayaan Murabahah

Emas Ib Hasanah Di BNI

didasarkan pada falsafah
manajemen  pemasaran  yang
berorientasi pada  konsumen.

2 | Oki Rizqi | Strategi Pemasaran | Strategi pemasaran produk | Perbedaannya ada pada lokasi
Indah Yanto | Produk Simpanan Idul | simpanan idul fitri diKJKS Mitra | penelitian dan peneliti lebih
Fitri Di KJKS Mitra | Sejahtera Subah Batang, yang | fokus kepada analisis tentang
Sejahtera Subah | menggunakan perencaan strategi | segmentasi,  targeting,  dan
Batang.™ pemasaran  yaitu segementasi | positioning pada produk idul

pasar. Dan dilanjukan masuklah | fitri.

menggunakan marketing mix.

3 | Lusi Analisi Segmentasi Pasar | Pada dasarnya segmentasi pasar | Perbedaanya  terletak  pada
Lianasari Dalam Strategi | merupakan suatu strategi yang | pembahan dan produk penelitian

serta lokasi yang penelitian yang
berbeda. Dimana Lusi hanya

menganalisis segmentasi pasar

0Oky Rizgi Indah Yanto, Strategi Pemasaran Produk Simpanan Idul Fitri di KJKS Mitra Sejahtera Subah Batang, Tugas Akhir D3 Perbankan

Syariah(Pekalongan: Perpustakaan STAIN,2017).




Bank Syariah Mandiri

Yogyakarta).™

Syariah Cabang | Pembiayaan IB Hasanah ini | dalam strategi pemasaran pada
Pekalongan.*? adalah pembiayaan konsumtif, | produk pembiayaan sedangkan
yaitu  pembiayaan  diberikan | peneliti akan membahas
kepada perorangan dengan tujuan | mengenai analisis segmentsi,
untuk  memenuhi  kebutuhan | targeting, dan positioning pada
konsumtif. produk simpanan.
4 | Nugraheni Analisis Strategi sedangkan peneliti akan
Khoprianti Segmentasi ~ Perbankan membahas segmentasi, targeting
Puspitaning | Syariah (Studi Kasus PT. dan positioning yang diterapkan

dalam  memasarkan  produk

simpanan idul fitri di Kopena

10

12| usi Lianasari, Analisis Segmentasi Pasar Dalam Strategi Pemasaran Pada Produk Pembiayaan Murabahah Emas 1B Hasanah di BNI Syariah Cabang
Pekalongan, Tugas Akhir D3 Perbankan Syariah(Pekalongan: Perpustakaan STAIN,2016).

¥Riyadloh, Strategi Promosi Produk SKIM 3 (Simpanan Keluarga Investasi Mandiri 3) di KIKS BMT An-Najah Wiradesa Periode 2010-2012, Tugas
Akhir D3 Perbankan Syariah(Pekalongan: Perpustakaan STAIN,2013).



Kota Pekalongan

5 | Laili

Muafifah

Strategi Pemasaran Dana

Pensiun Lembaga
Keuangan (DPLK)
Dalam Peningkatan
Jumalah  Nasabah di
Bank Muamalat

Indonesia Pekalongan.**

Bank muamalat Indonesia Cabang
Pekalongan menggunakan startegi
pemasaran 7P dan STP sehingga

dapat dikatakan efektif.

Hal ini terbukti dari kenaikan
nasabah rata-rata 33%
pertahunnya.

Perbedaanya yaitu terletak pada

lokasi penelitian dan pada

penelitian Laili ini membahas

tentang strategi pemasaran dana

pensiun  lembaga  keuangan
sedangkan peneliti akan
membahas  tentang  analisis
segmentsi,targeting, dan
positioning pada produk

simpanan ldul Fitri.

11

L aili Muafifah, Strategi Pemasaran Dana Pensiun Lembaga Keuangan (DPLK) Syariah Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah di Bank Muamalat

Indonesia Cabang Pekalongan, Tugas Akhir D3 Perbankan Syariah(Pekalongan: Perpustakaan STAIN,2013).
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E. Kerangka Teori

Dalam buku yang berjudul Pemasaran Bank, Karya Kasmir, SE.MM
menjelaskan bahwa pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka
memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa.
Pemasaran menjadi semakin penting dengan semakin meningkatnya
pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga dilakukan dalam rangka
menghadapi pesaing yang dari waktu semakin meningkat. Para pesaing justru
semakin gencar melakukan usaha pemasaran dalam rangka memasarkan
produknya.’®

Dalam buku yang berjudul Stretegic Marketing Sustaining Lifitime
Customer Value,Karya Prof. Dr. Sofyan Assauri, MBA menjelaskan bahwa
pada umumnya pasar tidak homogen, terutama dalam mencari manfaat yang
diinginkan, tingkat pembelian, serta elastisitas, harga, dan promosi, demikian
pula tingkat tanggap terhadap produk dan program pemasaran berbeda. Oleh
karena itu, diperlukan upaya agar program pemasaran dan perusahaan dapat
efektif, yaitu dengan melakukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar adalah
proses pembagian pasar ke dalam subset pelanggan dengan kebutuhan yang
sama dan mempunyai ciri-ciri yang diarahkan atas tanggapan mereka,
sehingga dapat dilakukan cara-cara yang sama bagi produk tertentu yang
ditawarkan, termasuk program pemasaran.*®

Pemasaran dapat didefinisikan sebagai suatu proses sosial dan

manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang

B Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: kencana,2004).
'® Sofyan Assauri, Strategic Marketing, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada,2002).
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meraka butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan dan penukaran timbal balik
produk dan nilai dengan orang lain. Dua tujuan utama pemasaran adalah
menarik  pelanggan baru dengan menjajikan nilai superior dan
mempertahankan pelanggan saat ini dengan memberikan kepuasan.

Pemasaran adalah salah satu bentuk muamalah yang dibenarkan dalam
islam sepanjang dalam proses transaksinya terpelihara dari hal-hal terlarang
oleh ketentuan syariah. Profesor Philip Kotler mendefinisikan pemasaran
sebagai “sebuah sosial manajerial dimana individu-individu atau kelompok-
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingingkan melalui
penciptaan, penawaran, dan penukaran produk-produk atas value dengan
pihak lainnya”. Definisi ini berdasarkan konsep-konsep inti, seperti:
kebutuhan keinginan, dan permintaan, produk-produk (barang-barang,
layanan dan ide), value biaya dan kepuasan, penukaran dan transaksi,
hubungan dari jaringan, pasar dan pemasar, serta prospek.*’

Wiliam J. Standon dan Y. Lamarto menjelaskan bahwa kosep
pemasaran adalah sebuah silsafat bisnis yang mengatakan bahwa kepuasan
keinginan dari konsumen adalah dasar kebenaran sosial dan ekonomi
kehidupan sebuah perusahaan. Sudah sewajarnya jika segala kegiatan
perusahaan harus dicurahkan untuk mengetahui apa yang diinginkan oleh

konsumen dan kemudian memuaskan keinginan-keinginan itu.*®

YHermawan Kartajaya dan Muhamad Syakira. Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan,
2006), him. 25.

8wiliam J. Stanton dan Y. Lamarto, Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1984), him.14.
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Kotler dan Amstrong menjelaskan bahwa pemasaran sebagai suatu
proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan, dan
penukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. Bahwa kosep
yang paling dasar melandasi pemasaran adalah kebutuhan, keinginan dan
permintaan.’® Dalam pemasaran harus ditunjukkan keistimewaan-
keistimewaan suatu produk agar pihak lain tertarik untuk membelinya. Itulah
yang disebut marketing (pemasaran).”

Hermawan Kartajaya mengatakan ada tiga kriteria yang harus
dipenuhi perusahaan pada saat megevaluasi dan menentukan segmen mana
yang akan dijadikan target. Pertama Segmentasi, perusahaan harus
memastikan bahwa segmen pasar yang dibidik itu cukup besar dan akan
cukup menguntungkan bagi perusahaan. Perusahaan dapat saja memilih
segmen yang Kkecil pada saat sekarang namun itu mempunyai prospek
menguntungkan dimasa datang. Kedua adalah strategi Targeting itu harus
didasarkan pada keunggulan komprtitif perusahaan yang bersangkutan,
keunggulan komperatif merupakan cara untuk mengukur apakah perusahaan
memiliki kekuatan dan keahlian yang memadai untuk menguasai segmen
pasar yang dipilih. Ketiga Positioning, adalah bahwa segmen pasar yang

dibidik harus didasarkan pada situasi persaingnya.?*

¥Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2011), him. 8.

YAli Muhammad Taufig, Praktik manajemen Berbasis Al-Qur’an, (Jakarta: Gema Insani,
2004), him. 116.

*!Kartajaya, Syariah Marketing..., him. 13.
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Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan dapat
dirasakan oleh semua orang, karena semua orang memiliki kebutuhan dan
kebutuhan itu dilihat, diidentifisir dan kemudian dilayani oleh pengusaha.
Kita semua selalu terlibat dengan kehidupan sehari hari dengan kegiatan
pemasaran tersebut.?” Pasar terdiri dari banyak sekali pembeli yang berbeda
dalam beberapa hal, misalnya keinginan, kemaunan keuangan, lokasi, sikap,
pemebelian dan praktek-praktek pemebeliannya. Dari perbedaan-perbedaan
ini dapat dilakukan segmentasi pasar. Jadi strategi pemasaran merupakan
bagaian yang terpenting dalam memasarkan produk. Apabila strategi yang
digunakan dalam memasarkan produknya baik, maka hasil yang akan
didapatkan juga sesuai dengan apa yang diharapkan.

Segmentasi merupakan merupakan langkah pertama dari tiga langkah
yang berurutan, langkah pertama ini berupa mempelajari industri dimana
perusahaan akan bersaing dengan perusahaan lainnya dan menentukan
konsumen yang akan menjadi sasaran produk perusahaan. Segmentasi
didefinisikan sebagai proses membagi pasar yang heterogen kedalam
kelompok kecil yang relatif homogen. Agar efektif, segmen yang terbentuk
harus berdiri dari konsumen yang relatif seragam dalam kebutuhan,
keinginan, selera, atau preferensi namun berbeda antara segmen yang satu
dengan yang lainnya. Langkah selanjutnya adalah Targeting. Langkah ini
pada dasarnya adalah memasarkan produk kepada siapa yag akan dituju

dalam kata lain menjadi sasaran untuk membeli produk yang akan

2H. Indriyo Gitosudarmo, manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BFE Yogyakarta, 2014),
him. 22.
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diluncurkan atau mengevaluasi daya tarik setiap segmen dan memeriksa
apakah segmen tersebut dengan kapabilitas dan sumber daya yang dimiliki
perusahaan. Setelah memilih target, maka langkah selanjutnya adalah “posisi”
dirinya sedemikian rupa relatif terhadap pesaing. Artinya perusahaan harus
memiliki dan memperlihatkan keunikannya. Posisi perusahaan dapat
dipelajari dan dilihat dari filtur produk/jasa yang ditawarkan. Dari sudut
pemasaran, Positioning berati citra yang diinginkan oleh perusahaan

berdasarkan persepsi para pelanggannya.”®

>Serian Wijatno, Pengantar Entrepreneurship,... him. 172-178.
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F. Sistematika Pembahasan

BAB |

BAB Il

BAB Il

BAB IV

Pendahuhuan

memuat tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan dan kegunaan penelitian, penegasan istilah, telaah
pustaka , kerangka teori, metode penelitian, sistematika
pembahasan.

Landasan Teori

memuat penelitian yang digunakan untuk menganalisa
permasalahan meliputi Segementasi, Targeting dan
Positioning dalam produk Sariya.

Metode Penelitian

tentang jenis dan pendekatan penelitian, tempat dan waktu
penelitian, langkah-langakah penelitian.

Hasil Penelitian dan Pembahasan

membahas tentang Kopena Pekalongan, mencangkup
profil, sejarah berdirinya Kopena Pekalongan dan hasil
penelitian yang dilakukan penulis dilapangan, vyaitu
mengenai Analisis Segementasi, Targeting dan Positioning

dalam produk Sariya Kopena Kota Pekalongan.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian yang telah penulis teliti mengenai Analisis
strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning dalam Produk Sariya di
Kopena Kota Pekalongan, maka didapatkan kesimpulan dari data-data yang
telah diperoleh sebagai berikut:
1. Segmentasi
Kopena kota Pekalongan melakukan strategi segmentasi geografis
yaitu memanfaatkan letak geografis yang berdekantan dengan pasar
grogolan dan grosir batik Pekalongan yang bisa dijadikan sasaran utuk
tabungan Sariya. Dan dilihat dari segmentasi demografis yaitu
penghasilanyang dipilih oleh Kopena kota Pekalongan dalam
memasarkan produk Sariyaadalah wirausaha.
2. Targeting
Dalam menentukan targetnya yang ada dipasar Grogolan yang bisa
mencapai 30% dan digrosir batik Pekalongan 20% melihat dengan
adanya pesaing dari lembaga keuangan lainnya yang ada dipasar tersebut.
Taget Kopena Kota Pekalongan untuk tabungan Sariya tersebut

mentargetakan anggotanya yaitu 10.000 anggota per periode nya.

59
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3. Positioning
Tabel 5.1
Keunggulan dan Perbedaan
Lembaga Keuangan Keunggulan Perbedaan

Minallalana Landungsari | Setoran  masih ~ Rp | Setoran Kopena Kota
20.000,- per minggu, | Pekalongan Rp.
hanya  mendapatkan | 50.000, mendapatkan
sembako dan dorprise | sembako,  souvenir
diakhir periode.* dan dorprise. Dan
sembako yang sudah
ditata rapi dengan
menggunakan  box,
pelayanan sudah

menggunakan SMS

Gat Way.
Mandiri Sayriah | Setoran Rp. 20.000 per | Setoran Kopena Kota
Pringlangu minggu, mendapatkan | Pekalongan Rp.
sembako dan | 50.000, mendapatkan
souvenir.? sembako,  souvenir

dan dorprise. Dan

! Hasil wawancara dengan Fitri Rizqillah sebagai nasabah Minallana Pekalongan pada
14/12/2018 pukul 15.00 WIB.

? Hasil wawancara dengan khoirul huda sebagai nasabah BMT Mandiri Syariah Pekalongan
pada 14/12/2018 pukul 14.00 WIB.
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ditata
rapi

menggunakan box.

sembako
dengan
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B. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis memiliki saran:
a. Kopena Kota Pekalongan

Dalam melakukan strategi segmentasi dengan tidak hanya terfokus pada
bidang wirausaha, bisa saja ke sekolahan yang menjadi sasaran adalah murid-
murid sekolah yang targetnya adalah orang tuanya. Pihak Kopena kota
Pekalongan juga harus menambah inovasi strategi atau atribut selain kualitas
didalam produk juga harus memperhatikan hal lainnya.
b. Peneliti berikutnya

Sebelum melakukan penelitian sebaiknya peneliti berikutnya harus
membedakan seperti diproduknya, tempat penelitian atau menambahkan

strategi pemasaran yang lainnya.
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