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THE STRATEGIES OF MARKET SEGMENTATION ANDPROMOTIONS
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ABSTRACT

A business organization recognizes that basically the organization can not
serve all customers, this is because the number of customers is too large and the
area is too broad with various necessities and desires, and also customers' habits
who demand to be served optimally. The efforts made by the company to get the
right position to serve the consumers maximally is to perform adequate segments
of the customer from the target market, such as geographic, demographic,
psychographic, and behavioral segmentation aimed at recognizing customer
differences and efforts promotions that play a role in capturing consumers through
promotional mix such as advertising, personal sales, public relations, sales
promotion, and direct marketing that all these efforts basically in increasing sales
volume of a business organization products. This study aims to answer the main
problem that is how the process of market segmentation and promotion in
increasing sales volume in Toko Getuk Goreng Eka Sari Sokaraja.

This research is a field research with qualitative approach. The techniques
of data collection through moderate participation observation, in-depth interviews,
and documentation. While the data analysis techniques are data reduction, data
presentation, and withdrawal of conclusions.

The results of this study indicate that the market segmentation process
adopted by Toko Getuk Goreng Eka Sari Sokaraja is using geographical
segmentation and behavioral segmentation with several programs, such as the
target of tourist attractions in increasing sales volume, the marketing team'’s pick-
up program at each tourist site, the program of consumers opportunity become
tourists, the program of consumers status as bureaus or tour bus agents as well as
the program of consumers status as tourists. As for promotion, it covers all
promotional mixes with various programs implemented such as brochures,
billboards, online medias, sales presentations, trade shows, marketing
relationships, sales frequency, product examples, sponsorship activities, social
activities, e-mail and telephone.

Keywords: market segmentation, promotion, sales volume, and Toko Getuk
Goreng Eka Sari Sokaraja
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ABSTRAK

Suatu organisasi bisnis mengakui bahwa pada dasarnya organisasi tersebut
tidak dapat melayani semua pelanggan, hal ini dikarenakan jumlah pelanggan
yang terlalu besar dan wilayahnya terlalu luas dengan beraneka ragam kebutuhan
dan keinginan serta kebiasaan para pelanggan yang menuntut untuk dilayani
secara maksimal. Upaya yang dilakukan oleh perusahaan agar dapat berada dalam
posisi yang tepat dalam melayani konsumen secara maksimal adalah dengan
melakukan segmen-segmen pelanggan yang memadai dari pasar yang dituju,
seperti segmentasi berdasarkan geografis, demografi, psikografi, dan tingkah laku
yang bertujuan mengenali perbedaan pelanggan serta upaya promosi yang
berperan dalam menjaring konsumen melalui bauran promosi seperti periklanan,
penjualan personal, hubungan masyarakat, promosi penjualan, dan pemasaran
langsung yang semua upaya tersebut pada dasarnya guna meningkatkan volume
penjualan dari suatu produk organisasi bisnis tersebut. Penelitian ini bertujuan
untuk menjawab persoalan utama yakni bagaimana proses segmentasi pasar dan
promosi dalam meningkatkan volume penjualan di Toko Getuk Goreng Eka Sari
Sokaraja.

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan dengan pendekatan
kualitatif. Adapun teknik pengumpulan datanya melalui observasi partisipasi
moderat, wawancara secara mendalam, dan dokumentasi. Sedangkan teknik
analisis datanya, meliputi reduksi data, penyajian data, serta penarikan
kesimpulan.

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa proses segmentasi pasar yang
diterapkan Toko Getuk Goreng Eka Sari Sokaraja adalah menggunakan
segmentasi geografis dan segmentasi perilaku dengan beberapa program, seperti
target tempat wisata untuk meningkatkan volume penjualan, program jemput bola
tim pemasaran di masing-masing tempat wisata, program kesempatan konsumen
menjadi wisatawan, program status konsumen sebagai biro atau agen-agen bus
wisata serta program status konsumen sebagai wisatawan. Sementara untuk
promosi, meliputi semua bauran promosi dengan berbagai program yang
diterapkan seperti brosur, baliho, media online, presentasi penjualan, pameran
dagang, hubungan pemasaran, frekuensi penjualan, pemberian contoh produk,
kegiatan sponsor, kegiatan sosial, email, dan telepon.

Kata kunci: segmentasi pasar, promosi, volume penjualan, dan Toko Getuk Goreng
Eka Sari
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PEDOMAN TRANSLITERASI (ARAB LATIN)

Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini
berpedoman pada Surat Keputusan Bersama antara Menteri Agama dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor: 158/1987 dan Nomor: 0543b/U/1987.

A. Konsonan Tunggal

Huruf | Nama Huruf Latin Nama
Arab

\ Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan

< ba’ B Be

< ta’ T Te

& sa $ Es (dengan titik di atas)
z Jim J Je

z h ' ha (dengan titik di bawah)
¢ kha’ Kh ka dan ha

2 Dal D De

3 Zal Z za (dengan titik di atas)
J ra’ R er

J Zai Z zet

o Sin S es

o Syin Sy es dan ye
o= sad $ es (dengan titik di bawah)
o= dad d de (dengan titik di bawah)
L ta’ t te (dengan titik di bawah)
L za’ z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain ‘ Koma terbalik di atas

¢ Gain G ge

- fa’ F ef

3 Qaf Q qi

4 Kaf K ka
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2 Mim M ‘em

O Nun N ‘en

g Waw W w

o ha’ H ha

¢ hamzah ‘ apostrof
¢ ya’ Y ye

Konsonan Rangkap karena Syaddah ditulis rangkap

35 dao Ditulis Muta’addidah
Bds Ditulis Sddah
Ta’marbutah di akhir kata Bila dimatikan tulis h
1S Ditulis hikmah
iy Ditulis jizyah

(ketentuan ini tidak diperlukan apada kata-kata arab yang sudah terserap ke

dalam bahasa Indonesia, seperti zakat, salat, dan sebagainya, kecuali, bila

dikehendaki lafal aslinya)

a. Bila diketahui dengan kata sandang “al” serta bacaan kedua itu terpisah,

maka ditulis dengan h.

9@33\16‘45

Ditulis

Karamah al-auliya

b. Bila ta’'marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau
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Jadi3is)

Ditulis

Zakat al-fitr

B. Vokal Pendek

-

Fathah

Ditulis




Kasrah Ditulis |

N
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C. Vokal Panjang
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sl Ditulis Jahiliyah
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" Ditulis Tansa
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3. Kasrah + ya’mati Ditulis I
Ditulis Karim
S
4, Dammah + wawu mati Ditulis U
d’ﬁfé Ditulis Furid
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Jgb Ditulis Qaul
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apostrof
i Ditulis a’antum
(..q‘\
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b. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggunakan

Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf / (el)nya.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kehidupan manusia sehari-hari tidak dapat lepas dari aktivitas untuk
mempertukarkan sesuatu. Dari aktivitas pertukaran barang dan jasa yang
diharapkan dapat dinikmati sesuatu manfaat yang lebih baik dari pada
sebelumnya. Hal ini sebagaimana diungkapkan Yusuf Qardhawi bahwa
kegiatan ekonomi (bisnis) adalah bagian dari kehidupan dan tidak bisa
dilepaskan dari kehidupan.! Di arena kompetisi bisnis, setiap perusahaan
terus didorong berpikir keras untuk menciptakan produk atau jenis pelayanan
terbaik kepada konsumennya. Di dalam kehidupan bisnis yang bersaing bebas
nyaris tidak ada kata maaf bagi perusahaan yang hanya menghasilkan produk
yang tidak kompetitif dalam hal kualitas produk, harga, jenis pelayanan yang
kering akan inovasi, promosi, dan kurang memperhatikan keluhan dan
kepuasan pelanggan.? Keadaan tersebut menyebabkan pengusaha pada
umumnya berusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya,
mengembangkan usahanya, memperoleh laba optimal serta memperkuat
posisi dalam menghadapi pengusaha-pengusaha lain. Tujuan tersebut tidak
terlepas dari usaha pemasaran yang mana pemasaran yang baik bukan sebuah
kebetulan, melainkan hasil dari perencanaan dan pemasaran yang cermat.
Salah satu definisi yang baik dari pemasaran adalah “memenuhi kebutuhan
dengan cara menguntungkan”.3 Dapat dikatakan pula pemasaran terdiri dari
serangkaian prinsip untuk memilih pasar sasaran (Target Market),

mengevaluasi kebutuhan konsumen, mengembangkan barang dan jasa

! Yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam (Jakarta: Gema Insani Press, 2001),
him. 31-33.

2 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif untuk Bisnis (Yogyakarta: Graha IImu,
2010), him. 126.

% Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2008),
him. 4-5.



pemuas keinginan, memberikan nilai pada konsumen serta laba bagi
perusahaan.*

Dalam usaha mencapai kesuksesan tersebut, peran manajer dalam
memilih dan merencanakan strategis pemasaran sangat penting guna
memenuhi  kebutuhan konsumen. Pada saat mengembangkan strategi
pemasaran, manajer harus mempertimbangkan untuk tidak hanya memenuhi
kebutuhan konsumen, melainkan juga mempertimbangkan posisi industri
perusahaan yang bersangkutan dibandingkan perusahaan pesaing. Oleh
karena itu, manajer pemasaran harus merancang strategi pemasaran yang
kompetitif dan sepadan dengan posisi dan sumber daya pesaing serta
menyesuaikan strategi-strategi tersebut dengan kondisi pesaing secara
berkesinambungan.

Suatu organisasi yang memutuskan untuk beroperasi disalah satu
pasar konsumsi, industri, atau jasa, mengakui bahwa pada dasarnya organisasi
tersebut tidak dapat melayani semua pelanggan. Hal ini dikarenakan jumlah
pelanggan terlalu besar dan wilayahnya terlalu luas dengan beraneka ragam
kebutuhan dan keinginan serta kebiasaan dalam membeli sedangkan para
pelanggan menuntut untuk dilayani secara maksimal.

Salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan agar dapat tetap
berada dalam posisi yang tepat dalam melayani pelanggan secara maksimal
dan memadai dari pasar yang dituju adalah dengan menetapkan segmentasi
pasar.” Segmentasi pasar sebagai suatu proses membagi sebuah pasar ke
dalam segmen-segmen atau kelompok-kelompok yang bermakna, relatif
serupa, dan dapat diidentifikasi. Segmentasi pasar menjadi penting, karena
perusahaan yang berorientasi pada konsumen akan membagi pasarnya ke
dalam segmen-segmen pasar tertentu di mana masing-masing segmen bersifat
homogen. Homogenitas masing-masing segmen tersebut disebabkan oleh

adanya perbedaan-perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara penggunaan

* Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Liberty, 2002), him. 6.
*Menurut Kotler dan Amstrong, segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi

kelompok-kelompok kecil dengan kebutuhan, karakteristik, atau perilaku berbeda yang mungkin
memerlukan produk atau bauran pemasaran tesendiri.



barang, kebutuhan pemakai, motif pembelian, tujuan pembelian, dan
sebagainya. Segmentasi pasar ini, pada dasarnya merupakan suatu cara untuk
meningkatkan volume penjualan konsumen serta membedakan pasar menurut
beberapa karakter dari pelanggan yang secara umum digolongkan menjadi
empat, yaitu geografi, demografi, psikografi, dan tingkah laku.

Disamping segmentasi pasar yang baik, promosi’ juga turut berperan
dalam menjaring konsumen guna meningkatkan volume penjualan. Seluruh
kegiatan promosi bertujuan mempengaruhi perilaku pembelian, tetapi tujuan
promosi yang utama adalah memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan
kembali konsumen terhadap sebuah produk atau jasa yang dijualnya.® Dengan
promosi, perusahaan dapat mengkomunikasikan produk kepada konsumen
yang mana keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh
konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba serta
nantinya akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tersebut.

Perusahaan dalam keberadaannya sebagai unit organisasi, pada
umumnya didirikan dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan dengan
jalan menyediakan barang atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan
masyarakat. Keuntungan bisa diperoleh apabila perusahaan dapat mencapai
volume penjualan yang maksimal. VVolume penjualan merupakan salah satu
faktor penentu yang sangat berpengaruh terhadap pencapaian laba bersih,
sedangkan keuntungan atau laba merupakan sarana yang penting bagi
kelangsungan hidup suatu perusahaan, maka dari itu perusahaan harus
berusaha untuk menciptakan volume penjualan yang menguntungkan.
Semakin tinggi volume penjualan maka laba yang diperoleh semakin

meningkat, dengan demikian perusahaan akan mampu bertahan hidup,

® Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2008),
him. 233.

" Menurut Lamb Hair McDaniel, promosi merupakan komunikasi yang dilaksanakan oleh
pemasar untuk menginformasikan, mengajak, dan mengingatkan pembeli potensial dari suatu
produk, yang ditujukan untuk mempengaruhi atau menimbulkan sebuah pelanggan.

® Herry Widagdo, “dnalisi Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Pada PT.XYZ Palembang” dalam jurnal ilmiah STIE MDP Vol.
12011 him. 3.



tumbuh dan berkembang lebih lanjut, serta tangguh dalam mengatasi
pengaruh faktor-faktor lingkungan yang senantiasa berubah.

Menurut Philip Kotler, volume penjualan adalah barang yang terjual
dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan di dalamnya mempunyai
strategi pelayanan yang baik.’ Oleh karena itu, volume penjualan sebagai
salah satu hal penting yang harus dievaluasi untuk kemungkinan perusahaan
agar tidak rugi. Lebih jelasnya, volume penjualan diartikan sebagai jumlah
total yang dihasilkan dari kegiatan penjualan barang dalam suatu masa
tertentu.

Salah satu yang dianggap cukup ramai dalam persaingan untuk
merebutkan konsumen guna meningkatkan volume penjualan perusahaan
yang semakin ketat ini adalah bisnis dibidang makanan. Industri makanan
adalah industri yang memadukan antara kualitas produk, pelayanan, promosi,
segmentasi dan hal-hal lain yang mendukung dalam keberhasilan suatu
produk tersebut.

Di Kabupaten Banyumas sendiri, banyak perusahaan yang
mengembangkan bisnis makanan dan semua bersaing demi merebut
kepercayaan dari konsumen bahwa produk yang mereka tawarkan adalah
yang terbaik. Salah satu makanan yang digemari masyarakat dan lebih khusus
para wisatawan yang dijadikan oleh-oleh dari Kabupaten Banyumas dan
sekitarnya adalah Getuk Goreng. Makanan yang terbuat dari bahan singkong
ini memiliki rasa yang enak dan gurih serta sangat terkenal hingga saat ini
untuk dijadikan salah satu oleh-oleh yang harus dibeli jika melewati
Kabupaten Banyumas.

® Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan Implementasi dan Kontrol
(Jakarta: Prenhallindo, 1997), him. 82.



Perkembangan jumlah pengusaha di Kabupaten Banyumas semakin

banyak, yang dilihat dari banyak pengusaha oleh-olen makanan khas

Banyumas yaitu Getuk Goreng yang semakin menjamur dari data berikut:

Tabel. 1
Jumlah Produsen Getuk Goreng di Wilayah Sokaraja™

No. Nama Usaha Jumlah Toko Alamat
1. | Getuk Goreng Manis 1 “Ibu 2 JI. Jend. Sudirman
Diyem” No. 146 Sokaraja
Kulon
2. | Getuk Goreng Mirasa Il 2 JI. Soepardjo Roestam
Rt. 03/10 Sokaraja
Kulon
3. | Getuk Goreng Eka Sari 1 JI. Soepardjo Roestam
No. 70 Sokaraja
Kulon
4. | Getuk Goreng Budin Asli 1 JI. Jend. Sudirman
No. 144 Sokaraja
Kulon
5. | Getuk Goreng Mirasa 1 JI. Jend. Sudirman
Sokaraja No. 142 Sokaraja
6. | Getuk Goreng Sari Madu 2 JI. Jend. Sudirman
No. 124 Sokaraja
7. | Getuk Goreng Sari 1 JI. Jend. Sudirman
No. 149 Sokaraja
8. | Getuk Goreng Ngandap Asem 1 Desa Kalibagor Rt.
1 03/05
9. | Getuk Goreng Tela Asli 1 JI. Jend. Sudirman
No. 155 Sokaraja
10. | Getuk Goreng Eka 1 JI. Jend. Sudirman
No. 130 Sokaraja
11. | Getuk Goreng Sari Murni 2 JI. Jend. Sudirman
No. 128 Sokaraja
12. | Getuk Goreng Asli Haji 11 JI. Jend. Sudirman
Tohirin No. 151 Sokaraja
13. | Getuk Goreng Aroma 1 JI. Jend. Sudirman
No. 135 Sokaraja
14. | Getuk Goreng Singkong Asli 1 Desa Sokaraja Kulon,
Rt. 03/08

Sumber: Data Dinas Perindustrian Perdagangan dan Koperasi, 2013

19 Data Jumlah Produsen Getuk Goreng diperoleh dari Dinas Perindustrian Perdagangan
dan Koperasi tahun 2013. Berdasarkan observasi yang penulis lakukan mengenai jumlah toko
getuk goreng yang berada di wilayah Sokaraja terdapat beberapa tambahan toko baru seperti,
getuk goreng tela asli, getuk goreng asri, getuk goreng ting-ting, dan getuk goreng kencana.

Adapun obsevasi yang dilakukan pada 4 Maret 2018 pukul 13.30 WIB.




Toko Getuk Goreng Eka Sari merupakan salah satu perusahaan yang
mengandalkan segmentasi pasar dan promosi dalam meningkatkan volume
penjualan konsumen. Toko yang bergerak dibidang industri makanan daerah
khusunya getuk goreng ini, awal mulanya didirikan berdasarkan atas ide dari
pasangan suami istri, Bapak Manto bersama dengan istrinya lbu Harwanti
yang beralamat di Jalan Soepardjo Roestam No. 70 Sokaraja Banyumas yang
berdiri sejak tahun 1987 yang melihat peluang adanya para wisatawan daerah
lain yang sering mengunjungi tempat-tempat wisata di Kabupaten Banyumas
dan sekitarnya.

Perusahaan ini menetapkan segmentasi pembeli khusunya pada
konsumen-konsumen wisata yang memungkinkan besar melakukan
pembelian barang atau oleh-oleh untuk dibawa pulang setelah berwisata.
Pasar yang dituju oleh Toko Getuk Goreng Eka Sari secara geografis adalah
seluruh daerah wisata yang berada di wilayah Banyumas dan Purbalingga
yang mana didukung dengan sudah bekerjasamanya dengan para pemilik
wisata dalam melakukan promosi melalui brosur Toko Getuk Goreng Eka
Sari serta bekerjasamanya dengan para biro atau agen-agen wisata dalam
meningkatkan konsumen untuk mengunjungi Toko Getuk Goreng Eka Sari.**
Selain itu, Toko Getuk Goreng Eka Sari dalam melakukan pemasarannya
juga melibatkan promosi di berbagai media untuk memudahkan komunikasi
dengan konsumennya, seperti media sosial melalui e-mail yaitu

ekasari.getuk@yahoo,com dan web yaitu www.ekasarigetuk.com dan dengan

mempromosikan secara langsung kepada pembeli melalui sampel makanan
yang dapat dinikmati pembeli serta melalui personal selling (penjualan
pribadi) dengan adanya tim promosi dari Toko Getuk Goreng Eka Sari yang
berada di temat-tempat wisata seperti Owabong, Taman Reptil, Purbasari, dan

Baturaden dalam melakukan promosi.*?

' Wawancara dengan Bapak Manto, pemilik Toko Getuk Goreng Eka Sari di ruang kru,
pada 28 November 2017.

12 \Wawancara dengan Ibu Harwanti, pemilik Toko Getuk Goreng Eka Sari di ruang kru,
pada 3 Desember 2017.


mailto:ekasari.getuk@yahoo,com
http://www.ekasarigetuk.com/

Toko Getuk Goreng Eka Sari buka setiap hari, dari hari Senin sampai
Minggu mulai jam 7 pagi sampai jam 9 malam. Berdasarkan hasil wawancara
dan observasi yang diperoleh melalui pemilik Toko Getuk Goreng Eka Sari,
pengunjung yang datang setiap harinya ke Toko Getuk Goreng Eka Sari
minimal 60 orang™ dan konsumen yang menghubungi Toko Getuk Goreng

Eka Sari melalui e-mail dan telepon 15 sampai 30 orang.

Data Jumlah Volume Penjugigge‘ll'lozko Getuk Goreng Eka Sari
Tahun Jumlah Konsumen
2015 60.562
2016 70.373
2017 74.822
Sumber: data primer 2015-2017
Tabel. 3

Data Omset Penjualan Toko Getuk Goreng Eka Sari
Tahun 2015-2017

Tahun Omset Penjualan Per Tahun (Rp)
2015 1.965.040.800
2016 2.410.352.300
2017 2.611.520.000

Sumber: data primer 2015-2017
Dari tabel diatas, disajikan jumlah transaksi penjualan pada tahun
2015-2017 dan omset yang diperoleh Toko Getuk Goreng Eka Sari. Pada
kurun waktu tiga tahun terakhir, Toko Getuk Goreng Eka Sari melakukan
segmentasi pasar melalui konsumen wisata dan media promosi menghasilkan

peningkatan jumlah konsumen tiap tahunnya yang melakukan keputusan

3 Menurut penuturan pemilik, jumlah konsumen yang berkunjung dan melakukan
transaksi pembelian minimal satu bus atau 50 orang setiap harinya, bahkan jika hari Sabtu dan
Minggu jumlah konsumen wisata yang berkunjung rata-rata mencapai 2000 orang atau 40 bus dari
berbagai biro bus wisata di hari tersebut. Hal itu dibuktikan dengan observasi yang penulis lakukan
dengan melihat secara langsung jumlah konsumen yang berkunjung ke Toko Getuk Goreng Eka
Sari pada hari-hari weekand. Informasi mengenai jumlah konsumen yang berkunjung juga telah
penulis konfirmasikan langsung dengan Bapak Guntoro selaku manajer toko, pada 12 Februari
2018, pukul 11.30 WIB.



pembelian mulai tahun 2015 sebanyak 60.562, tahun 2016 sebanyak 70.373,
dan tahun 2017 sebanyak 74.822.

Berdasarkan latar belakang di atas, hal tersebut kemudian membuat
penulis merasa tertarik dan termotivasi untuk mengkajinya lebih dalam, yakni
dengan cara melakukan penelitian. Adapun judul penelitian yang penulis
angkat yaitu “Strategi Segmentasi Pasar dan Promosi dalam Meningkatkan
Volume Penjualan (Studi Kasus Toko Getuk Goreng Eka Sari)”.

B. Definisi Operasional
Untuk menghindari kesalafahaman dan mempermudah penafsiran
serta memperoleh gambaran yang jelas tentang judul yang diangkat, maka ada
beberapa istilah yang perlu dijelaskan supaya tidak terjadi kerancuan dalam
memahami permasalahan yang akan dibahas.
1. Segmentasi Pasar
Lamb dan Mc Daniel, Segmentasi Pasar adalah proses membagi
sebuah asar ke dalam segmen-segmen atau kelompok-kelompok berakna
relatif sama, dan dapat didefinisikan.'*. Segmentasi pasar menjadi
penting, karena perusahaan yang berorientasi pada konsumen akan
membagi pasarnya ke dalam segmen-segmen pasar tertentu di mana
masing-masing segmen bersifat homogen. Dalam hal ini segmentasi pasar
yang dimaksud adalah pengelompokan segmen-segmen konsumen Toko
Getuk Goreng Eka Sari sehingga dapat diketahui target konsumennya
beserta analisisnya dalam meningkatkan jumlah konsumen atau volume
penjualan.
2. Promosi
Promosi menurut swastha dan Irawan pada hakekatnya adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan mendorong
permintaan. Dimaksud komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran

yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan

 Hair Lamb dan Mc Daniel, Pemasaran, Buku 1 (Jakarta: Salemba Empat, 2001), him.
280.



pasar sasaran atas produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk dan jasa yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
Tujuan utama dari promosi adalah modifikasi tingkah laku konsumen,
menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk serta mengingatkan
konsumen sasaran tentang perusahaan dan produk atau jasa yang
dijualnya.”™ Dalam hal ini adalah strategi promosi yang dilakukan Toko
Getuk Goreng Eka Sari dalam meningkatkan volume penjualan
konsumen.
3. Volume Penjualan

Menurut Philip Kotler, volume penjualan adalah barang yang
terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan di dalamnya
mempunyai strategi pelayanan yang baik.’® Berdasarkan pengertian
tersebut dapat diketahui bahwa volume penjualan merupakan hasil
keseluruhan jumlah barang yang telah terjual oleh perusahaan pada waktu
tertentu dalam kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan
mengenai hasil-hasil produksinya.

> Herry Widagdo, “Analsis Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Konsumen Membeli Komputer Pada PT. XYZ Palembang” dalam jurnal limiah STIE
MDP Vol. 1 No. 1 2011 him. 2-3.

16 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan Implementasi dan
Kontrol (Jakarta: Prenhallindo, 1997), him. 82.
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C. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah penulis paparkan di
atas, maka rumusan masalah utamanya adalah Bagaimana strategi segmentasi
pasar dan promosi dalam meningkatkan volume penjualan pada Toko Getuk
Goreng Eka Sari Sokaraja?. Namun, karena untuk mengetahui lebih dalam
berkaitan dengan prosesnya dengan mempertimbangkan cara atau alat serta
hasil dalam proses segmentasi pasar dan promosi guna meningkatkan volume
penjualan yang berbeda-beda, maka diturunkan menjadi dua rumusan

masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana proses segmentasi pasar pada Toko Getuk Goreng Eka Sari

Sokaraja guna meningkatkan volume penjualan?

2. Bagaimana proses promosi pada Toko Getuk Goreng Eka Sari guna

meningkatkan volume penjualan?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan secara
mendalam mengenai:
a. Proses segmentasi pasar yang diterapkan guna meningkatkan volume
penjualan.
b. Proses promosi yang diterapkan guna meningkatkan volume
penjualan.
2. Manfaat Penelitian
Manfaat yang akan diperoleh bagi berbagai pihak dari penelitian ini
antara lain:
a. Bagi penulis, dapat mengaplikasikan ilmu pengetahuan yang dimiliki,
yang telah diperoleh di bangku perkuliahan.
b. Bagi pengusaha, dapat dijadikan catatan atau koreksi dalam
memberikan kebijakan terutama yang berkaitan dengan strategi
segmentasi pasar dan promosi dalam meningkatkan volume penjualan

konsumen.
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c. Bagi masyarakat, dapat dijadikan sebagai pengetahuan dan pandangan
dalam melaksanakan tindakan ekonominya.

E. Kajian Pustaka

Penelitian terdahulu adalah bagian dari kajian pustaka dalam bentuk
hasil penelitian yang terdapat kaitan dengan tema yang akan diangkat.
Penelitian terdahulu merupakan penelitian di mana obyek dan variabel
penelitiannya hampir sama dengan penelitian yang akan dilaksanakan,
sehingga dapat dijadikan sebagai bahan acuan dan pembanding terhadap
penelitian yang akan dilaksanakan. Adapun penelitian yang akan peneliti
lakukan berkaitan dengan strategi dalam meningkatkan volume penjualan
konsumen melalui segmentasi pasar yang merupakan proses membagi sebuah
asar ke dalam segmen-segmen atau kelompok-kelompok berakna relatif sama,
dan dapat didefinisikan."’

Sedangkan strategi dalam meningkatkan volume penjualan konsumen
juga melalui promosi yang merupakan modifikasi tingkah laku konsumen,
menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk serta mengingatkan
konsumen sasaran tentang perusahaan dan produk atau jasa yang dijualnya.*®

Menurut Kotler, volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk
uang untuk jangka waktu tertentu dan di dalamnya mempunyai strategi
pelayanan yang baik.'®

Adapun berkaitan dengan penelitian ini, penulis juga menemukan
beberapa penelitian yang telah terlebih dahulu membahas mengenai startegi
segmentasi pasar dan promosi, diantaranya:

7 Hair Lamb dan Mc Daniel, Pemasaran, Buku 1 (Jakarta: Salemba Empat, 2001), him.
280.

® Herry Widagdo, “Analsis Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Konsumen Membeli Komputer Pada PT. XYZ Palembang” dalam jurnal limiah STIE
MDP Vol. 1 No. 1 2011 him. 2-3.

% Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan Implementasi dan
Kontrol (Jakarta: Prenhallindo, 1997), him. 82.
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Tabel. 4
Penelitian Sebelumnya
No Nama Judul Penelitian | Hasil Penelitian Perbedaan
Peneliti
1% | Rina Ayu | Segmentasi Berdasarkan hasil | Perbedaannya
Vildayanti | Pasar Wisatawan | penelitian jumlah | adalah pada
Mancanegara kunjungan tempat
Di DKl Jakarta | terbanyak, maka | penelitian dan
DKI Jakarta | pada penelitian
adalah  destinasi | yang dilakukan
yang cukup | oleh Rina Ayu
poluler dan | Vildayanti ini
banyak didatangi | lebih fokus
oleh wisman asal | terhadap
Asia yaitu | segmentasi
Malaysia, China, | pasar
Jepang, Singapura | wisatawan.
dan Korsel. Yang | Sedangkan
mana segmentasi | penelitian yang
geografis sangat | akan penulis
berperan  dalam | teliti lebih fokus
kunjungan kepada strategi
wisatawan segmentasi
mancanegara ke | pasar dan
DKI Jakarta promosi dalam
meningkatkan
volume
penjualan.

271 | Nur Laili | Analisis Hasil dari | Perbedaannya
Penerapan penelitian ini | adalah pada
Segmentasi adalah Pegadaian | tempat
Pasar Pada | Syariah  Cabang | penelitian dan
Produk Blauran Surabaya | pada penelitian
Tabungan Emas | menentukan yang dilakukan
Dalam  Upaya | segmen  beserta | oleh Nur Laili
Menarik  Minat | target nasabahnya | ini lebih fokus
Nasabah Di | pada produk | terhadap
Pegadaian tabungan  emas, | segmentasi
Syariah Cabang | sehingga setelah | pasar.

Blauran menentukan Sedangkan

0 Rina Ayu Vildayanti, Segmentasi Pasar Wisatawan Mancanegara Di Dki Jakarta,
dalam Journal of Applied Business and Economics, Vol. 2 No. 3 2016, him. 220.

21 Nur Laili, Analisis Penerapan Segmentasi Pasar Pada Produk Tabungan Emas Dalam
Upaya Menarik Minat Nasabah Di Pegadaian Syariah Cabang Blauran Surabaya, Skripsi
Program Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya, 2016.
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Surabaya target penelitian yang
nasabahnya, akan penulis
Pegadaian teliti lebih fokus
Syariah  Cabang | kepada strategi
Blauran Surabaya | segmentasi
dapat pasar dan
memberikan promosi dalam
kontribusi meningkatkan
pelayanan  yang | volume
lebih optimal. | penjualan.
Selain itu, yang
lebih penting
adalah dapat
mempertahankan
atau dapat
menarik minat
nasabah

3% | Wulan Tinjauan Hasil  penelitian | Perbedaannya
Joniwan Segmentasi Segmentasi pasar | adalah pada

Pasar Honda | geografi yang | tempat

Vario Pada diterapkan  oleh | penelitian dan

Pt. Hayati | PT. Hayati | pada penelitian

Cabang Pasaman
Barat

Cabang Pasaman
meliputi  wilayah
Pasaman  Barat,
kota Simpang
Empat dan Ujung
Gading.
Berdasarkan
Segmentasi pasar
Psikografis,
Honda
diciptakan
berdasarkan gaya
hidup masyarakat
yang dinamis dan
simple karena
produk Honda
Vario sangat
praktis dalam
penggunaanya,
dan segmen pasar
konsumen  yang

Vario

yang dilakukan
oleh Wulan
Joniwan

ini lebih fokus
terhadap
segmentasi
pasar.
Sedangkan
penelitian yang
akan penulis
teliti lebih fokus
kepada strategi

segmentasi
pasar dan
promosi dalam
meningkatkan
volume
penjualan.

?2 Wulan Juniawan, “Tinjauan Segmentasi Pasar Honda Vario Pada Pt. Hayati Cabang

Pasaman Barat”, Skripsi Program Administrasi Bisnis Politeknik Negeri Padang, 2017.
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setia terhadap
merek dan
perusahaan,
hobby touring
serta  tergabung
dalam komunitas
Vario.

4% | Afif Roisa | Strategi Hasil penelitian | Perbedaannya

Rahman Segmentasi dalam mecapai adalah pada

Pasar Salma | sasaran Audiens, | tempat

Radio 103,3 FM | Strategi penelitian  dan

(Studi  Analisis | Segmentasi Pasar | pada penelitian

Dekriptif yang digunakan yang dilakukan

Terhadap Salma | dalam Salma oleh Afif Roisa

Radio 10,3 FM) | Radio meliputi Rahman ini
Penentuan lebih fokus
segmentasi pasar, | terhadap
penetapan sasaran | segmentasi
(targeting), pasar target dan
penempatan posisi.
(possitioning) Sedangkan
Salma Radio. penelitian yang
Dengan adanya akan penulis
strategi teliti lebih fokus
segmentasi pasar, | kepada strategi
Radio Salma segmentasi
mengetahui pasar dan
sasaran audiennya | promosi dalam
sehingga dapat meningkatkan
meningkatkan volume
jumlah minat penjualan.
masyarakat dalam
menikmati
siarannya.

5 | Moch. Intensitas Bentuk-bentuk Perbedaannya
Nur Promosi  Untuk | promosi yang di | adalah pada
Effendi Meningkatkan intensitaskan tempat

Kunjungan untuk penelitian  dan
Wisatawan  Di | meningkatkan pada penelitian
Obyek  Wisata | kunjungan yang dilakukan

2% Afif Roisa Rahman, “Strategi Segmentasi Pasar Salma Radio 103,3 FM (Studi Analisis
Dekriptif Terhadap Salma Radio 10,3 FM)”, Skripsi Fakultas Ekonomi UIN Sunan Kalijaga

Yogyakarta, 2013.

* Moch. Nur Efendi, “Intensitas Promosi Untuk Meningkatkan Jumlah Wisatawan Di
Obyek Wisata Mangrove Wonorejo”, dalam Jurnal Tourism, Hospitality and Culinary Vol. 1 No. 2

2015, him. 11.
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Mangrove wisatawan, oleh Moch. Nur
Wonorejo diantaranya Effendi ini lebih
dengan fokus terhadap
menggunakan intensitas
bentuk promosi: | promosi.
Advertising, Sedangkan
Public Relation, | penelitian yang
Sales Promotion, | akan penulis
Personal Selling, | teliti lebih fokus
dan Direct | kepada strategi
Marketing. segmentasi
pasar dan
promosi dalam
meningkatkan
volume
penjualan.
6= | Novia Analisis Hasil  penelitian | Perbedaannya
Cahya Deskriptif Perbankan adalah pada
Segmentasi Syariah di Kota | tempat
Pasar Jambi penelitian  dan
Berdasarkan menentukan pada penelitian
Prilaku segmen  beserta | yang dilakukan
Konsumen Pada | target nasabahnya | oleh Novia
Perbankan berdasarkan Cahya ini lebih
Syariah Di Kota | perilaku fokus terhadap
Jambi konsumen, hal ini | segmentasi
dilakukan  agar | perilaku
dapat konsumen.
mengoptimalkan | Sedangkan
perkembangan penelitian yang
perbankan syariah | akan penulis
di kota jambi. | teliti lebih fokus
Selain itu, yang | kepada strategi
lebih penting | segmentasi
adalah dapat | pasar dan
mempertahankan | promosi dalam
atau dapat | meningkatkan
menarik ~ minat | volume
nasabah. penjualan.

% Novia Cahya, “Analisis Deskriptif Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku Konsumen
Pada Perbankan Syariah Di Kota Jambi”, dalam Jurnal Ekonomi Management Vol.2 No.3
Universitas Negeri Jambi, 2015.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan berkaitan

dengan strategi segmentasi pasar dan promosi untuk meningkatkan volume

penjualan di Toko Getuk Goreng Eka Sari, maka dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1.

Strategi segmentasi pasar di Toko Getuk Goreng Eka Sari
menggunakan dua segmentasi yakni segmentasi geografis dan
segmentasi perilaku. Pada segmentasi geografis dilakukan dengan
beberapa program pemasaran, diantaranya program target tempat
wisata dalam meningkatkan volume penjualan di Kabupaten
Banyumas dan Purbalingga yang meliputi lokasi wisata Baturaden,
The Village, Small Word, The Garden, Kebun Raya Baturaden,
Wisata Owabong, Taman Reptil, dan Purbasari dan program jemput
bola tim marketing di masing-masing tempat wisata. Kemudian, pada
segmentasi perilaku dilakukan beberapa program dengan melihat
kondisi konsumen, diantaranya program kesempatan konsumen
menjadi wisatawan, program status konsumen sebagai biro/agn-agen
bus wisata, dan program status konsumen sebagai wisatawan.

Strategi promosi di Toko Getuk Goreng Eka Sari menggunakan unsur

bauran promosi guna meningkatkan volume penjualan konsumen,

diantaranya:

a. Pada promosi dalam bentuk periklanan dilakukan dengan
beberapa program pemasaran, meliputi brosur, baliho, dan
media online.

b. Pada promosi dalam bentuk penjualan pribadi (personal selling)
dilakukan dengan beberapa program pemasaran, meliputi
presentasi penjualan, pameran dagang, dan relationship

marketing.
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c. Pada promosi dalam bentuk promosi penjualan dilakukan
dengan beberapa program pemasaran, meliputi pembelian terus-
menerus (frequency continuity) dan pemberian contoh produk
(product sample)

d. Pada promosi dalam bentuk hubungan masyarakat (public
relation) dilakukan dengan program pemasaran, meliputi event
sponsorship dan aktivitas/kegiatan sosial perusahaan.

e. pada promosi dalam bentuk pemasaran langsung (direct
marketing) dilakukan dengan program pemasaran, diantaranya
email, short message service (SMS), dan telepon

(telemarketing).

B. Saran

Strategi segmentasi pasar dan promosi untuk meningkatkan volume

penjualan konsumen pada Toko Getuk Goreng Eka Sari sudah berjalan

dengan baik. Namun memang, terdapat beberapa hal yang perlu mendapat

perhatian khusus bagi pihak Toko Getuk Goreng Eka Sari. Beberapa hal

tersebut diantaranya:

1.

Diperlukan adanya evaluasi yang jelas dan mendalam terkait
segmentasi konsumen, yang mana selama ini hanya menitik beratkan
pada konsumen khusus wisata dengan tujuan agar busa bertambahnya
konsumen selain dari konsumen wisata sehingga menambah
keuntungan perusahaan.

Diperlukan adanya promosi yang kreatif untuk busa membuat
masyarakat luas percaya mengenai produk-produk Toko Getuk
Goreng Eka Sari guna meningkatkan citra perusahaan.

Penggunaan bauran promosi perlu disesuaikan dengan kondisi zaman
sekarang, misalnya penggunaan iklan di media televisi dan koran agar
masyarakat luas tau mengenai Toko Getuk Goreng Eka Sari yang

mana sangat berkaitan untuk mendukung citra perusahaan.
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4. Terus tingkatkan komunikasi yang lebih kuat lagi antar berbagai
stakeholder guna menjaga hubungan yang baik sehingga konsumen
dan stakeholder semakin termotivasi untuk berkunjung ke Toko Getuk

Goreng Eka Sari.
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