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ABSTRAK 

 

Riana Kusuma Wardani: Pengaruh Segmenting, Targeting Dan Positioning 

Terhadap Volume Penjualan Pada Melati Multi Mart Desa Sonorejo, Skripsi, 

Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh segmenting, targeting 

dan positioning terhadap volume penjualan pada Melati Multi Mart Desa Sonorejo. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode kausalitas, 

dengan data primer yang berupa jawaban kuesioner yang disebarkan kepada 

responden. Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen pada Melati Multi Mart 

Desa Sonorejo yang berjumlah 40 reponden. Metode analisis yang digunakan yaitu 

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

koefisien determinasi, serta pengujian hipotesis yang meliputi uji t dan uji f dengan 

bantuan SPSS Versi 25. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa segmentasi secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, targeting secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, serta positioning secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Sedangkan, secara simultan 

segmenting, targeting dan positioning berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan. Melati Multi Mart Kediri, dianjurkan untuk terus melakukan 

peningkatan terbaru berkaitan dengan segmentasi, targeting dan positioning dengan 

peningkatan tersebut akan meningkat pula volume penjualan di Melati Multi Mart 

Kediri. 

Kata Kunci: Segmenting, Targeting, Positioning, Volume Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 

Pada perkembangan dunia saat ini bisnis ritel menimbulkan persaingan 

yang semakin ketat. Iklim persaingan usaha di Indonesia mengalami 

peningkatan pada 2021. Hal ini tercatat dalam laporan tahunan Komisi 

Pengawas Persaingan Usaha (KPPU) periode 2021 yang dpublikasikan di situs 

resminya pada April 2022. KPPU mengukur Indeks Persaingan Usaha (IPU) 

dengan sistem skor berskala 1-7. Skor 1 menunjukkan tingkat persaingan 

rendah, sedangkan skor 7 menunjukkan tingkat persaingan tinggi. Dengan 

sistem skor tersebut, indeks persaingan usaha Indonesia pada tahun 2021 

dinilai berada di level 4,81, tertinggi dalam empat tahun terakhir 

(sumber:https://databoks.katadata.co.id/).  

Persaingan yang meningkat juga dipicu dengan adanya usaha atau 

bisnis yang bermunculan beberapa provinsi dikota maupun didesa terutama 

bisnis ritel minimarket, di provinsi Jawa Timur lebih tepatnya di Kabupaten 

Kediri ada sekitar ada 50 lebih usaha ritel mini market yang berada di 

Kabupaten Kediri pada tahun 2022 (sumber:https://jatim.bps.go.id/). Kondisi 

ini mengakibatkan persaingan bisnis khususnya pada bidang ritel mini market 

di Kabupaten Kediri meningkat. Pelaku ritel dituntut membuat strategi 

pemasaran agar bisa memenangkan persaingan dengan meningkatkan volume 

penjulan produknya. Menurut Indrasari, (2019) menyebutkan pemasaran 

adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

https://databoks.katadata.co.id/
https://jatim.bps.go.id/
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mengkomunikasikan dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk 

mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi, 

maka pelaku ritel dituntut untuk meningkatkan dan mempertahankan volume 

penjualan barangnya, terutama dalam dunia perdagangan. 

Peningkatan volume penjualan akan berdampak pada pendapatan 

perusahaan. Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai dari 

pembelian produk yang diperoleh perusahaan tersebut.  Menurut Hulu, (2023) 

volume penjualan merupakan pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif 

dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk. Volume penjualan 

meningkat dan biaya distribusi menurun maka tingkat pencapaian laba 

perusahaan meningkat tetapi sebaliknya bila volume penjualan menurun maka 

pencapaian laba perusahaan juga menurun (Swastha, 2019). Penelitian yang 

dilakukan oleh (Arwan et al., 2022) berloksi pada UD. Kamal Lestari Arjasa, 

Jember yang menyatakan bahwa segmentasi, targeting dan positioning 

berpengaruh terhadap volume penjualan. Agar meningkatkan volume 

penjualan dan memperoleh pendapatan yang memuaskan diperlukan pemilihan 

strategi yang tepat. Setiap pelaku ritel memiliki berbagai strategi dalam 

menjalankan bisnisnya, baik berskala kecil, menengah, bahkan berskala besar. 

Sehingga pelaku ritel dapat mempermudah dalam menciptakan produk yang  

sesuai dengan sasaran usaha.  

Salah satu cara yang dapat ditempuh peritel dalam usahanya untuk 

meningkatkan volume penjualan dengan menggunakan segmenting. Proses 

segementasi pasar yaitu memilih dan menetapkan kelompok pasar menjadi 
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segmen pasar tertentu sebagai pasar sasaran yang akan dilayani, merupakan hal 

penting yang harus dilakukan oleh pemasar untuk menjangkau peluang yang 

lebih baik. Konsep segmentasi pasar merupakan membagi pasar menjadi 

segmen-segmen tertentu yang hetereogen dengan menggunakan satu atau lebih 

atribut, seperti tingkat usia, pendapatan, geografi, gaya hidup untuk 

menentukan jumlah pelanggan potensial (Hartini et al., 2022). Segmentasi 

pasar digunakan untuk mempermudah pembagian tingkat masyarakat baik itu 

secara geografis, demografis, psikografis dan perilaku. Selain itu segmentasi 

juga dapat digunakan untuk menentukan segmen pasar yang memiliki potensial 

tinggi, baik secara pertumbuhan, intensitas persaingan dan lainnya. Menurut 

Kotler dan Keller, (2019) menyatakan bahwa segmentasi merupakan 

pengelompokkan pasar menjadi segmen-segmen yang sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh (Gea, 2022) berlokasi di 

Yongky Mart Kota Gunungsitoli yang menyatakan bahwa segementasi 

berpengaruh terhadap volume penjualan. Dengan adanya segmentasi pasar, 

pelaku ritel dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan berdasarkan kelas 

masing-masing serta akan mempermudah proses targeting.  

Pelaku ritel dalam menentukan taget pasar dengan cara pasar sasaran 

yang dijadikan target pasar merupakan keputusan pasar yang akan dituju dalam 

menawarkan produk, target tersebut adalah sejumlah konsumen yang memiliki 

kebutuhan dan karakteristik sesuai yang diinginkan pelaku ritel atau 

perusahaan. Targeting atau penentuan pasar sasaran merupakan kegiatan 

pemasaran di dalam memilih dan mengevaluasi pasar yang akan dijadikan 
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sasaran atau tujuan untuk menawarkan produk yang dihasilkan (Hartini et al., 

2022).  Menurut Tjiptono, (2019) juga mendefinisikan targeting atau pasar 

sasaran sebagai proses dalam mengevaluasi dan memiliki satu atau beberapa 

segmen pasar yang dinilai lebih menarik untuk dilayani melalui program 

pemasaran yang spesifik. Penelitian yang dilakukan oleh (Basri et al., 2023) 

berlokasi di PT. Bosowa Berlian Motor, Kota Makassar yang menyatakan 

bahwa targeting berpengaruh terhadap volume penjualan. Targeting adalah 

proses membidik target pasar yang telah dipilih dalam proses segmentasi pasar 

sebelumnya. Serangkaian program pemasaran perlu disesuaikan dengan 

karakteristik pasar sasaran yang akan dituju. Penentuan pasar sasaran 

merupakan salah satu kebutuhan yang penting untuk menjalankan proses 

pemasaran produk. Dengan adanya proses targeting, pelaku ritel akan 

melakukan fokus pada proses positioning. 

Postioning merupakan cara pelaku ritel atau perusahaan membangun 

kepercayaan dan keyakinan dalam pemikiran konsumen terhadap produk yang 

dijual di pasaran. Menurut Hartini et al., (2022) mengemukakan bahwa 

positioning adalah bagaimana memposisikan produk perusahaan yang akan 

tersimpan di benak konsumen, perusahaan perlu memahami bagaimana merek 

dari produk selalu diposisikan di benak konsumen. Lebih lanjut, (Hartini et al., 

2022) mendefinisikan positioning sebagai cara produk, merek atau perusahaan 

pesaing oleh konsumen maupun calon konsumen. Penelitian yang dilakukan 

oleh Laili et al., (2021) berlokasi di Pakcoy Organik “Brenjonk”, Surabaya 

yang menyatakan bahwa targeting berpengaruh terhadap volume penjualan. 
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Positioning berhubungan dengan adanya kepercayaan, keyakinan dan 

kompetensi bagi masyarakat. Positioning tersebut digunakan untuk 

memposisikan perusahaan secara baik kepada masyarakat, baïk itu mengenai 

produk, citra baik perusahaan, maupun yang lain. Hal tersebut dilakukan untuk 

menciptakan rasa kepercayaan tentang pelayanan dan program peritel. 

Peneliti melakukan wawancara kepada pelaku ritel mini maket di 

Kabupaten Kediri yaitu Melati Multi Mart. Mini market tersebut berlokasi di 

daerah Desa Sonorejo, Kecamatan Grogol, Kabupaten Kediri. Melati Multi 

Mart merupakan toko atau minimarket yang menyediakan barang-barang yang 

dibutuhkan dalam kehidupan sehari hari seperti kebutuhan pokok. Hasil 

observasi peneliti di Desa Sonorejo, Kecamatan Grogol, Kabupaten Kediri 

terdapat beberapa ritel atau pelaku ritel mini market yang juga menjual 

kebutuhan pokok dan lainnya seperti Toko Gudang Ilmu dan Asha Mart yang 

lokasinya tidak jauh, dengan persaingan tersebut Melati Multi Mart lebih sering 

dikunjungi oleh konsumen untuk membeli kebutuhan pokok atau lainnya. 

Melati Multi Mart cukup ramai dikunjungi, karena mini market 

menyediakan kebutuhan pangan dan kebutuhan sekolah yang bisa dikatakan 

produk yang tersedia cukup lengkap. Melati Multi Mart memiliki strategi 

sendiri untuk menarik konsumen agar membeli produk atau barangnya agar 

meningakatkan volume penjualan dan menjadi ritel modern yang sukses di 

Desa Sonorejo. Strategi Melati Multi Mart meliputi segmentasi, targeting dan 

positioning, untuk segmentasi demografis Melati Multi Mart menargetkan 

semua kalangan masyarakat dari muda hingga tua, cewek maupun cowok 
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seperti menyediakan kaos kaki segala ukuran dari anak kecil sampai dewasa. 

Namun tidak hanya sekedar jenis kelamin dan usia yang di perhatikan Melati 

Multi Mart, melainkan yang secara psikografis mengikuti perkembangan gaya 

hidup masyarakat sekitar. Dengan adanya era digitalisasi Melati Multi Mart 

lebih memilih mempromosikan barang secara online, misalnya proses iklan 

lebih banyak dari media digital ketimbang media konvensional seperti baliho, 

brosur dan lain-lain. Proses jual beli (pemilihan barang, transaksi sampai 

pengiriman barang), dan Melati Multi Mart tidak memilih pembeli orang 

bekerja atau tidak bekerja karena hanya menargetkan pelanggan yang 

sebanyak-banyaknya dari kalangan atas sampai kalangan bawah. Pemilik 

menjelaskan bahwa, untuk dapat melayani para pelanggan secara lebih luas, 

Melati Multi Mart juga membuka lapak di akun sosial media dan toko online 

agar konsumen tertarik untuk membeli produk dan meningkatkan volume 

penjualan. Melati Multi Mart memiliki penjualan yang meningkat pada gambar 

dibawah ini : 

 
 

Gambar 1.1 

Grafik Pendapatan Melati Multi Mart (Per bulan) 

 

Sumber: Data Diolah, 2024 

 Berdasarkan gambar 1.1, dijelaskan bahwa pendapatan mini market 

Rp51.342.000 Rp60.831.000 
Rp72.570.000 

Januari Februari Maret

PENDAPATAN

Pendapatan
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Melati Multi Mart terus meningkat dari bulan Januari tahun 2024 sampai bulan 

Maret tahun 2024, dikarenakan produk yang lengkap dan harga yang 

terjangkau bagi kalangan masyarat rendah maupun menengah. Disamping itu 

juga kebutuhan masyarakat juga meningkatkan dikarenakan menjelang bulan 

Puasa dan bulan Ramadhan, suatu momen terbaik bagi pelaku ritel untuk 

meningkatkan volume penjualan produknya. 

Melihat fenomena tersebut dan hasil wawancara, Melati Multi Mart 

setelah menerapkan strategi segmenting, targeting, postioning pada awal tahun 

2024 jumlah produk yang telah terjual meningkat hingga 2%, meskipun 

banyaknya bermunculan pesaing-pesaing yang menyediakan barang kebutuhan 

yang sama, akan tetapi dalam peningkatan volume penjualan Melati Multi Mart 

memiliki beberapa permasalahan setelah menerapakan strategi segmenting, 

targeting, postioning seperti beberapa konsumen mengeluh tentang beberapa 

barang yang dibutuhkan tidak ada, meskipun produk yang disediakan  

tergolong banyak. Target Melati Multi Mart semua kalangan konsumen tetapi 

dalam menyediakan semua kebutuhan konsumen kesulitan dikarenakan 

kebutuhan konsumen bermacam-macam dan beragam jadinya beberapa produk 

ada yang kosong, dan pelayanan yang diberikan pada konsumen kurang ramah 

dan sopan, dalam transaksi secara online pelayanan cukup lambat dan 

terkadang pengiriman barang sering mengalami keterlambatan, semua 

permasalahan tersebut segera diatasi agar volume penjualan tidak menurun. 

Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Arwan et al., (2022) 

menyatakan bahwa segementing, targeting, dan postioning berpengaruh 
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terhadap volume penjualan, sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Gea, 

(2022) dan Laia et al., (2021) menyatakan variabel segmentasi berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Untuk penelitian yang dilakukan oleh Basri et al., 

(2023) menyatakan bahwa secara simultan segmenting, targeting, positioning 

berpengaruh terhadap volume penjualan, tetapi secara parsial positioning tidak 

berpengaruh terhadap volume penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh Laili 

et al., (2021) menyatakan segmenting, targeting dan positioning berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh 

Hidayah & Sulaiman, (2023) menggunakan variabel promosi sebagai 

intervening, berbeda pada penelitian saat ini hanya menggunakan variabel 

segmentasi, targeting, positioning untuk mengetahui pengaruh terhadap 

volume penjualan. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah dari 

tempat penelitian  yang dimana peneliti akan mengambil tempat penelitian 

pada Melati Multi Mart yang terletak di Desa Sonorejo, Kecamatan Grogol, 

Kabupaten Kediri. Pada penelitian yang dilakukan oleh  Gea (2022) dan Laia 

et al., (2021) hanya menggunakan variabel segmenting, tetapi tidak meneliti 

variabel targeting dan variabel positioning, dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan variabel targeting dan variabel positioning. Dari hasil penelitian 

terdahulu menunjukan bahwa ada perbedaan dari variabel yang mempengaruhi 

volume penjualan. Oleh karena itu, perlu mengalisis kembali faktor yang 

mempengaruhi volume penjualan meliputi segmenting, targeting, positioning 

pada Melati Multi Mart.  
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Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas serta 

keingintahuan mengenai seberapa efektif pemasaran yang dilakukan oleh 

Melati Multi Mart dalam menarik Masyarakat untuk berbelanja ditempat 

tersebut untuk meningkatkan volume penjualan, maka peneliti melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Segmenting, Targeting, Positioning 

terhadap Volume Penjualan pada Melati Multi Mart Desa Sonorejo 

Kecamatan Grogol Kabupaten Kediri”. 

B. Identifikasi Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka identifikasi masalah yang akan 

dibahas lebih lanjut adalah:  

1. Konsumen mengeluh tentang barang yang dibutuhkan tidak ada pada Melati 

Multi Mart 

2. Membutuhkan waktu yang cukup lama Melati Multi Mart dalam 

menentukan taget pasar. 

3. Pengiriman barang melalui transaksi online selalu mengalami 

keterlambatan dari jadwal yang ditentukan 

 

C. Batasan Masalah 

 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, agar dalam penelitian ini 

permasalahan yang dibahas tidak meluas maka perlu dilakukan pembatasan 

masalah, sebagai berikut: 

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan dibatasi pada 

segmenting, targeting dan positioning. 
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2. Subjek yang diteliti adalah konsumen Melati Multi Multi Mart di Desa 

Sonorejo Kecamatan Grogol. 

3. Penelitian ini dilakukan kepada konsumen yang sudah membeli dan 

menggunakan jasa 2 kali. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka dirumuskan suatu 

pertanyaan penelitian sebagai berikut:  

1. Apakah segmenting berpengaruh secara signifikan terhadap volume 

penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo? 

2. Apakah targeting berpengaruh secara signifikan terhadap volume 

penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo? 

3. Apakah positioning berpengaruh secara signifikan terhadap volume 

penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo? 

4. Apakah segmenting, targeting, positioning berpengaruh secara simultan 

terhadap volume penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah maka tujuan penelitian ini adalah untuk: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh segmenting terhadap 

volume penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh targeting terhadap volume 

penjualan pada Multi Melati Mart di Desa Sonorejo. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh positioning terhadap 

volume penjualan pada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo. 
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4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh segmenting, targeting, 

positioning terhadap volume penjualan pada Melati Multi Mart di Desa 

Sonorejo. 

F. Manfaat Penelitian 

Adapun penelitian ini mempunyai berbagai macam kegunaan, antara lain: 

1. Kegunaan Teoritis  

 Manfaat teoritis ditujukan bagi Melati Multi Mart di Desa Sonorejo, 

Kabupaten Kediri untuk sebagai wawasan dalam bidang pemasaran dan 

pemaparan pengetahuan baik terkait dengan pengembangan konsep 

perilaku konsumen. 

2. Kegunan Praktis 

 Memberikan masukan kepada Melati Multi Mart di Desa Sonorejo, 

Kabupaten Kediri dalam memahami perilaku konsumen, meningkatkan 

pelayanan dan menyusun strategi bersaing antar toko. 
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