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MOTTO 

 

 

ه 
ٰ
ّٰٰ اِنَّ اّلل ب قِوهمْ ح ته غرَُ  اه ب قِبهنْفسَِهِْ    ا ه غَيه َ مْا اه غرُ  ى غَيه

“Allah tidak akan merubah keadaan suatu kaum sebelum mereka mengubah 
keadaan mereka sendiri”.      (QS. Ar Ra’d: 11)
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ABSTRAK 

 

M. Faisal Ramadhan, Daru Anondo,S.E,M.Si. 2021. “Implementasi Strategi 
STP (Segmentaton i, Targetting, dan Positioning) Produk Benih 

Semangka di CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur”. 

 

Persaingan antar perusahaan bukan hanya dari segi jenis produknya tetapi 

kualitas dari produk tersebut dan bagaimana cara perusahaan memasarkan 

produknya kepada konsumen. Perusahaan yang mampu bersaing adalah 

perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif, dimana perusahaan tersebut 

dapat menjalankan strategi segmentasi, targeting, dan positioning yang tepat. 

Oleh karena itu, perusahaan harus bertindak cepat dan aktif dalam memasarkan 

produknya, meningkatkan kualitas produk dan terus berinovasi terhadap 

produknya. Kegiatan pemasaran yang gencar dilakukan dan bertujuan agar 

konsumen tidak beralih ke merek lain. 

Fokus masalah yang di teliti adalah: 1) Bagaimana strategi STP produk 

semangka di CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur? 2) Apa saja kendala-kendala 

dalam strategi STP produk semangka di CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur? 3) 

Apa saja solusi yang dilakukan dalam strategi STP produk semangka di CV. 

Sampoerna Jaya Sukamakmur ? 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode pendekatan kualitatif. 

Jenis penelitian menggunakan field research (penelitian lapangan). Teknik 

sampel yang dipilih adalah purposive sampling yaitu menentukan sampel 

dengan pertimbangan tertentu yang dipandang dapat memberikan data secara 

maksimal ddengan menggunakan sumber data primer dan sekunder. Sedangkan 

teknik pengumpulan data meliputi observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Analisis data dalam penelitian yaitu deskriptif kualitatif. Keabsahan data yang 

digunakan adalah dengan menggunakan triangulasi sumber. 

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa: 1) strategi yang diterapkan di 

CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur yakni: segmentasi dengan menggunakan 

mode demografis dan pisikografis. Dalam proses pemasarannya, pihak 

perusahaan juga perlu menentukan pasar sasaran yang dituju. Sasaran pasar 

disesuaikan dengan proses pemasaran yang telah ditetapkan. 2) Dengan 

maraknya produksi Benih Semangka yang di pasarkan bebas dengan harga 

yang terjangkau oleh masyarakat kecil dan lebih murah dari harga produk 

perusahaan CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur. 3) mempunyai renacana untuk 

berinovasi supaya dapat menarik para konsumen untuk membeli. Berinovasi 

disini misalnya berusaha untuk mencoba kembali menciptakan aneka benih 

semangka baru dan tentunya dengan kualitas yang semakin bagus dengan 

kemasan semenarik mungkin. 

 

Kata kunci: Strategi STP. Kendala. Solusi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha di era globalisasi saat ini semakin pesat 

dan ketat dalam hal persaingan bisnis. Dengan kondisi tersebut, memaksa 

perusahaan besar maupun kecil untuk menghasilkan suatu produk yang 

berkualitas dan dapat memenuhi kebutuhan para konsumennya. Semakin 

meningkatnya kebutuhan hidup sekarang ini juga membuat konsumen 

semakin teliti dalam memilih barang yang akan dibeli.  

Persaingan antar perusahaan bukan hanya dari segi jenis produknya 

tetapi kualitas dari produk tersebut dan bagaimana cara perusahaan 

memasarkan produknya kepada konsumen. Perusahaan yang mampu bersaing 

adalah perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif, dimana perusahaan 

tersebut dapat menjalankan strategi segmentasi, targeting, dan positioning 

yang tepat. Oleh karena itu, perusahaan harus bertindak cepat dan aktif dalam 

memasarkan produknya, meningkatkan kualitas produk dan terus berinovasi 

terhadap produknya. Kegiatan pemasaran yang gencar dilakukan dan 

bertujuan agar konsumen tidak beralih ke merek lain. 

Dalam berbisnis, terutama sebagai produsen, pemasaran merupakan 

inti dari seluruh aktifitas, yakni kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam rangka mempertahankan hidupnya untuk berkembang dan 

mendapatkan laba. Proses pemasaran ini dimulai sejak sebelum barang-barang 

diproduksi dan tidak berakhir dengan penjualan. Tetapi kegiatan pemasaran 

1 
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perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika 

menginginkan usahanya berjalan lancar, atau konsumen mempunyai 

pandangan yang baik terhadap perusahaan, karena itu sangat berpengaruh 

terhadap penjualan.
1
  

Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar Tindakan yang 

mengarahkan kegiatan usaha pemasaran dan suatu perusahaan, dalam kondisi 

persaingan dan lingkungan yang selalu berubah, agar dapat mencapai tujuan 

yang diharapkan. Jadi, dalam menetapkan strategi pemasaran yang akan 

dijalankan, perusahaan harus lebih dulu melihat situasi dan kondisi pasar serta 

menilai posisinya dipasar. Dengan mengetahui keadaan dan situasi pasar dari 

produknya, serta posisi perusahaan dalam memasarkan produknya di pasar, 

maka dapatlah ditentukan tujuan dan sasaran yang diharapkan akan dapat 

dicapai dalam bidang pemasaran, dan bagaimana kegiatan yang harus 

dilakukan untuk mencapai tujuan dan sasaran tersebut. Semua kegiatan ini 

terangkum dengan apa yang disebut perencanaan strategi pemasaran. Dalam 

kegiatan perencanaan strategi pemasaran dilakukan penganalisisan pasar dan 

penentuan strategi pemasaran.
2
 

CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur bergerak pada sektor pertanian 

khususnya benih-benih segala macam tanaman untuk hortikultura (tanaman 

pangan). Dalam CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur benih yang paling banyak 

diminati oleh konsumen bahkan yang memiliki volumen penjualan yang 

tertinggi yaitu benih semangka nonbiji. Di dalam persaingan pasar, CV. 

                                                           
1
 Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka, 2001), 2. 

2
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Rp Dasar, Konsep & Strategi, (Jakarta: PT Rajagrafindo 

Persada, 2007), 170. 
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Sampoerna Jaya Sukamakmur termasuk CV yang memiliki kualitas tinggi 

sehingga banyak konsumen yang berminat dalam pasar pertanian. 

Implementasi strategi pemasaran yang diterapkan oleh CV. Sampoerna 

Jaya Sukamakmur yakni dari strategi segmentasi yaitu produsen memilih 

daerah yang masyarakatnya mayoritas petani buah terutama bercocok tanam 

buah semangka. Maka konsumen akan membeli benih di CV. Sampoerna Jaya 

Sukamakmur untuk di tanam. Sedangkan strategi targeting dan positioning 

yang diterapkan yaitu membuat daya tarik oleh CV. Sampoerna Jaya 

Sukamakmur untuk menarik konsumen yaitu dengan cara menanam terlebih 

dahulu 2-3 kali penanaman ditempat yang ingin dikuasai konsumen. Sehingga 

konsumen akan melihat secara nyata bahwa benih yang ada di CV. Sampoerna 

Jaya Sukamakmur memang benar-benar benih semangka yang unggul. Hal ini 

dilakukan untuk mencapai target pasar sasaran jangka pendek dan jangka 

panjang.  

Berdasarkan  latar  belakang  dan  permasalahan yang  ada  diatas,  

dengan  sekian  banyak  tantangan  dan permasalahan akan bermanfaat bila 

penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul “Implementasi 

Strategi Pemasaran Produk Benih Semangka di CV. Sampoerna Jaya 

Suka Makmur Jember”. 

B. Fokus Penelitian 

1 Bagaimana strategi pemasaran produk semangka nonbiji di CV. 

Sampoerna Jaya Suka Makmur? 
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2 Bagaimana pengendalian strategi pemasaran produk semangka nonbiji di 

CV. Sampoerna Jaya Suka Makmur? 

3 Bagaimana strategi dalam meningkatkan penjualan produk semangka non 

biji di CV. Sampoerna Jaya Suka Makmur? 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian dilakukan karena memiliki tujuan, tujuan utama suatu 

penelitian adalah memecahkan permasalahan yang dijelaskan dalam latar 

belakang dan fokus penelitian, maka peneliti menuliskan tujuan penelitian 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui Bagaimana strategi pemasaran produk semangka 

nonbiji di CV. Sampoerna Jaya SukaMakmur. 

2. Untuk mengetahui pengendalian strategi pemasaran produk semangka 

nonbiji di CV. Sampoerna Jaya SukaMakmur. 

3. Untuk mengetahui Bagaimana strategi dalam meningkatkan penjualan 

produk semangka non biji di CV. Sampoerna Jaya SukaMakmur. 

D. Manfaat Penelitian 

Dalam suatu penelitian tujuan yang ingin dicapai dimana yang sudah 

di jelaskan sebelumnya, dalam penelitian ini diharapkan beberapa manfaat 

yang diperoleh dari penelitian tersebut sebagai bentuk aplikasi dari hasil 

penelitian. 

Dalam pedoman penulisan karya ilmiah IAIN Jember manfaat 

penelitian berisi tentang kontribusi apa yang diberikan setelah selesai 

melakukan penelitian. Kegunaan dapat berupa kegunaan yang bersifat teoritis 
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maupun praktis, seperti kegunaan bagi penulis, instansi dan masyarakat secara 

keseluruhan.
3
 

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

Menambahkan pengembangan ilmu pengetahuan bagi peneliti dan 

pembaca, khususnya dalam mengetahui cara pengoptimalan nilai tambah 

fungsi lahan. 

2. Manfaat Praktis 

a Bagi Peneliti  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan 

pengetahuan bagi peneliti khususnya yang berkaitan dengan Strategi 

pemasaran bagi perusahaan. Dan dapat dijadikan sebagai salah satu 

sarana penulis dalam mempraktekkan ilmu-ilmu pengetahuannya yang 

telah penulis pelajari selama di UIN KHAS Jember tempat penulis 

belajar, untuk memenuhi tugas akhir untuk mendapatkan gelar Sarjana 

Strata Satu (S1) 

b Bagi UIN KHAS Jember  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah kepustakaan 

khususnya dibagian skripsi UIN KHAS Jember, Fakultas Ekonomi 

Dan Bisnis Islam Jurusan Ekonomi Islam Prodi Ekonomi Syariah, dan 

dapat dijadikan referensi atau acuan untuk penelitian-penelitian 

selanjutnya. 

                                                           
3
 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah. (Jember: IAIN Jember, 2015), 73. 
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c Bagi Masyarakat (Pengusaha, Karyawan, dan Pelanggan) 

Sebagai upaya untuk memberikan saran dan masukan kepada 

masyarakat, khusunya bagi pengusaha dan karyawan di CV. 

Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menjadi titik perhatian penelitian didalam judul penelitian. Tujuannya agar 

tidak terjadi kesalahpahaman terhadap makna sebagaimana yang dimaksud 

peneliti. 

Adapun hal-hal yang perlu didefinisikan antara lain: 

1. Implementasi  

Implementasi adalah suatu tindakan atau pelaksanaan dari sebuah 

rencana yang sudah disusun secara matag dan terperinci. Implimentasi 

biasanya dilakukan setelah perencaaan sudah dianggap sempurna. Menurut 

Nurdin Usman implementasi adalah bermuara pada aktivitas, aksi, 

tindakan, atau adanya mekanisme suatu sistem, implementasi bukan 

sekedar aktivitas, tapi suatu kegiatan yang terencana dan untuk mencapai 

tujuan kegiatan.
4
 

Guntur Setiawan berpendapat, implementasi adalah perluasan 

aktivitas yang saling menyesuaikan proses interaksi antara tujuan dan 

                                                           
4
 Nurdin Usman, Konteks Implementasi Yang Berbasis Kurikulum. (Jakarta: Grasindo, 2002), 70. 
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tindakan untuk mencapainya serta memerlukan jaringan pelaksanaan, 

birokrasi yang efektif.
5
 

2. Strategi Segmentation 

Segmentasi pasar terdiri dari sekelompok pelanggan yang memiliki 

sekumpulan kebutuhan dan keinginan yang serupa pemasaran segmen 

menawarkan manfaat kunci melebihi pemasaran masal perusahaan 

seringkali dapat merancang, memberi harga, melepaskan dan 

menghantarkan produk atau jasa dengan lebih baik dan juga dapat 

menyesuaikan program dan kegiatan pemasaran untuk mengalahkan 

pemasaran yang dilakukan pesaing. Meskipun demikian, yang disebut 

sebagai segmen pun sebenarnya sebagian adalah sebuah rekaan karena 

tidak semua orang menginginkan barang yang sama persis.
6
 

3. Strategi Targeting 

Targeting adalah menentukan segmen-segmen pasar yang potensial 

bagi perusahaan. Sebelumnya, perusahaan harus memetakan pasar secara 

kreatif, sehingga dengan begitu perusahaan akan benar-benar mengenal 

potensi segmen pasar yang menjadi target perusahaan.
7
 

Targeting merupakan menentukan segmen-segmen pasar yang 

potensial bagi perusahaan. sebelumnya perlu memetakan atau 

menyegmentasi pasar secara kreatif, sehingga dengan begitu akan benar-

                                                           
5
 Guntur Setiawan, Implementasi Dalam Birokrasi Pembangunan. (Jakarta: Balai Pustaka, 2004), 

39. 
6
 Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan Panduan Lengkap Dan Praktis Menyusun Rencana 

Pemasaran Yang Strategi Dan EfektiF. (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2002), 92. 
7
 Hermawan Kertajaya, Hermawan Kertajaya On Brand Seri ( Elemen Marketing, (Bandung: PT. 

Mizan Pustaka),14. 
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benar mengenal potensi segmen pasar yang akan menjadi target 

perusahaan. strategi ini perlu dilakukan untuk mempermudah proses 

penyesuaian sumber daya yang dimiliki kedalam segmen pasar yang telah 

dipilih. Sumberdaya yang dimiliki pasti terbatas baik itu berupa dana, aset, 

maupun sumberdaya. Untuk itu hal yang perlu dilakukan yakni strategi 

pengalokasian secara efektif. Efektif disini berarti perusahaan harus 

mampu menempatkan sumberdaya yang dimiliki sesuai dengan tujuan 

yang jelas. Hal ini dimaksudkan agar sumberdaya dapat memberikan hasil 

yang menguntungkan bagi perusahaan secara nyata. Setelah melakukan 

proses secara efektif hal selanjutnya menerapkan efisiensi dalam proses 

mengalokasikan sumber dalam hal ini menjalankan strategi yang 

menekankan anggaran pengeluaran atau melakukan strategi dalam waktu 

sesingkat mungkin dalam hal ini tujuan dapat tercapai secara efektif dan 

efisien.
8
 

4. Strategi Positioning 

Setelah dilakukan penentuan pasar sasaran, langkah selanjutnya 

adalah penentuan posisi pasar. Penentuan posisi (positioning) merupakan 

tindakan untuk merancang penawaran dan citra perusahaan agar 

menempati suatu posisi kompetitif yang berarti dan berbeda dalambenak 

pelanggan sasarannya. Hal ini akan membantu konsumen mengenali 

perbedaan yang pasti di antara produk yang bersaing sehingga mereka 

dapat memilih satu yang paling bernilai di antara produk tersebut. 

                                                           
8
 Hermawan Kertajaya, Hermawan Kertajaya On Targeting Brand Seri 9 ( Elemen Marketing, 

(Bandung: PT. Mizan Pustaka),15-16. 
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Penentuan posisi pasar menunjukkan bagaimana produk atau merek 

dibedakan dari para pesaingnya. 

Dalam memahami bagaimana sebenarnya penentuan posisi pasar 

ini, perlu diperhatikan beberapa aspek terkait seperti atribut diferensiasi 

utama yang dapat digunakan perusahaan, konsep penentuan posisi, strategi 

penentuan posisi, dan efektifitas penentuan posisi yang dilakukan.
9
 

5. Implementasi Strategi STP 

Implementasi adalah suatu tindakan atau pelaksanaan dari sebuah 

rencana yang sudah disusun secara matang dan terperinci. Implementasi 

biasanya dilakukan setelah perencaaan sudah dianggap sempurna. Dalam 

hal ini pelaksanaan yang dilakukan yaitu strategi segmentasi yang 

digunakan untuk memetakan suatu produk yang dibutuhkan oleh 

konsumen, sedangkan strategi targeting digunakan untuk mengenal potensi 

segmen pasar yang akan menjadi target perusahaan. Dan positioning akan 

membantu konsumen mengenali perbedaan yang pasti di antara produk 

yang bersaing sehingga mereka dapat memilih satu yang paling bernilai di 

antara produk tersebut. 

F. Sistematika Pembahasan 

Bab I adalah pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah, 

fokus penelitian, tujuan penelitian, serta definisi istilah dan bab satu ini 

diakhiri sistematika pembahasan. 

                                                           
9
 Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan Panduan Lengkap dan Praktis Menyusun Rencana 

Pemasaran Yang Strategi dan Efektif  (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2002) 97.  
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Bab II, pada bab ini tentang penelitian terdahulu dan kajian teori yang 

erat kaitannya dengan masalah yang sedang diteliti yaitu “Implementasi 

Strategi STP di CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember 

Bab III, pada bab ini menguraikan secara jelas tentang metode 

penelitian yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, 

subjek penelitian, tehnik pengumpulan data, keabsahan data dan tahap-tahap 

penelitian.  

Bab IV adalah laporan hasil penelitian dilapangan yang pada 

hakikatnya merupakan data-data yang dihasilkan melalui tekhnik 

pengumpulan data yang digunakan untuk dianalisis sesuai dengan tekhnik 

yang ditetapkan dalam pembahasan skripsi ini. Pada bab ini membahas 

tentang bagaimana strategi STP di CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember, 

apa saja kendala-kendala dalam strategi STP di CV. Sampoerna Jaya 

Sukamakmur Jember, apa saja solusi yang dilakukan dalam strategi STP di 

CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember. 

Bab V, pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian dan 

pembahsan terhadap permasalahan yang telah diuraikan serta sara bagi semua 

pihak yang terkait dengan “Implementasi Strategi STP Di CV. Sampoerna 

Jaya Sukamakmur Jember 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Beberapa penelitian terdahulu tentang implemetasi strategi STP yang 

telah dilakukan oleh sejumlah peneliti sebelumnya antara lain: 

1. Antonius Willy Agam Saputra, “Penerapan Strategi Segmentation, 

Targeting, Dan Positioning Pada PT. Sekar Nusa Kreasi Indonesia, 

Jateng, Karanganyar”, (2019), Prodi Manajemen Pemasaran Fakutas 

Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta.
10

 

Peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif, data yang 

digunakan data primer dan sekunder, Metode pengumpulan data dengan 

observasi, wawancara, dan studi pustaka. Teknis analisis data 

menggunakan deskriptif  kualitatif. 

Hasil penelitian antara lain: pertama, segmentasi yang dilakukan 

oleh PT Sekar Nusa Kreasi Indonesia terhadap produk plastik 

menggunakan beberapa dasar. Dasar-dasar tersebut diantaranya adalah 

variabel geografis, yakni dari segi geografisnya dapat dibagi berdasarkan 

penempatan 11 sales didaerah yang sudah ditentukan perusahaan. 

Selanjutnya variabel perilaku yang dapat dibedakan berdasarkan manfaat 

yang dicari, status pengguna, tingkat pemakaian, dan status loyalitas. Dan 

variabel segmentasi industri dalam hal ini PT Sekar Nusa Kreasi 

Indonesia selalu memasok plastik pada riteil kecil dan toko grosir plastik. 

                                                           
10

Antonius Willy Agam Saputra, Skripsi: “Penerapan Strategi STP (Segmentation, Targeting, 

Positioning) Pada PT Sekar Nusa Kreasi Indonesia, Jateng, Karanganyar” (Surakarta: Universitas 

Sebelas Maret 2019).  

11 
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Kedua dalam menentukan strategi pemilihan pasar sasaran PT Sekar Nusa 

Kreasi Indonesia menggunakan strategi penetapan sasaran yang berbeda 

(Differented Targeting Marketing). Hal tersebut dilakukan agar target 

pasar yang dituju akan mengenai pasar sasaran yang tepat. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah membahas mengenai penerapan STP dalam perusahaan. 

Dan juga dalam jenis metode penelitian sama yakni menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pasar yang dituju oleh perusahaan. Dalam penelitian ini 

meggunakan memasarkan plastik dalam prodduknya. Sedangkan peneliti 

menggunakan benih semangka untuk memasarkan produknya. 

2. Eldri Shalahudin Azhar, “Analisis Segmentasi, Targeting, Positioning 

(STP)  dan proses pneyaluran Pembiayaan Motor Syari’ah Pada 

Perusahaan Pembiayaan (Studi Pada Federal International Finance (FIF) 

Syari’ah”, (2018) Fakultas Syariah Dan Hukum Universitas Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta.
11

 

Peneliti menggunakan metode penelitian lapangan (field reseach) 

dan penelitian kepustakaan (library reseach), data yang digunakan yaitu 

data primer dan sekunder, Metode pengumpulan data dengan observasi, 

wawancara, dan studi pustaka. Teknis analisis data menggunakan 

kualitatif deskriptif. 

                                                           
11

 Eldri Shalahudin Azhar, Skripsi: “Analisis Segmentation, Targeting, Positioning (STP)  dan 

Proses Penyaluran Pembiayaan Motor Syariah pada Perusahaan Pembiayaan (Studi Pada Federal 

International Finance (FIF) Syariah”. (Jakarta: Universitas Negeri Syarif Hidayatullah, 2018). 
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Hasil penelitian antara lain: pertama dalam membuat segmentasi 

pasar FIF Syari’ah membagi kedalam tiga bagian yaitu kelas 3 Height 

(kelas ekonomi atas), kelas 2 Midel (kelas ekonomi menengah), dan kelas 

1 Low (kelas ekonomi rendah). Kedua dalam menentukan targeting pasar 

sasaranya FIF Syari’ah ingin menjangkau semua kalangan, yaitu tidak 

terbatas agama, dan suku bangsa walaupun pembiayaan yang ditawarkan 

adalah islami namun pangsa pasarnya tidaklah terbatas kepada umat Islam 

saja. Ketiga posisi pasar yang diraih oleh FIF Syari’ah adalah 

menempatkan perusahaannya untuk jenis pembiayaan motor roda dua 

dengan berbasiskan syari’ah. Maka dari itu dapat diketahui bahwa 

segmentasi pasarnya menengah dan menengah kebawah. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah membahas mengenai penerapan STP dalam perusahaan. 

Dan juga dalam jenis metode penelitian sama yakni menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pasar yang dituju oleh perusahaan. Dalam penelitian ini 

menerapkan strategi STP pada pembiayaaan di FIF. Sedangkan peneliti 

menerapkan strategi STP pada pemasaran benih semangka.  

3. Halim Oky Zulkarnaen, “Analisis Strategi Pemasaran Pada Usaha Kecil 

Menengah (Ukm) Makanan Ringan ( Studi Penelitian Ukm Snack 
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Barokah Di Solo )’’. (2020), Fakultas Ekonomika Dan Bisnis Universitas 

Diponegoro Semarang. 
12

 

Peneliti menggunakan metode penelitian kuantitatif, data yang 

digunakan data sekunder. Metode pengumpulan data dengan wawancara, 

observasi, kuesioner, studi pustaka. Teknis analisis data menggunakan 

kualntitatif deskriptif. 

Hasil penelitian antara lain: pertama Analisis  SWOT  adalah  alat  

analisis  yang  dipergunakan  untuk  menyusun faktor-faktor strategis 

berdasarkan kekuatan,  kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki 

oleh perusahaan. Kekuatan dan kelemahan merupakan faktor yang berasal  

dari  internal  perusahaan,  sedangkan  peluang  dan  ancaman  merupakan 

faktor   dari  eksternal  perusahaan.  Dalam  pengertiannya,  kekuatan  

(strengths). Disini  ialah  kelebihan  khusus  yang  dimiliki  oleh  

perusahaan  untuk  memberikan keunggulan komparatif. Kelemahan 

(weaknesses) adalah  keterbatasan dan kekurangan yang jelas dan 

menghambat kinerja perusahaan dimana keterbatasan tersebut  berasal  

dari  dalam  perusahaan.  Peluang  (opportunities)  adalah  situasi yang  

diinginkan  untuk  meningkatkan  kinerja  perusahaan.  Ancaman  

(threats) adalah  penghalang bagi posisi  yang diharapkan oleh  

perusahaan  dan merupakan situasi yang paling tidak disukai dalam 

lingkungan perusahaan. 

                                                           
12

 Halim Oky Zulkarnaen, Skripsi “Analisis Strategi Pemasaran Pada Usaha Kecil Menengah 

(Ukm) Makanan Ringan ( Studi Penelitian UKM Snack Barokah Di Solo )” (Semarang: 

Universitas Diponegoro, 2020).  
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah sama-sama mengenai strategi pemasaran  pada perusahaan. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

adalah strategi pasar yang dituju oleh perusahaan, penelitian ini 

menerapkan strategi pemasaran untuk usaha mikro. Sedangkan peneliti 

menerapkan strategi pemasaran pada perusahaan yang difokuskan untuk 

memasarkan produk benih semangka. 

4. Fitriyah Anggraini, 2019, dengan judul “Strategi Segmenting, Targeting 

dan Positioning pemasaran Nur Ramadahan Wisata Surabaya”. Dengan 

fokus penelitian 1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan pada 

PT. Nur Ramadhan Wisata Surabay? 2. Bagaimana segmenting, targeting 

dan positioning pemasaran yang ada di PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya? 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif. Sedangakan dalam pengumpulan data menggunakan 

wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data ini dimulai dengan 

mengolah dan mempersiapakan data untuk dianalisis, membaca 

keseluruhan data, mengcoding data, mendeskripsikan setting, 

menarasikan hasil penelitian menginterpretasi. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah sama-sama mengenai strategi STP pada perusahaan. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

adalah Objek penelitiannya beda. 
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5. Tika Novi Aliyanti, tahun 2019 dengan judul “Implementasi Strategi STP 

(Segmenting, Targeting, positioning) di PT. Mina Wisata Islami 

Surabay”.  

Fokus penelitian ini adalah 1. Bagaimana implementasi strategi 

STP (Segmenting, Targeting, positioning)?, 2. Bagaimana faktor 

pendukung dan hambatannya di PT. Mina Wisata Islami Surabaya?. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis 

deskriptif, Teknik pengumpulan data diperoleh dari hasil wawancara, 

dokumentasi dan observasi. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah sama-sama mengenai strategi STP pada perusahaan, jenis 

penelitian ini menggunakan kualitatif deskriptif. Perbedaan penelitian ini 

dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah Objek 

penelitiannya beda. 

6. Meryke Ayu Kusrisari, tahun 2019. Dengan judul “Strategi Segmenting, 

Targeting dan Positioning Produk Marmer di UD Bintang Antic Sejahtera 

Campurdarat Tulungagung.  

Rumusan masalah penelitian ini meliputi 1. Bagaimana Strategi 

Segmenting Produk Marmer di UD Bintang Antic Sejahtera Campurdarat 

Tulungagung? 2. Bagaimana Strategi Targeting Produk Marmer di UD 

Bintang Antic Sejahtera Campurdarat Tulungagung? 3. Bagaimana 

Strategi Positioning Produk Marmer di UD Bintang Antic Sejahtera 

Campurdarat Tulungagung? 
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Jenis penelitian yang digunakan penelitian ini  kualitatif dengan 

penjabaran deskriptif. Data yang diperoleh bertujuan untuk memberikan 

informasi gambaran tentang permasalahan yang dilapangan dengan 

pengumpulan data menggunakan Teknik wawancara, observasi dan 

dokumentasi.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah sama-sama mengenai strategi STP pada perusahaan, jenis 

penelitian ini menggunakan kualitatif deskriptif. Perbedaan penelitian ini 

dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah Objek 

penelitiannya beda 

7. Patrisia Sapas, Benedhika Kikky Vuspitasi, Yasua Damas Sedewo, Santi 

veronica Br Siahana, Jurnal Busines Ecomics and Enterpreneurship tahin 

2020 dengan judul Strategi Pemasaran Sayur Organik Frysia Melalui 

Nalisis 4p dan STP. Penelitian ini menggunakan menggunkan kualitaif 

deskriptif, pemilihan sampel sampel dengan dengan metode purposive 

dan tehnik analisis data menggunkan analisis SWOT. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran usaha 

sayur organic FRYSIA berada pada posisi growt yang berrarti bahwa 

strategi yang sudah digunakan berkembang namun perlu memperhatikan 

indicator harga karena indicator harga yang membuat folume penjualan 

menurun. Segmenting sayur organic FRYSIA adalah berdasarkan 

pendapatan dan gaya hidup dan targeting dari sayur organic FRYSIA 

adalah masyarakat menengah keatas yaitu pegawai sipil. Karena peluang 
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usaha masih banyak dan masih minim pesaing yang membuka usaha 

dibidang pertanian sayur organk. Positioning usaha sayur organik 

FRYSIA dengan memperhatikan kualitas produk dan menjadikan kualitas 

sebagai keunggulan bagi usaha sayur organic FRYSIA yang akan di 

tonjolkan kepada konsumen. ,  

8. Tumini, Joni Hendra, Sentris Ranjanis, Jurnal ilmiah ilmu ekonomi dan 

bisnis universitas panca marga Probolinggo Vol. 9 No. 2 thn 2021. 

Dengan judul Pengaruh Strategi STP (Segmenting, Targeting, 

Positioning) Tehadap Keputusan Pembelian (Studi pada Sepeda Mototr 

Matic di kota Probolinggo). Jenis penelitian yang digunakan adalah 

pooenelitian kuiantitatif dengan hubungan asosiatif kausal. Variable yang 

digunkan terdiri dari variable bebas yaitu STP dan variable terikat 

keputusan pembelian. Metode analisis data yang digunakan yaitu uji 

validitas, ujia reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, uji 

F, uji t dan uji dominan. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa STP berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic. Dengan 

hasil uji hepotesis secara simultan mebuktikan bahwa ada pengaruh yang 

signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

matic di kota Probolinggo. 

9. Helianto Wutabisu, Sri Indriani, Thomas Priyasmanu. Jurnal Valtech Vol. 

4 No. 2 thn. 2021. Dengan judul Strategi STP dalam meningkatkan 

Kepuasan konsumen Terhadap Produk Kopi Poso. Pada penelitian ini 
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menggunkan metode cutomer satiffation index (CSI) untuk mengetahui 

tingakt kepuasan konsumen, mendiskrisikan segmentation, targeting, dan 

posisioning (STP). Berdasarkan hasil penelitian  tingkat kepuasan 

konsumen diperoleh dari hasil perhitungan CSI sebesar 83,22%  yang 

menggambarkan tingkat kepuasan konsumen terhadap atribut kualiatas 

produk kopi poso termasuk dalam kategori “sangat puas”. Penetapan STP 

didasarkan pada karakteristik  demografis dan penelitian konsumen. 

10. Fitria Rismawati, Sri Wahyuni, Joko Widodo. Jurnal Imiah Ilmu 

Pendidikan, Ilmu Ekonomi dan Ilmu Sosial Universitas Jember Vol. 13 

no. 2 Thn. 2018. Dengan judul Strategi pemasaran STP (segmenting, 

targeting, positioning) pada Larissa Aestetic Center Cabang Jember. 

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan 

kualitatif. Subjek dan informan penelitian yaitu Branch Manager, 

Customer Service dan pelanggan larissa aestetic center cabang jember. 

Metode pengumpulan data yang digunkan adalah metode wawancara, 

observasi dan dokumen. Penelitian ini menyimpulkan bahwa segmenting 

yang dilakukan larissa aestetic center cabang jember yaitu didasarkan 

pada segmentasi geografis dan demografis. Segmentasi geografis, wilayah 

yang dituju yaitu wilayah tapal kuda meliputi : Jember, Bondowoso, dan 

lumajang. Segementasi demografisnya meliputi PNS, karyawan swasta, 

mahasiswa, ibu-ibu muda dengan usia 17-60 tahun, melayani perempuan 

dari laki-laki yang berpendapatan sedang dan menengah kebawah. 

Targeting, target  pasar  yang  utama  yaitu mahasiswa, ibu-ibu muda dan 
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karyawan swasta. Strategi penetapan sasaran yang digunakan yaitu 

strategi penetapan   sasaran   majemuk   yaitu   menciptakan   berbagai   

jenis   perawatan   dan   produk   yang   dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen secara luas. Positioning yang dilakukan Larissa Aesthetic 

Center cabang Jember  yaitu  menciptakan  citra  merek  dan  slogan  

dibenak  konsumen,  bahwa  produk  dan  jasa  yang ditawarkan  memiliki  

manfaat  kesehatan  karena  produk  dan perawatan  menggunakan  bahan  

alami  yang mudah  diterima  semua  jenis  kulit  dan  harga  yang  

ditawarkan  lebih  terjangkau  dibanding  dengan  yang lain. 

Tabel 2.1 

Maping Penelitian Terdahulu 

No 
NAMA DAN JUDUL 

(Tahun) 
PERBEDAAN  PERSAMAAN 

1. Tumini, Joni Hendra, 

Sentris Ranjanis, Jurnal 

ilmiah ilmu ekonomi 

dan bisnis universitas 

panca marga 

Probolinggo Vol. 9 No. 

2. Dengan judul 

Pengaruh Strategi STP 

(Segmenting, Targeting, 

Positioning) Tehadap 

Keputusan Pembelian 

(Studi pada Sepeda 

Mototr Matic di kota 

Probolinggo). thn 2021 

Beda 

pendekatan 

penelitian : 

kuantitatif, dan 

beda subjek 

penelitian 

 

Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

2. Helianto Wutabisu, Sri 

Indriani, Thomas 

Priyasmanu. Jurnal 

Valtech Vol. 4 No. 2. 

Dengan judul Strategi 

STP dalam 

Beda objek 

penelitian 

 

Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 
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meningkatkan Kepuasan 

konsumen Terhadap 

Produk Kopi Poso 

(2021) 

3. Halim Oky Zulkarnaen, 

“Analisis Strategi 

Pemasaran Pada Usaha 

Kecil Menengah (Ukm) 

Makanan Ringan (Studi 

Penelitian Ukm Snack 

Barokah Di Solo)’’. 

(2013), 

Beda objek 

penelitian 

 

. Sama-sama meneliti 

strategi pemasaran, 

sama-sama 

menggunakan 

pendekatan kualitatif. 

4. Patrisia Sapas, 

Benedhika Kikky 

Vuspitasi, Yasua Damas 

Sedewo, Santi veronica 

Br Siahana, Jurnal 

Busines Ecomics and 

Enterpreneurship 

dengan judul Strategi 

Pemasaran Sayur 

Organik Frysia Melalui 

analisis 4p dan STP 

(2020) 

Beda objek 

penelitian 

 

Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

5. Antonius Willy Agam 

Saputra, “Penerapan 

Strategi Segmentation, 

Targeting, Dan 

Positioning Pada PT. 

Sekar Nusa Kreasi 

Indonesia, Jateng, 

Karanganyar”,(2019) 

Beda objek 

penelitian 

 

. Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

6. Fitriyah Anggraini, 

dengan judul “Strategi 

Segmenting, Targeting 

dan Positioning 

pemasaran Nur 

Ramadahan Wisata 

Surabaya”. (2019) 

Beda objek 

penelitian 

 

. Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

7. Tika Novi Aliyanti,  

dengan judul 

“Implementasi Strategi 

STP (Segmenting, 

Targeting, positioning) 

di PT.Mina Wisata 

Islami Surabay”.(2019) 

Beda objek 

penelitian 

 

Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 
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8. Meryke Ayu Kusrisari,. 

Dengan judul “Strategi 

Segmenting, Targeting 

dan Positioning Produk 

Marmer di UD Bintang 

Antic Sejahtera 

Campurdarat 

Tulungagung (2019) 

Beda 

pendekatan 

penelitian : 

kuantitatif, dan 

beda subjek 

penelitian 

 

. Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

9. Eldri Shalahudin Azhar, 

“Analisis Segmentasi, 

Targeting, Positioning 

(STP) dan proses 

penyaluran Pembiayaan 

Motor Syari’ah Pada 

Perusahaan Pembiayaan 

(Studi Pada Federal 

International Finance 

(FIF) Syari’ah”, (2010) 

 

Beda objek 

penelitian 

 

 . Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

10. Fitria Rismawati, Sri 

Wahyuni, Joko Widodo. 

Jurnal Imiah Ilmu 

Pendidikan, Ilmu 

Ekonomi dan Ilmu 

Sosial Universitas 

Jember Vol. 13 no. 2 

Thn. 2018. Dengan 

judul Strategi pemasaran 

STP (segmenting, 

targeting, positioning) 

pada Larissa Aestetic 

Center Cabang Jember 

Beda 

pendekatan 

penelitian : 

kuantitatif, dan 

beda subjek 

penelitian 

 

Sama-sama meneliti 

tentang strategi 

pemasaran STP 

Sumber data : diperoleh dari karya tulis skripsi di internet. Data dioalah 

tahun2021 

 

B. Kajian Teori 

Dalam kajian teori ini peneliti menggunakan teori strategi STP 

(segmentation, targeting, positioning) Hal ini dikarenakan peneliti ingin 

mengetahui seberapa Implementasi Strategi STP Produk Di CV. Sampoerna 

Jaya Sukamakmur Ajung Jember.. 
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1. Segmentasi 

Segmentasi pasar terdiri dari sekelompok pelanggan yang memiliki 

sekumpulan kebutuhan dan keinginan yang serupa.pemasaran segmen 

menawarkan manfaat kunci melebihi pemasaran masal perusahaan 

seringkali dapat merancang, memberi harga, melepaskan dan 

menghantarkan produk atau jasa dengan lebih baik dan juga dapat 

menyesuaikan program dan kegiatan pemasaran untuk mengalahkan 

pemasaran yang dilakukan pesaing. Meskipun demikian, yang disebut 

sebagai segmen pun sebenarnya sebagian adalah sebuah rekaan karena 

tidak semua orang menginginkan barang yang sama persis.
13 

Dalam kegiatan bisnis, segmentasi pasar digunakan untuk 

mendesain,produk-produk yang lebih responsif terhadap kebutuhan pasar. 

 Mencari peluan, merumuskan pesan-pesan komunikasi yang efektif 

dan efisien, melayani lebih baik, menciptakan keunggulan 

bersaing,menganalisis perilaku konsumen dan sebagainya. Dalam 

segmentasi pasar,akan dibahas mengenai tingkat segmentasi, prosedur 

segmentasi, pasar konsumen dan pasar bisnis dan persyaratan untuk 

efektifitas segmentasi.  

Pada prinsipnya, segmentasi pasar bisa diartikan sebagai proses 

mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-

kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam hal 

kebutuhan, keinginan, perilaku dan respon terhadap program pemasaran 

                                                           
13

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran edisi 13 jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga), 13 
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spesifik. Segmentasi pasar merupakan konsep pokok yang mendasari 

strategi pemasaran perusahaan dan alokasi sumberdaya yang harus 

dilakukan dalam rangka mengimplementasikan program pemasaran. 

Dalam rangka merealisasikan manfaat potensial segmentasi pasar, 

perusahaan membutuhkan studi empiris mengenai kebutuhan dan 

keinginan konsumen serta sistem manajemen yang bisa menyesuaikan 

proses bisnis dengan kebutuhan dan keinginan tersebut. Konsumen 

melakukan pembelian atas dasar manfaat yang diberikan atau kemampuan 

produk dan jasa dalam membantu mereka memecahkan masalah spesifik 

yang dihadapi. Perusahaan bisa saja menawarkan beraneka macam produk 

dan jasa, namun konsumen hanya membeli manfaat atau solusi atas 

masalah yang ditawarkan oleh produk dan jasa yang bersangkutan.
14

  

Untuk memudahkan pemahaman segmentasi dalam menguraikan 

hubungan pengelompokan pasar dapat di jelaskan sebagai berikut : 

a. Cara Memandang Pasar 

 Dalam situasi persaingan yang sangat ketat, segmentasi yang hanya 

memakai variable geografis seperti itu sudah tidak memadai lagi. 

Apalagi individu yang merupakan unit kecil dari pasar belum 

tersentuh sama sekali. Berkaca variabel demografis bisa jadi yang 

paling sering dipakai. Kenapa? Dengan menggunakan variabel jenis 

ini, segmentasi menjadi mudah ditentukan. Misanlnya, jika kita 

menggunakan variable umur, maka pasar akan sangat mudah di 
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segmen menjadi pasar anak-anak, remaja, dewasa, dan orang tua. 

Atau, kalau yang dipakai variable jenis kelamin, segmentasi pasar 

tentu sangat mudah: pasar laki-laki dan pasar perempuan.  

  Karena variabel geografi dan demografi bisa digunakan bersama-

sama, maka orang sering menyebutnya sebagai geodemografi. 

Seringpula orang menggunakan variabel geografi atau bahakan 

demografi untuk melakukan market definition. Artinya pasar harus 

didefinisikan dahulu sebelum di segmen. Misalnya jika anda mau 

melakukan operasi di jabotabek, dan produk anda butuh orang dewasa 

maka definisikan dulu bahwa pasar anda adalah orang-orang dewasa 

yang tinggal di jabotabek. Ini bukan segmentasi tapi baru 

pendefinisian pasar. 

 Semakin jelas definisi pasar anda, semakin tajam segmentasi pasar 

anda nantinya. Kalau anda tidak melakukan pendefinisian pasar 

dengan jelas, bisa jadi anda melakukan pemborongan dalam 

segmentasi. Artinya, ada banyak segmen yang bukan diangggap  

bukan target pasar. Padahal, memang sebenarnya pasar itu bukan 

termasuk yang anda definisikan.  

 Ada berbagai argument yang membela variabel psikografi sebagai 

variabel yang lebih efektif. Tetapi ada juga yang menyatakan bahwa 

yang lebih bagus adalah variabel prilaku. Yang jelas, prilaku orang 

bentuk yang dimaksud disini adalah pola prilaku pembelian terhadap 

satu produk, merupakan satu bukti dari variabel-variabel lainnya. 
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Sementara itu, sikap yang lebih bersikap psikologis sering tidak 

nyambung dengan prilakunya pada saat persaingan yang semakin 

meningkat. Kenapa begitu, karena makin banyak saja godaan dari 

pesaing yang membuat orang mempunyai perilaku menyimpang dari 

sikap dasarnya. Mempelajari pola segmentasi yang berbeda dengan 

pesaing memungkinkan anda melihat medan perang secara berbeda 

pula. Jadi, segmentasi sebenarnya bukan pekerjaan membagi pasar 

melainkan memandang pasar secara kreatif tetapi tetap efektif, sebab 

terlalu kreatif tetapi tidak efektif percuma juga. Prinsip bahwa setelah 

melakukan segmentasi setiap segmen pasar hendaknya menjadi benar-

benar beda sehingga variabel yang dipilih benar-benar menjadi 

sehat.
15

 

b.  lingkup pasar 

Mungkin banyak dari kita yang tidak begitu akrap dengan nama 

PT.Sari Husada Tbk. SH sebagai salah satu produsen makanan bayi 

terbesar di Indonesia sering dianggap sebagai unilever untuk asset 

dibawah Rp 1 Triliun. Hasil EVA SH yang positif tentu tidak terlepas 

dari usaha manajemen SH menerapkan konsep EVA secara konsisten 

terutama setelah manajemennya di kelola oleh nutricia international 

bv dari belanda. Meskipun katanya penerapan EVA pada awalnya 

sempat memunculkan resistensi karena dianggap seolah-olah mahkluk 

baru yang membawa petaka, seiring berjalan waktu pendapat itu dapat 
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dihilangkan. Bahkan, dalam 2 tahun karyawan secara sukarela terlibat 

dalam pelaksanaan EVA.konsekwensinya tentu bukan hanya masalah 

penggunaan hitung-hitungan model baru tetapi juga bagaimana setiap 

capital yang digunakan dapat memberihasil yang optimal. Tak heran, 

untuk pembangunan parik barupun menggunakan konsep EVA. 

Investasi di pabrik baru tersebut pastilah akan semakin memperbanyak 

jumlah variasi produk dan item susu yang di tawarkan ke 

konsumen.belum lagi, SH selama ini tidak hanya memproduksi 

menggunakan merek sendiri, bahkan juga untuk nutricia dan merek-

merek lain dari pihak ke tiga.  

Kondisi tersebut sebenarnya cukup menarik, kita masih ingat 

bagaimana ketika krisis ekonomi menerpa Indonesia sejak 

pertengahan 1997 yang mengakibatkan menurunnya daya beli 

sebagian masyarakat. Padahal, seperti kita ketahui susu untuk bayi 

merupakan keharusan yang sulut di gantikan. Bayi tidak peduli krisis 

atau tidak krisis. Kalau tidak ada susu hanya tangisanlah yang mereka 

hadiahkan untuk sang ibu kondisi ini sedikit banyak memusingkan 

para ibu yang berpendapatan pas-pasan.tak heran jika saat itu susu 

bayi berkualitas dengan harga yang masih terjangkau menjadi incaran 

kaum ibu.  

SH dengan berbagai merek susu bayi khususnya SGM tak dapat 

di pungkiri menjadi salah satu primadona di saat krisis. Harga SGM 

yang tergolong lebih terjangkau di banding merek susu lainya, 
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khususnya merek global menjadi pilihan para ibu. Krisis yang 

melanda Indonesia justru menimbulkan segmen baru yang merupakan 

rezeki sendiri bagi SH. Produk SH yang tergolong value for money 

menghadapi konsumen ini semakin value oriented. Anehnya lagi, SH 

yang memproduksi susu untuk golongan menengah kebawah ternyata 

juga memanfaatkan kapasitas produksinya untuk memproduksi susu 

beberapa merek dari pihak ke tiga yang menyasar menengah atas yang 

ditawarkan dengan harga lebih mahal. 

Terus terang inisiatif mengembangkan lingkup pasar tidak 

dimiliki banyak perusahaan di Indonesia lainya. Selain dibutuhkan 

kompetisi yang kuat, juga di perlukan kejelian membaca pasar agar 

langkah yang diayunkanpun menciptakan sinergi yang kuat. Hal itu 

terlihat pada langkah PDIT yang sebelumnya memproduksi SPM 

untuk MPI, tetapi sekarang hanya menjadi distributor dan 

memproduksi merek sendiri meskipun dengan merek sendiri, PDIT 

menyadari bahwa segmen yang dilayani berbeda sehingga keduanya 

dapat terus tumbuh dan berkembang untuk melayani berbagai segmen 

penggemar SPM di tanah air.
16

 

c.  Perilaku pelanggan 

Saat ini pelanggan bisa berpindah dari satu tempat ke tempat 

yang lain untuk mencari dan membeli suatu produk. Bisa saja ia hanya 

melihat-lihat dan mencari informasi tentang produk itu di sebuah mol 
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(pasar), tetapi ia kan membelinya di daerah tertentu di kemudian hari. 

Pelanggan sudah lebih pintar sekarang, berkat kemajuan tehnologi 

informasi dan komunikasi pelanggan bisa menjelajahi ke berbagai 

saluran disrtibusi tanpa kendala. Inilah akhirnya akan membuat pusing 

perusahaan yang telah terlanjur mengalokasikan anggaran pada satu 

saluran distribusi tententu.  

Perusahaan sering beranggapan bahwa orang yang memiliki 

karakteristik demografi (pria, wanita, muda, paruh baya, tua,dll) 

cenderung untuk berbelanja dengan cara yang sama melalui saluran 

distribusi yang sama pula. Karena itu,perusahaan mengidentifikasi hal 

ini sebagai salah satu segmen sasaran pelanggan dan bekerja sama 

dengan saluran distribusi yang dinilai sesuai segmen pelanggan 

tersebut. Misalnya untuk melayani segmen wanita eksekutif muda 

berpenghasilan tinggi,sebuah produk busana ber merek akan berupaya 

mati-matian memasukkan produknya di SOGO Tunjungan plaza. 

Cara-cara tersebut memang tidak salah. Namun,harus diingat 

prilaku pembelian pelanggan dalam satu segmen bisa saja bermacam-

macam. Bahkan orang yang sama bisa berprilaku berbeda tergantung 

pada situasi tertentu atau tujuan dia membeli produk itu. Misalnya 

saja, sebuah produsen busana bermerek sudah berupaya keras 

memasukkan dan memajang produknya di SOGO Tunjungan plaza, 

tetapi tidak ada yang membeli. Pengunjung hanya melihat-lihat dan 

mencari informasi. Wanita eksekutif muda yang menjadi segmen 
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sasaran pelanggannya bisa saja akhirnya akan membelinya di 

Singapura atau Jakarrta, ia mungkin menawarkan harga yang lebih 

murah atau pilihan yang lebih beragam.  

Pelanggan memang telah jauh lebih pintar sehingga mampu 

untuk membuat keputusan yang lebih menguntungkan bagi mereka. 

Apalagi, kehadiran internet memungkinkan pelanggan untuk 

melakukan perbandingan harga, spesifikasi produk, dan bahkan akses 

untuk bertanya kepada para pakar, praktis hampir di seluruh bidang. 

Karena itu pada dasarnya perusahaan sudah sangat telanjang. Setiap 

keunggulan atau kekurangan yang ada bisa langsung di ketahui oleh 

semua orang di seluruh jagat raya. Saluran distribusipun sudah sangat 

beragam jika jaman dahulu hanya ada pasar tradisional atau swalayan, 

sekarang sudah hadir hyper market atau situs web yang komersial 

sebagai saluran-saluran distribusi mutahir.memang, kompetisi yang 

terjadi saat ini tidak hanya antar perusahaan, tetapi sudah antar saluran 

distribusi sehingga yang harus dilakukan adalah mengarahkan 

pelanggan agar membeli produk kita di tempat yang memang kita 

kehendaki. Misalnya, berikanlah layanan pasca jual yang lebih baik 

agar pelanggan mau bertransaksi disaluran distribusi yang memang 

mendapatkan alokasi sumberdaya lebih besar daripada kita. 

Bangunlah hubungan jangka panjang dengan pelanggan, bukan 
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sekedar one time transaction, agar para pelanggan betah di tempat 

kita.17   

d. Menghadapi pesaing 

Tampaknya tugas yang sederhana bagi perusahaan untuk 

mengidentifikasi pesaingnya. Pepsico tahu bahwa dasani dari cola-

cola adalah pesaing air botol dari merek Aquafina. Meski demikian, 

kisaran pesaing actual dan potensial perusahaan bisa saja jauh lebih 

luas dari pada yang kasat mata. Dan perusahaan cenderung lebih 

terluka oleh munculnya pesaing atau teknologi baru dari pada pesaing 

saat ini. Kita dapat mempelajari persaingan dari sudut pandang 

industry dan pasar. Industry adalah suatu kelompok perusahaan yang 

menawarkan produk atau kelas produk yang merupakan pengganti erat 

satu sama lain. Dengan menggunakan pendekatan pasar, kita 

mendefinisikan pesaing sebagai perusahaan yang memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang sama. Konsep pasar untuk persaingan 

menunjukan jumlah pesaing actual dan potensial yang lebih besar 

dibandingkan persaingan yang hanya didefinisikan dalam istilah 

kategori produk. Gagasan pemasran: “pertumuhan yang tinggi melalui 

invasi niali” menggambarkan bagaimana perusahaan dapat memasuki 

pasar baru yang meminimalkan persaingan dari perusahaan lain.  

Demikian halnya dengan persaingan. Kompetisi bisnis memang 

terkadang berat dan keras, tetapi perusahaan memerlukannya untuk 
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mendapatkan ide-ide baru, memotivasi karyawan,dan untuk 

melindungi perusahaan dari pesaing.18 

2. Targeting 

Targeting merupakan menentukan segmen-segmen pasar yang 

potensial bagi perusahaan. sebelumnya perlu memetakan atau 

menyegmentasi pasar secara kreatif, sehingga dengan begitu akan benar-

benar mengenal potensi segmen pasar yang akan menjadi target 

perusahaan. strategi ini perlu dilakukan untuk mempermudah proses 

penyesuaian sumber daya yang dimiliki kedalam segmen pasar yang telah 

dipilih. Sumberdaya yang dimiliki pasti terbatas baik itu berupa dana, aset, 

maupun sumber daya. Untuk itu hal yang perlu dilakukan yakni strategi 

pengalokasian secara efektif. Efektif disini berarti perusahaan harus 

mampu menempatkan sumberdaya yang dimiliki sesuai dengan tujuan 

yang jelas. Hal ini dimaksudkan agar sumberdaya dapat memberikan hasil 

yang menguntungkan bagi perusahaan secara nyata. Setelah melakukan 

proses secara efektif hal selanjutnya menerapkan efisiensi dalam proses 

mengalokasikan sumber dalam hal ini menjalankan strategi yang 

menekankan anggaran pengeluaran atau melakukan strategi dalam waktu 

sesingkat mungkin dalam hal ini tujuan dapat tercapai secara efektif dan 

efisien.
19
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a. Memasuki pasar baru 

Dalam memasuki pasar baru, bisa mengambil contoh negara 

Vietnam. Vietnam memang cukup menarik untuk di telusuri sebab 

pada dasarnya negeri “Paman Ho” ini masih berpaham sosialis 

komunis tetapi menganut sitem kapitalis. Pembangunan disana dapat 

di ibaratkan seperti Indonesia 15 tahun lalu, ketika itu pertumbuhan 

ekonomi kita berkembang dengan sangat besar.  

Mereka pergi ke pasar yang tidak terjamah dengan tujuan untuk 

menguasainya. Disini mereka mencoba mengeksploitasi peluang bisnis 

dengan cara menciptakan demand baru yang belum terpikirkan pesaing 

di pasar tententu. Kompetisi menjadi tidak relevan karena belum ada 

aturan mainnya. Salah satu contoh klasik adalah merek  A Milk. Ketika 

meluncurkan merek ini Sampoerna betul-betul berhasil mewarnai 

pasar dan membangkitkan gairah baru di industri rokok. Buktinya 

merek-merek baru kemudian kemunculan untuk bermain di kategori 

mild. 

Namun sayangnya ,pasar mild ini kian terbentuk dan 

mengalami sindrom growing market: persaingan semakin intens dan 

berdarah-darah. Persaingan makin sadis pemain cenderung berperang 

harga. Bahkan, mungkin karena sudah pasrah, banyak yang 

mengimitasi taktik pemasaran pesaing.
20
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b. Persaingan pasar 

Ketika membicarakan potensi besar pasar Indonesia, orang 

merujuk pada jumlah pelanggan Indonesia yang sangat besar, yaitu 

222 juta jiwa. Sayangnya, orang sering lupa bahwa dibalik jumlah 

yang besar tersimpan tantangan yang sangat besar, terutama kalau 

mengingat bagian terbesar pelanggan Indonesia berada dibagian 

bawah (penduduk miskin). Dengan daya beli yang tidak begitu 

menjajikan, tidak mengherankan bial tidak banyak perusahaan yang 

serius menggarap pasar menengah bawah di Indonesia. Ukuran 

kelompok sosial ekonomi menengah-bawah yang semakin membesar 

dan cukup banyaknya perusahaan Indonesia yang sukses disana 

membuat banyak perusahaan lain mulai serius menggarap pasar ini. 

Mereka berkeyakinan, terlepas dari kerepotan atau dari margin yang 

tipis hingga soal perkembangan profil pelanggan atau yang 

membentang dalam menggarap pasar tersebut, kalau dikelolala dengan 

serius, pasar ini akan teatap menjanjikan keuntungan yang menarik.  

Semakin banyak pemain yang tertarik dengan pasar menengah 

kebawah membuat pemain yang semula sendirian disitu mesti 

meninjau nilai manfaat produk, sudah benar-benar kuat atau tidak. 

Sehingga, masuknya pemain baru tidak hanya dilihat sebagai 

anacaman, tetapi juga dilihat sebagai peluang untuk membesarkan 

pasar tersebut. Sementara itu, disisi lain, pemain baru yang masuk 

harus ingat bahwa kesuksesan mereka menggarap pasar ini tidak 
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semata-mata karena permainan harga, tapi juga bisa memberikan 

value proposition yang diinginkan. 

Dipihak lain banyak pemain yang serius menggarap pasar 

tersebut merupakan kabar baik untuk pemain awal yang sudah terjun 

di pasar tersebut. Kini mereka mempunyai banyak pilihan, bukan 

sekedar jumlah yang semakin banyak, melainkan juga variasi 

bantuannya. Akibatnya, pasar menengah bawah akan menjadi pasar 

tak kalah meriah dibandingkan segemen pasar lain. Pemain yang 

masuk disitupun dituntut semakin kreatif menggarapnya.
21

  

c. Membidik Pasar  

Terdapat faktor penting yang harus diperhatikan oleh si 

pemasar (produsen) yaitu produk yang ditawarkan harus bisa di terima 

pasar sehingga konsumen dapat menentukan suatu produk yang layak 

untuk di konsumsi.
22

 

d. Berfikir Jangka Panjang 

Para konsumen harus bisa memahami kebutuhan dan 

keinginan konsumen agar produk tersebut bisa mempertahankan 

produknya. Seperti contoh vertical marketing menekankan bagaimana 

mengeksplorasi produk dan pasar yang selama ini dilayani.
23

  

3. Positioning 

Positioning merupakan tindakan untuk merancang penawaran dan 

citra perusahaan agar menempati suatu posisi kompetitif yang berarti dan 
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berbeda dalam benak pelanggan sasarannya.
24

 Positioning adalah suatu 

tindakan atau langkah-langkah dari produsen untuk mendesain citra 

perusahaan dan penawaran nilai dimana konsumen didalam suatu segmen 

tertentu mengerti dan menghargai apa yang dilakukan suatu segmen 

tertentu, mengerti dan menghargai apa yang dilakukan suatu perusahaan, 

dibandingkan dengan pesaingnya.
25

 Dalam definisi tradisional, positioning 

sering disebut sebagai strategi untuk memenangi dan menguasai benak 

pelanggan melalui produk yang kita tawarkan. Sering kita dengar bahwa 

positioning tak lain adalah upaya kita untuk membangun dan mendapatkan 

kepercayaan pelanggan.
26

 

a. Membangun Kredibilitas  

Dalam definisi tradisional, positioning sering disebut sebagai 

strategi untuk memenangi dan menguasai benak pelanggan melalui 

produk yang ditawarkan. Namun, pengarang mendefinisikan sebagai 

The Strategy to Lead Your Costomer Credibility, yaitu mengarahkan 

pelanggan anda secara kredibel. Pengarang mengatakan posiotining 

tak lain adalah upaya kita untuk membangun dan mendapatkan 

kepercayaan pelanggan.  

Apabila merek yang dimilik suatu perusahaan memiliki 

kepercayaan dan kredibilitas dibenak pelanggan, dengan sendirinya 
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akan merasakan “kehadiran” perusahaan atau produk dalam benak 

mereka.  

b. Legal atau Ilegal 

Strategi ingredient cobranding tersebut sebenarnya cocok bukan 

hanya untuk produk berteknologi tinggi, melainkan bisa pula 

diaplikasikan ke semua jenis industrial produk bagian penting dari 

consumer product. Ini, sekaligus menyadarkan industrial marketer: 

bukan hanya kualitas produk dan pelanggan yang harus bagus. Lebih 

dari itu, end user juga harus dibuat sadar akan peranan merek 

komponen bersangkutan.  

Namun, jika produk anda bukan komponen penting, agak susah 

meminta para pembeli ikut menentukan merek komponen tersebut. 

Aki yuasa, misalnya, sudah ada disemua mobil Toyota. Namun, sang 

produsen aki tidak mungkin bisa menekan Toyota untuk 

menyantumkan “Yuasa Inside”. Yang banyak berpengaruh, yuasa 

sendirilah yang bisa mengkalim bahwa mereknya sudah dipakai 

mobil-mobil merek terkenal. Oleh karena itu, tanpa cobranding secara 

langsung ekuitas merek yuasa ikut terangkat naik.27   

c. Repositioning 

Walaupun sulit, reposisi sering kali merupakan pilihan yang 

harus diambil, apalagi jika produk mesti menghadapi lanskap bisnis 

yang terus berubah. Green Sands, salah satu jenis minuman shandy 
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yang di produksi PT Multi bintang Indonesia Tbk. (MBI), Juga 

melakukan reposisi ketika melihat produknya tak kunjung 

berkembang. Minuman jenis shandy yang berkadar alcohol 1% ini 

sebetulnya cukup populer di negara maju. Namun di Indonesia, 

penjualannya anjlok, mengapa? Salah satunya, mungkin karena 

minuman ini kelihatan “Banci”. Bagi para peminum, minum green 

sands mungkin dianggap banci karena diminum sampai kembungpun 

tak akan mabuk. Sebaliknya, bagi muslim yang taat, sekecil apapun 

kadar alcohol dalam sebuah minuman, dapat digolongkan sebagai 

khamar. Jadi, ia tetap haram.  

Dengan menghilangkan kadar alkoholnya, perusahaan yang juga 

memproduksi bir bintang, Heineken, Tiger, dan Guinness stout ini 

berharap target pasar Green Sands dapat diperluas.
28
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kualitatif.
29

Pendekatan 

kualitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

postpositivisme. Penelitian kualitatif merupakan penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang 

atau perilaku yang dapat diamati. Definisi tersebut lebih menekankan pada 

jenis data yang dikumpulkan dalam penelitian yakni data deskriptif kualitatif. 

Dengan kata lain penelitian kualitatif merupakan penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif dan berupaya menggali makna dari suatu 

fenomena.
30

 

Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan  untuk 

mengetahui pengaruh konsumen setelah dilakukan strategi STP di 

CV.Sampoerna jaya sukamakmur Jember. 

Dengan menggunakan pendekatan kualitatif peneliti ingin memahami 

makna  yang  mendasari tingkah  laku  manusia.   Selain  itu,  penelitian  ini  

juga bertujuan untuk menghasilkan data yang mendalam sertamendapatkan  

gambaran  secara  menyeluruh. 

Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah menggunakan deskriptif. 

Adapun dipilihnya jenis penelitian adalah karena penelitian ini bertujuan  

untuk  mencari  informasi  faktual  yang mendetail  tentang  gejala  yang  ada,  
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mengidentifikasi masalah–masalah,  atau  untuk  mendapatkan  pengesahan 

keadaan dan praktik–praktik yang sedang berlangsung. 

B. Lokasi Penelitian 

Penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti bertempat di 

CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember. Alasan pemilihan lokasi tersebut 

adalah karena dapat menciptakan peluang kerja bagi masyarakat sekitar yang 

tidak memiliki lahan untuk usaha. 

C. Subyek Penelitian 

Untuk menentukan subjek penelitian sebagai sumber informasi dalam 

penelitian ini, peneliti menggunakan teknik purposive sampling atau 

penentuan informan ditentukan sendiri oleh peneliti dengan pertimbangan 

tertentu, pertimbangan tertentu tersebut misalnya, orang tersebut yang 

dianggap paling mengetahui tentang permasalahan yang akan diteliti. 

Adapun informan yang akan dipilih adalah sebagai berikut: 

1. Khoirus sholeh (Pemilik) 

2. Aan Rahmawati (kepala staf administrasi) 

3. Sugik (karyawan) 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Peneliti menggunakan beberapa teknik dalam proses pengumpulan 

data, seperti wawancara, observasi, dan dokumentasi  yang masing-masing 

proses tersebut mempunyai peranan penting dalam upaya mendapatkan 

informasi yang akurat. Adapun pengumpulan data yang digunakan dalam 

penelitian ini sebagai berikut: 
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1. Observasi 

Dalam hal ini peneliti menggunakan observasi non partisipan, 

dimana peneliti tidak terlibat secara langsung dan hanya sebagai 

pengamat independen. Adapun yang akan diamati oleh peneliti meliputi: 

a. Implementasi strategi STP  yang ada di CV. Sampoerna Jaya Suka 

Makmur 

b. Kendala-kendala dalam strategi STP yang ada di CV. Sampoerna 

Jaya SukaMakmur. 

c. Solusi yang dilakukan dalam strategi STP di CV. Sampoerna Jaya 

SukaMakmur Jember.  

2. Wawancara atau interview 

Dalam teknik ini peneliti menggunakan wawancara tidak terstruktur. 

Adapun wawancara yang akan dilakukan peneliti, yaitu: 

a. Mengenai profil narasumber. 

b. Mengenai alasan mengapa memilih usaha budidaya bibit semangka. 

Adapun yang menjadi objek penelitian, yaitu: 

Benih semangka 

3. Dokumentasi 

Dalam sebuah penelitian, metode dokumentasi dapat diartikan 

sebagai metode penelitian untuk memperoleh keterangan-keterangan atau 

informasi yang berasal dari peristiwa yang lalu.  
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Metode dokumentasi adalah teknik mencari data mengenai hal-hal 

atau variabel yang berupa catatan transkip, buku, surat kabar, majalah, 

agenda dan sebagainya.
31

 

Jadi metode dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan 

data dengan cara memperoleh keterangan dari beberapa masa lalu yang 

akan diakui keberadaan dan realitasnya. 

E. Analisis Data  

Langkah-langkah peneliti di dalam menganalisis data adalah sebagai 

berikut: 

1. Reduksi Data 

Setelah memperoleh data secara keseluruhan maka peneliti segera 

melakukan pemilihan data dari catatan tertulis yang diperoleh dari 

lapangan. 

2. Analisis Data 

Setelah data dipilih, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan 

data. Data yang diperoleh dilapangan disajikan dalam bentuk teks narasi. 

Setelah data disajikan, peneliti akan menganalisis data tersebut untuk 

mendapatkan kesimpulan dari hasil penelitian. 

3. Kesimpulan  

Setelah peneliti melakukan penyajian dan analisis data, maka 

langkah selanjutnya adalah penarikan kesimpulan dari data-data yang 

sudah disajikan. 
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F. Keabsahan Data 

Setelah data terkumpul dan sebelum peneliti menulis laporan hasil 

penelitian, maka peneliti mengecek kembali data-data yang diperoleh dengan 

mengkroscek data yang telah didapat dari hasil observasi dan wawancara, 

dengan data yang didapat dari peneliti dapat diuji keabsahannya dan dapat di 

pertanggung jawabkan. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik 

triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah suatu proses penelitian yang 

digunakan untuk menguji kredibilitas data yang dilakukan dengan cara 

mengecek data yang diperoleh melalui beberapa sumber.
32

 

G. Tahap-tahap Penelitian 

Dalam penelitian ini ada tiga tahapan yang ditempuh peneliti yaitu: 

1. Tahap Pra Lapangan 

Langkah pertama yang di lakukan oleh peneliti adalah mencari 

permasalahan dan mencari referensi terkait. Peneliti mengambil 

permasalahan pemanfaatan lahan sekitar dengan mengangkat judul 

“Implementasi Strategi STP Di CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur Jember.  

Adapun tahap pra lapangan meliputi: 

a. Menentukan lokasi penelitian 

b. Menyusun rancangan penelitian 

c. Mengurus perizinan 

d. Menyiapkan perlengkapan penelitian 
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2. Tahap Pelaksanaan 

Setelah mendapatkan izin penelitian, peneliti akan memasuki objek 

penelitian dan langsung melakukan pengumpulan data dengan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi untuk mendapatkan informasi yang 

berkaitan dengan implementasi strategi STP (segmentasi, targeting, 

positioning). 

3. Tahap Penyusunan Laporan 

Setelah peneliti mendapatkan data, dan data tersebut sudah 

dianalisis, langkah selanjutnya yang dilakukan oleh peneliti adalah 

membuat laporan penelitian. Laporan penelitian tersebut kemudian 

diserahkan kepada dosen pembimbing untuk dikoreksi dan direvisi jika 

ada kesalahan dan kekurangan. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA 

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Sejarah Singkat Berdirinya CV Sampoerna Jaya Sukamakmur. 

CV Sampoerna Jaya Sukamakmur merupakan usaha milik sendiri 

yang bergerak di bidang pertanian, khususnya pada pembenihan seperti 

Semangka, Melon, Cabai dan lain-lain (pembenihan Hultikultura). 

 CV Sampoerna Jaya Sukamakmur berdiri sekitar 9 tahun yang 

lalu, lebih tepatnya pada tahun 2012. CV Sampoerna Jaya Sukamakmur ini 

merupakan usaha yang dirintis dan didirikan sendiri oleh pemiliknya yang 

berasal jember. Pada awalnya, CV ini masih kecil dan hanya berbentuk 

home industry yang akhirnya menjadi semakin berkembang hingga 

memiliki pabrik sendiri seperti sekarang. Keberadaan CV Sampoerna Jaya 

Sukamakmur ini sangat berdampak positif khususnya bagi masyarakat 

setempat, karena dengan adanya CV ini dapat membuka peluang kerja 

bagi masyarakat sekitar, sehingga perekonomian mereka dapat meningkat 

dengan bekerja di CV Sampoerna Jaya Sukamakmur.
33

 

CV Sampoerna Jaya Sukamakmur merupakan usaha yang bergerak 

di bidang pertanian dan tergolong usaha menengah yang memiliki modal 

sebesar Rp.100.000.000 sampai dengan Rp 1 Milyar  Industri tersebut 

sudah terdaftar di Dinas Perindustrian Perdagangan Dan Energi Sumber 

Daya Mineral dan sudah memiliki SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan) 
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serta sudah mendaftar Perizinan Industri Rumah Tangga (PIRT). Industri 

ini memproduksi beberapa jenis benih hultikultura dan dipasarkan di area 

Jawa Timur dan lintas pulau ke Bali, Kalimantan, Sumatera dan lain-lain.
34

 

Pembenihan merupakan industri menengah yang sudah 

berkembang melihat sistem produksi yang sudah menggunakan alat-alat 

yang canggih yaitu menggunakan mesin (pemanen) sehingga bisa 

memproduksi puluhan ribu Benih dalam setiap Mumnya . Dalam hal ini 

industri Benih dalam proses produksinya dibedakan atas beberapa jenis 

produk . 

Industri Benih ini terletak di daerah dusun Curah Rejo Desa 

Sukmakmur Kecamatan Ajung kabupaten Jember. Lokasinya di pinggir 

jalan berseberangan dengan gudang tembakau milik PTPN X Ajung . 

Industri tersebut merupakan usaha keluarga dimana keluarga dari bapak 

Mahrus memang sudah memulai bisnisnya di bidang Pembenihan Industri 

ini. Pada mulanya usaha ini tidak langsung menempati gudang besar 

seperti sekarang, melainkan masih di rumah pribadi untuk memproduksi 

benih, dengan menggunakan alat seadanya yang masih tradisonal, seperti 

alat pemanen yang masih menggunakan tenaga manusia, biasanya terdiri 

dari ibu rumah tangga, dan belum mempunyai mesin packing. Pada 

akhirnya pihak industri sanggup untuk membeli gudang, dan kini sudah 

bisa ditempati untuk pengolahan benih. Seiring berjalannya waktu usaha 

tersebut yang sudah berjalan cukup lama dengan menggunakan mesin-
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mesin yang sudah canggih dan mengurangi penggunaan tenaga manusia. 

Sehingga prosesnya bisa berjalan dengan cepat dan menghasilkan benih 

dalam jumlah besar dalam satu kali produksi. Lokasi produksi yang baru 

ini dapat meningkatkan kinerja para karyawan dan memperluas 

pemasaran. Hal tersebut dikarenakan saat ini perusahaan sudah memiliki 

mobil box untuk mengangkut dan mendistribusikan benih keberbagai 

daerah, sehingga akan meningkatkan daya saing dan juga perluasan pasar 

hingga mencakup lingkup nasional. 

2. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi dalam perusahaan ini mencakup   

4.1 STRUKTUR ORGANISASI UD SAMPOERNA JAYA 

SUKAMAKMUR 
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3. Hari dan Jam Kerja 

Setiap perusahaan yang di dirikan pasti memiliki jadwal kerja yang 

pasti karena dengan adanya jadwal kerja yang pasti masing-masing pihak 

yang berkepentingan merasa tidak dirugikan dan proses produksi dapat 

berjalan lancar sebagaimana mestinya. Jadwal kerja yang di tentukan oleh 

CV.Sampoerna Jaya yaitu: 

Hari : Senin – Sabtu. 

Jam kerja : 07.00 - 16.30 WIB. 

Jam istirahat : 12.00 – 13.00. 

Libur : Minggu dan Hari Libur Nasional. 

Dengan adanya jadwal terstruktur ini, pemilik perusahaan dan 

segenap pegawai berharap agar kedepannya perusahaan tidak hanya bisa 

menghasilkan produk benih unggul akan tetapi juga dapat menghasilkan 

sumber daya manusia yang mumpuni dalam bidangnya.  

4. Kegiatan Produksi 

Kegiatan produksi dalam hal ini mencakup segala hal yang 

berkaitan dengan produksi benih serta rata-rata volume produksi permusim 

tanam.  

a. Jenis-Jenis Benih yang Diproduksi 

Perusahaan CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur memproduksi  

jenis benih Hultikultura. Seperti semangka, jagung, melon, dan 

mentimun. Namun dalam penelitian ini peneliti hanya akan meneliti 

dan membahas benih Semangka saja. Karena komoditas yang paling 
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banyak diminati adalah semangka. Perusahaan ini memiliki produk 

unggul yaitu semangka yang tidak memiliki biji. Semangka inilah yang 

sangat diminati pasar, baik local maupun global.   

b. Volume Produksi Rata-Rata Permusim 

Dalam penelitian ini, peneliti hanya fokus pada benih semangka 

unggul. Volume produksi rata-rata yang dihasilkan setiap musim 

tanam pada perusahaan CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur adalah 200 

sampai 300 kardus, dalam tiap kardus terdapat 20 kemasan yang 

masing-masing terdiri dari 300 biji semangka unggul. Namun, volume 

produksi ini mengalami kenaikan dan penurunan yang tidak dapat 

diprediksi karena tergantung pada cuaca dan iklim.  

B. Penyajian Data dan Analisis Data 

Penelitian merupakan proses mencari, menemukan dan dapat 

mendeskripsikan kembali secara terus-menerus untuk memvalidkan atau 

menguji teori-teori yang sudah ada, melalui prosedur penelitian yang 

sebelumnya sudah dijalankan peneliti. Baik itu laporan hasil observasi 

(pengamatan), interview (wawancara), dan perolehan data dari 

dokumentasi yang diperoleh peneliti selama dilapangan. 

Penyajian data dalam penelitian sendiri merupakan laporan tertulis 

dari peneliti, tentang aktifitas-aktifitas penelitian yang dilakukan di 

lapangan (CV SAMPOERNA JAYA SUKAMAKMUR). Sehingga data-

data yang sudah di dapatkan oleh peneliti dituangkan kedalam laporan 
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ilmiah ini. Maka adapun penyajian data dalam hal ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Strategi Pemasaran di CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur. 

Pada dasarnya memasarkan suatu produk terhadap konsumen 

tidaklah mudah. Hal ini dikarenakan untuk memasarkan produk kepada 

konsumen dibutuhkan adanya kepercayaan antara kedua belah pihak 

yang terlibat. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah.
35

 

Setiap perusahaan pastinya memiliki tujuan yang berbeda 

dalam memasarkan produknya. CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur 

sebagai perusahaan yang bergerak di bidang pertanian khususnya 

pembenihan tentunya memiliki cara sendiri untuk memasarkan 

produknya. Seperti pemaparan yang disampaikan oleh Khoirus Soleh 

sebagai narasumber selaku Manager CV. Sa mpoerna Jaya Sumakmur.  

“Memasarkan produk sangatlah penting, tidak hanya untuk 

mengenalkan produk kepada konsumen secara luas tetapi untuk 

meningkatkan produktifitas juga. Adanya pemasaran sangat 

membantu suatu perusahaan dalam memasarkan produknya. 

pemasaran itu adalah sebuah poin yang sangat penting, ketika 

pemasaran atau marketing itu tidak berjalan maka bisa jadi atau 

kemungkinan besar jasa atau produk yang ditawarkan kepada 
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konsumen akan berdampak lemah baik daya jualnya atau daya 

beli. Adanya pemasaran yang baik sangat membantu 

produktivitas perusahaan.
36

  

Benih  semangka khusus merupakan contoh produktivitas yang 

di tunjukkan Bapak Khoirus Soleh. Semua itu tentu tidak lepas dari 

adanya pemasaran yang secara langsung atau tidak sangat membatu 

perusahaan. Dalam uraian diatas dapat disimpulkan bahwa perusahaan 

memiliki beberapa tujuan dalam memasarkan produknya yaitu:  

a. Memperluas jangkauan pemasaran 

b. Meningkatkan produktivitas perusahaan 

c. Mengembangkan ekonomi masyarakat secara luas  

Hubungan konsumen dengan pihak perusahaan tentunya 

membawa manfaat tersendiri bagi kedua belah pihak. Sama halnya 

yang dipaparkan oleh narasumber berkaitan dengan  beberapa manfaat 

yang telah didapatkan CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur selama 

memasarkan produknya. 

Berdasarkan keterangan narasumber di atas dapat disimpulkan 

bahwa usaha dalam memasarkan produk telah memberikan banyak 

manfaat bagi CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur. Beberapa manfaat 

yang di dapat oleh CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur diantaranya 

yaitu:  

a. Memberikan keuntungan yang sama pada program yang kita 

jalankan.  
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b.  Semakin banyaknya konsumen yang membeli produk 

CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur. 

Upaya memasarkan sebuah produk pada hakikatnya adalah 

untuk sama-sama mendapatkan keuntungan. Oleh karena itu 

komunikasi yang baik diperlukan utuk memasarkan produk kepada 

konsumen. Selain itu diperlukan juga prinsip dari setiap perusahaan 

yang akan memasarkan produknya. Prinsip tersebut bisa berasal dari 

perusahaan sendiri atau prinsip yang dihasilkan setelah melakukan 

pemasaran.  

CV Sampoerna Jaya Sukamakmur memiliki beberapa prinsip 

tersendiri dalam memasarkan produknya, seperti yang dipaparkan oleh 

Narasumber. 

“ya sebagai mana mestiya pemasaran yang baik. Tentulah ada 

kesepakatan-kesepakatan dalam proses pemasaran atas dasar 

prinsip jaminan kualitas yang kita sediakan. Sejauh ini kita 

menjualkan produk kita, CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur 

sangat menjaga konsistensi kualitas yang kami berikan kepada 

konsumen. Hal tersebut tentu dan bisa dilepas bahwa 

keberadaan CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur dikenal banyak 

orang dengan melayani produk dan pelayanan yang berkualitas. 

“ 
37

  

Pemasaran pada hakikatnya adalah bentuk strategi untuk 

mengembangkan usaha dengan cara membujuk atau merayu konsumen 

untuk membeli produk yang ditawarkan. Dalam pelaksanaan proses 

implementasinya, pemasaran yang dilakukan tidak selamanya 

sempurna karena dalam pelaksanaannya pemasaran yang dilakukan 
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didasarkan pada konsumen yang membeli. Konsumen yang terlibat 

dalam suatu pemasaran saling membantu dengan berbagai bentuk 

kerjasama, seperti dilakukan dalam bentuk mempromosikan ke 

konsumen lain. CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur dalam memasarkan 

produknya menggunakan pola pemasaran keagenan atau sistem silent 

partner untuk mendapakan konsumen. Hal ini seperti yang dikatakan 

oleh pak Khoirus Soleh selaku manager  CV.Sampoerna Jaya 

Sukamakmur.  

Dengan terjadinya  hubungan yang harmonis dalam sebuah 

perusahaan, maka sangat berpengaruh sekali dengan hal-hal yang ada 

pada strategi pemasaran. Karena tanpa di sadari, dengan adanya 

keakraban dan kedekatan emosional dengan pihak-pihak wirausaha 

yang terkait didalamnya, strategi pemasaran (produk, harga, distribusi, 

atau tempat dan promosi) tanpa disadari akan berjalan lancar. 

a. Produk  

Dalam upaya meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap produk yang dihasilkan oleh CV.Sampoerna Jaya 

Sukamakmur, pihak pengelola selalu menyediakan produk benih 

yang berkualitas. Sampai saat ini pihak pengelola selalu berusaha 

meningkatkan kualitasnya. 

Hal ini diperkuat dengan pernyataan Bu Aan Rahmawati 

selaku Kepala Staff  

“saya selalu berusaha menjual pruduk yang kualitasnya 

baik, benihCV.Sampoerna Jaya Sukamakmur punya ciri 
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khas tersendiri dibandingkan dengan benih yang lainnya. 

Setiap harinya saya senantiasa mengawasi para karyawan 

mulai dari membuat pemilihan benih sampai proses 

pengemasannya”.
38

 

 

Produk merupakan unsur terpenting dalam pemasaran 

karena produk adalah hal yang diperjual belikan dengan tujuan 

untuk mendapatkan keuntungan dari suatu hasil kreativitas 

seseorang, tim marketing atau perusahaan. 

Produk atau jasa ini biasanya merupakan alat untuk 

memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan serta bentuknya 

berwujud dapat dilihat dan menarik. Produk tersebut harus 

berorientasi pada konsumen (Customer Oriented), sehingga 

kepentingan konsumenlah yang terpenting. 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa perusahaan CV.Sampoerna 

Jaya Sukamakmur sangatlah menjaga produk yang diproduksi 

mulai dari kualitas, kebersihan dan kemasan. Agar supaya tidak 

mengecewakan konsumen. Karena ini merupakan modal utama 

dalam meningkatkan penjualan produk benih CV.Sampoerna Jaya 

Sukamakmur. 

b. Harga 

Dibandingkan dengan bauran pemasaran lainnya, (produk, 

distribusi, dan promosi) yang membutuhkan pengeluaran dana 

dalam jumlah besar, harga merupakan satu-satunya elemen bauran 

pemasaran yang mendatangkan pendapatan. Harga produk adalah 
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determinan utama bagi permintaan pasar atas produk yang 

bersangkutan. Harga berpengaruh pada pendapatan dan laba bersih 

perusahaan. 

Berkaitan dengan harga, harga pada CV.Sampoerna Jaya 

Sukamkmur sangatlah terjangkau oleh semua kalangan dan dari 

dulu sudah mempunyai ukuran standart harga yang sudah pasti 

karena semua produk yang dihasilkan diolah sendiri. 

Berikut pernyataan oleh Aan Rahmawati sebagai sebagai 

kepala staff produksi:  

“Mengenai masalah harga, kita sudah menetapkan harga 

dari dulu, dalam 1 Kemasan kami menaruh harga kisaran 

RP.100.000,- sampai Rp. 300.000,- sesuai dengan jenis 

benih semangka.”
39

 

 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa harga dalam 1 kemasan 

benih semangka unggul di bandrol dengan harga Rp.100.000,- 

sampai dengan Rp.300.000,- dari harga tersebut CV.Sampoerna 

Jaya Sukamakmur  berasumsi bahwa jumlah modal yang 

dikeluarkan untuk pembiayaan ditambah  laba yang akan 

dihasilkan berjumlah harga di atas. 

Pemilihan Strategi CV..Sampoerna Jaya Sukamakmur adalah 

salah satu pembenihan, ini tentu memiliki beberapa banyak program. 

Strategi yang direncanakan tujuannya adalah untuk direalisasikan. 

Pada tahapan implementasi strategi lebih berfokus pada organisasi 
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sumber daya manusia, program dan penjualan. narasumber 

menanggapi hal ini dengan beberapa pernyataan seperti berikut ini :  

“karyawan disini semua dibekali atau diberikan sedikit 

pemahaman teori mengenai pemasaran dasar. Jadi semua 

karyawan bisa membantu pihak marketing untuk memasarkan 

produknya. Kalau untuk program kita memiliki beberapa 

program yaitu dari perusahaan ke sales. Jadi kebanyaakan 

konsumen disini yang berkaitan prosedur, kita sudah ada 

prosedurnya sendiri dan nantinya akan ada kesepakatan-

kesepakatan sendiri dalam memasarkan produk. Disini 

karyawannya sudah diberikan sedikit pemahaman tentang 

bagaimana cara memasarkan poduk, jadi semua karyawan bisa 

membantu marketing untuk mencari konsumen. Tetapi, tidak 

lupa juga setiap pegawai sudah memilki job desk masing-

masing…”.
40

 

Jadi, dalam hal implementasi perusahaan ini menerapkan 

beberapa program yang dijalankan oleh masing-masing karyawan 

sesuai dengan posisi masing-masing. 

2. Pengendalian Strategi di CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur 

Evaluasi dilakukan untuk melihat hasil dari sebuah strategi 

tersebut. Evaluasi menjadi cara efektif untuk melihat sebuah strategi. 

Proses evaluasi bisa dijadikan pembelajaran untuk strategi selanjutnya. 

Dalam hal ini CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur melakukan evaluasi 

dari keberlangsungan startegi pemasaran yang dilakukan. Hal ini 

disampaikan oleh Narasumber. 

 “…untuk evaluasi itu pasti. Setelah melakukan sesuatu pasti 

kita mengadakan evaluasi. kami melakukan beberapa riset dan 

juga evaluasi mengenai strategi pemasaran yang kami terapkan, 

misal katakanlah open table setelah kami lakukan dalam 

seminggu satu kali maka untuk minggu selanjutnya kami 
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melakukan evaluasi, berapa constumer yang datang atau 

costumer yang didapat, sekiranya memang belum memuaskan 

kita akan coba lagi Setelah kegiatan dijalankan baru dilakukan 

evaluasi. Evaluasi ini berguna untuk menilai tingkat pencapaian 

kinerja dalam melaksanakan pemasarannya. untuk proses 

evaluasi ada evaluasi tahunan tetap, evaluasi rutin yang kita 

lakukan adalah selama 2 bulan sekali, guna untuk 

meningkatkan kinerja terutama presentase, closing perolehan 

pengeluaran benih yang ada di CV.Sampoerna Jaya 

Sukamakmur.”
41

 

 

Dari uraian di atas dapat disimpulkan, bahwa evaluasi 

merupakan suatu kegiatan yang sangat penting untuk dilakukan. 

Dengan adanya evaluasi kita dapat mengukur hasil pemasaran yang 

sudah dilaksanakan tersebut hasilnya sesuai dengan keinginan 

perusahaan atau tidak. Evaluasi merupakan penaksiran terhadap 

pertumbuhan dan kemajuan kearah tujuan atau nilai-nilai yang telah 

ditetapkan. 
42

 

Jadi, di CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur setiap selesai 

melakukan pemasaran, setelahnya diadakan evaluasi. Menurut 

Narasumber lainnya sepakat bahwa evaluasi dilaksanakan menggikuti 

jadwal dari pimpinan. 

Dalam proses pemasaran yang telah direncanakan tentu saja 

terdapat beberapa langkah atau proses yang harus dilakukan. Karena 

butuh suatu pertimbangan yang matang dari pihak marketing untuk 

menentukan apakah proses pemasaran ini harus dibuat atau tidak, guna 
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untuk melancarkan proses pemasaran produk. Seperti yang dipaparkan 

oleh narasumber. 

 “untuk proses perencanaan pemasaran ini kita harus pikirkan 

dengan matang. Karena setiap kita memasarkan produk pasti 

ada prosesnya. Seperti, kita memilih segmentasi pasarnya, 

bagaimana kita menetapkan harganya, cara promosinya, dan 

lain-lain. Itu kita harus pikirkan matang-matang  guna untuk 

,melancarkan proses pemasaran.”
43

  

 

Proses pemasaran dibutuhkan untuk membangun perusahaan 

yang baik. Baik dalam hal ini yaitu bisa memberikan manfaat atau 

keuntungan bagi perusahaan dan para konsumen. CV.Sampoerna Jaya 

Sukamakmur memiliki beberapa langkah tersediri dalam membangun 

proses pemasaran yang baik, seperti yang dikatakan oleh narasumber.  

“…untuk melaksankan proses pemasaran itu harus mempunyai 

tim atau SDM yang dituju. Tidak bisa langsung seperti itu, 

semua harus ada prosesnya terlebih dahulu.Harus berani 

memasarakan produk yang dimiliki perusahaaan. Produk yang 

ada di CV.Sampoena Jaya Sukamakmur bisa terjual karena 

adanya proses pemasaran.,,,”. 
44

 

 

Sebelum pemasaran dilaksanakan, pihak marketing  

merangkum beberapa proses untuk menentukan sebuah pemasaran 

yang akan dilakukan. Adapun proses atau langkah-langkah dalam 

memasarkan produk suatu perusahaan, sebagai berikut: 

a. Strategi Segmentasi Pasar  

Penentuan segmentasi pasar merupakan cara atau langkah 

sebelum dilakukannya proses pemasaran. Langkah ini digunakan 

                                                           
43

 Khoirus Soleh, Manajer CV Sampoerna Jaya, 12 Maret 2021 
44

 Khoirus Soleh, Manajer CV Sampoerna Jaya, 12 Maret 2021 



59 
 

sebagai persiapan dalam menghadapi permasalahan yang ada dan 

mencegah masalah-masalah yang akan datang. Seperti yang 

dipaparkan oleh Narasumber  

“…untuk segmen pasar kita membagi-bagi, kemudian kita 

berfokus kesalah satu segmen tersebut untuk dijadikan 

sasaran pasar kita, kemudian setelah kita memilih segmen 

tersebut kita fokus untuk melayanin konsumen dengan 

baik…” . “… iya , untuk  mempermudah segmentasi pasar, 

kita membagi pasar kedalam beberapa jenis, karena disetiap 

segmentasi itu terdapat perbedaan antar masing-masing 

jenis pasar dan dengan dibagi-bagi seperti itu akan 

membatu untuk memasarkan produk kita…”
45

 

 

 Dalam pencapaian keberhasilan dalam melakukan 

segmentasi pasar yang akan dicapai, perlu adanya membagi potensi 

pasar menjadi bagian-bagian tertentu, bisa berdasarkan pembagian 

demografis, geografis ataupun juga berdasarkan gaya hidup 

(psikografis).CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur dalam menentukan 

segmentasi pasar konsumen adalah membagi pasar kedalam 

beberapa jenis yaitu: 

1) Segmentasi berdasarkan demografis  

Segmentasi demografis memerlukan pembagian pasar 

menjadi berbagai unit geografis seperti wilayah, kabupaten, 

kota atau lingkungan sekitar. Perusahaan dapat beroperasi di 

satu daerah atau diseluruh daerah, tetapi tetap memperhatikan 

pada variasi lokal. Seperti yang dipaparkan oleh Narasumber: 
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  “....ya.. untuk ini kita lebih fokus ke sales perwilayahnya, 

tetapi untuk promosinya sudah ada yang menghandel sendiri 

dari tim pemasaran kita yang ada diluar “.
46

 

 

 Penjelasan di atas menunjukkan bahwa CV.Sampoerna 

Jaya Sukamakmur dalam segmentasi berdasarkan geografis 

memiliki tenaga pemasaran dari beberapa wilayah selain di 

Jember. Tenaga pemasaran yang berada dibeberapa wilayah 

dapat membantu dalam melakukan proses pemasarannya. 

CV.Sampoerna Jaya Sukamakmur dalam segmentasi ini 

membagi pasar menjadi beberapa kelompok berdasarkan 

kondisi geografik (daerah), sehingga dalam mengambil 

keputusan untuk pemasaran melihat wilayah yang akan 

menjadi target pemasaran produk kita. Dalam melakukan 

segmentasi geografisnya lebih memfokuskan di daerah Jawa 

dan Sumatra. 

 b) Segmentasi berdasarkan psikografis  

Segmentasi psikografis ini, pembeli dibagi menjadi 

beberapa kelompok berdasarkan sifat kepribadian maupun 

berdasarkan gaya hidup konsumen. Berdasarkan segmentasi 

psikografi CV.Sampoena Jaya Sukamakmur telah 

menyediakan beberapa paket Benih. berdasarkan gaya hidup 

konsumen yang dituju. Seperti yang dipaparkan oleh 

Narasumber: 
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“Untuk mempermudah melakukan segmentasi pasar ya 

kita membagi potensi pasar kedalam bagian-bagiannya. 

Misalnya, pemilihan segmen paket Benih yang 

tentunya kita akan tawarkan ke orang-orang yang 

menengah ke atas, berbeda dengan paket benih kita 

tawarkan lebih di fokuskan ke orang-orang yang 

menengah ke bawah…”.
47

 

 

Penjelasan di atas menunjukkan bahwa CV. Sampoerna 

Jaya dalam segmentasi berdasarkan psikografis menyediakan 

beberapa paket berdasarkan gaya hidup konsumen (Petani) 

untuk mempermudah konsumen yang ingin menanam 

semangka. 

c) Strategi Penentuan Pasar Sasaran (Targetting)  

Penentuan pasar sasaran yang dilakukan adalah 

menetapkan semua sasaran dalam pelaksanaan proses 

pemasaran. Penentuan pasar sasaran ini sebagai penentu 

kemana arah proses pemasaran yang akan diterapkan, oleh 

karena itu peting bagi seorang pemasar untuk mengetahui 

segmen mana yang paling berpotensi agar proses promosi 

dapat lebih terarah. Seperti yang dipaparkan oleh 

Narasumber.: 

“Selain menentukan segmentasi pasar menurut saya 

penentuan pasar sasaran ini penting juga untuk 

mengetahui segmen mana yang akan membuat 

promosi kita lebih terarah. Misalnya, produk benih 

nonbiji khusus sasaran yang kita bujuk ya petani 

yang ingin menanam semangka dengan kwalitas 
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mahal. Dan untuk produk kita benih semangka biasa 

sasaran yamg kita tuju ya petani yang ingin 

menanam semangka dengan pasar biasa. Kalau kita 

berbicara masalah pangsa pasar atau penentuan 

pasar sasaran kita biasanya membaca apa yang kita 

pasarkan dulu, misalkan musim depan adalah musim 

penghujan maka kita akan pasarkan benih yang  

khusus.”
48

 

 

d) Strategi Penentuan Posisi Pasar (Positioning)  

Penentuan posisi pasar sangat penting dalam proses 

pemasaran. Tujuan penentuan posisi pasar ini untuk 

membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing 

produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen. Oleh 

karena itu, penting bagi seorang marketing untuk 

memastikan keberadaan produk tetap diingatan pelanggan 

dalam pasar sasaran. Seperti yang dipaparkan oleh 

Narasumber: 

“Dalam langkah ini kita akan menciptakan 

keunikan-keunikan dalam produk yang kita 

tawarkan ke dalam benak pelanggan yang akan kita 

bidik nantinya, misalnya, paket benih nonbiji, 

paket benih nonbiji manis, paket benih semangka 

lonjong, paket benih semangka nonbiji isi kuning 

dll. dijamin memuaskan mas”.
49

 

 

Menurut narasumber diatas, penentuan posisi pasar 

yang baik sangat penting dilakukan, karena dengan begitu 

mereka dapat meraih nilai fokus target yang di tuju. Dalam 
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proses pemasarannya, pihak perusahaan juga perlu 

menentukan pasar sasaran yang dituju. Sasaran pasar 

disesuaikan dengan proses pemasaran yang telah 

ditetapkan. Hal tersebut diharapkan agar proses pemasaran 

sesuai dengan sasaran dan membuat proses promosi tebih 

terarah.  

3. Strategi Meningkatkan Penjualan Benih Semangka Unggul 

Memulai usaha atau mengembangkan bisnis usaha yang sudah 

ada, tentunya selalu dihadapkan dengan ketidakpastian dan risiko. 

Risiko dalam hal ini merupakan suatu kendala yang disebabkan 

berbagai oleh beberapa faktor. 

Dari hasil observasi penulis kepada beberapa elemen yang 

berkaitan langsung dengan perusahaan, penulis menemukan beberapa 

hal yang menjadi hambatan dalam perusahaan CV. Sampoena Jaya 

Sukamakmur dalam meningkatkan penjualan. 

Dengan maraknya produksi Benih Semangka yang di pasarkan 

bebas dengan harga yang terjangkau oleh masyarakat kecil dan lebih 

murah dari harga produk perusahaan Sampoerna Jaya, maka ini menjadi 

hambatan dalam peningkatan penjualan produk perusahaan Sampoerna 

jaya, seperti di jelaskan oleh bapak Khoirus Soleh : 

“Adapun kendala kami dalam memasarkan produk ialah adanya 

Benih yang dipasarkan oleh pihak lain dijual dengan harga 

terjangkau sehingga menyebabkan suatu kendala bagi kami. 

Namun pada hakikatnya Benih yang kami tawarkan sebenarnya 
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berbeda dikit tetapi kualitas produk kami tidak kalah dengan 

perusahaan industri lainnya”.
50

 

 

diperkuat oleh Saudara Sugik : 

“Semakin banyaknya Perusahaan Benih maka sebuah 

perusahaan dalam memasarkan produknya dengan harga lebih 

murah dan kualitasnya tidak terlalu bagus, meskipun kami 

mematok harga Rp 100.000 sampai 300.000, perkemasan tetapi 

kualiatasnya sudah dijamin terhadap Petani”.
51

 

 

Beberapa pernyataan diatas memperkuat bukti bahwa terdapat 

bberapa hambatan yang ditemukan dalam rangka memasarkan produk 

benih Semangka Unggul di CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur. 

Dalam mengatasi kendala pemasaran pada dasarnya dibutuhkan 

suatu teknik strategi pemasaran yang matang. Dapat kita lihat dari 

beberapa hambatan yang ada di atas maka penyelesaian yang solutif pada 

permasalahan Pembenihan seperti di perusahaan CV. Sampoerna Jaya 

Sukamakmur ini diantaranya: 

a) Untuk menjawab tentang persaingan pasar, Bapak Khoirus 

menyatakan: 

“Kami senantiasa selalu mengevaluasi subuah persaingan 

pasar dengan cara berinovasi agar supaya perusahaan yang 

saya jalani berjalan dengan lancar. Berinovasi disini saya beri 

contoh kita mencoba menciptakan Benih baru dan berkualitas 

tersebut dengan semenarik mungkin”.
52

 

 

Mengenai hal ini Perusahaan Sampoerna Jaya juga mempunyai 

rencana untuk berinovasi supaya dapat menarik para konsumen untuk 
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membeli. Berinovasi disini misalnya berusaha untuk mencoba kembali 

menciptakan aneka benih semangka baru dan tentunya dengan kualitas 

yang semakin bagus dengan kemasan semenarik mungkin.   
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian mengenai Implementasi Strategi 

Segmentation, Targeting, Positioning produk benih semangka  Di CV. 

Sampoerna Jaya Suka Makmur, didapatkan beberapa kesimpulan diantaranya: 

1. CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur yang pada awalnya hanyalah home 

industry bisa semakin berkembang seperti sekarang karena menggunakan 

teknik yang tepat dalam penjualan, yakni menggunakan teknik STP 

(segmentation, targeting, positioning) sehingga dapat memiliki pabrik 

produksi yang besar seperti hari ini dengan menggunakan alat-alat 

canggih dan memanfaatkan SDM di sekitar pabrik. 

2. Evaluasi dan pengendalian strategi senantiasa terus dilakukan demi 

keberlangsungan proses produksi dan pemasaran. 

3. Solusi dalam meningkatkan penjualan 

a. Senantiasa selalu mengevaluasi persaingan pasar 

b. Selalu berinovasi dengan terus menerus memproduksi benih unggul 

baru agar prosentase penjualan tetap stabil bahkan bisa naik 
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B. Saran 

1.  CV. Sampoerna Jaya Sukamakmur hendaknya lebih menerapkan teknik 

pemasaran dengan baik dan efektif kedepannya dengan harapan harus 

lebih peka terhadap persaingan pemasaran. 

2. Setelah melihat beberapa pengaruh implementasi STP dalam memasarkan 

produknya, sebaikya perusahaan lebih peka dalam membaca peluang pasar 

serta dapat mengatasi keluhan pelanggan dengan total. 

3. Untuk peneliti selanjutnya, sebaiknya tidak hanya menjelaskan satu 

strategi saja, melainkan dapat menggunakan strategi lain yang cakupannya 

lebih luas.  
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MATRIK PENELITIAN

Judul Variabel Indikator Sumber data Metode penelitian Fokus penelitian 

Implementasi  

Strategi Pemasaran  
produk benih 

semangka di 

CV.Sampoerna 
jaya Sukamakmur 

ajung jember. 

Segmentasi 1) Cara

memandang

pasar

2) Lingkup pasar

3) Perilaku

pelanggan

4) Menghadapi

Pesaing

1. Informan

✓ Pemilik 

✓ Konsumen 

/toko 

✓ Konsumen 

Petani 

1.Metode penelitian;

kualitatif

1.Bagaimana strategi 
Pemasaran produk 

benih semangka di

CV.Sampoerna jaya 
Sukamakmur Ajung 
kabupaten Jember ?

Targeting 1) Memasuki

pasar baru

2) Persaingan

pasar

3) Membidik

pasar

4) Berfikir jangka

panjang

2. Dokumen 2.Jenis penelitian; Studi

kasus

2.Bagaiman 
Pengendalian 

strategi Pemasaran 
produk benih 
semangka di

CV.Sampoerna jaya 
Sukamakmur Ajung 
kabupaten Jember?

 Positioning 

1) Membangun

kredibilitas

2) Legal atau

ilegal

3) Repositionin

g

3.Teknik pengumpulan

data;

a. Observasi

b. Wawancara

c. Dokumentasi

3.Bagaimana Strategi 
Dalam 
Meningkatkan 
Penjualan produk 

benih semangka di

CV.Sampoerna jaya 
Sukamakmur?

4.Teknik analisis data;

deskriptif kualitatif

5.Teknik penentuan subyek

data; purposive



6.Lokasi penelitian; Desa

Sukamakmur kecamatan

Ajung kabupaten Jember

7.Uji keabsahan data;

Tringulasi sumber
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