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MOTTO 

 

Sebutlah nama robbmu dan beribadalah kepadanya dengan penuh ketekunan  

(Q.S. Al Huzzammil:8) 

Jika alloh menolong kamu, maka tak ada yang dapat mengalahkan kamu, jika alloh 

membiarkan kamu (tidak memberi pertolongan), maka siapakah gerangan yang dapat 

menolong kamu (selain) dari alloh sesudah itu ? karena itu hendaknya kepada alloh saja 

orang-orang mukmin bertawakal   

(Q.S Ali Imron: 160) 

Barang siapa yang bertaqwa kepada Allah, maka Allah memberikan jalan keluar kepadanya 

dan arah yang tidak disangka-sangka... barang siapa yang bertqwa kepada Allah, maka Allah 

jadikan urusannya menjadi mudah... barang sipa yang bertaqwa kepada Allah akan 

dihapuskan dosa-dosanya dan mendapatkan pahala yang agung  

(Q.S Ath Thalaq) 

Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan, sesungguhnya bersama kesulitan ada 

kemudahan. Maka apabila engkau telah selesai (dari suatu urusan) tetaplah bekerja keras 

(untuk urusan yang lain). Dan kepada tuhanmulah engkau berharap 

(Q.S Al-Insyirot: 6-8) 
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KATA PENGANTAR 

 

Alhamdulilah, segala puji bagi Allah SWT, Tuhan semesta alam, Sang 

Pemilik dunia seisinya, tiada Tuhan Selain Allah SWT dan hanya kepada-Nya lah 

kita patut memohon dan berserah diri. Hanya karena nikmat Kesehatan dan 

kesempatan dari Allah-lah penulis dapat menyelesaikan penelitian skripsi beserta 

laporan dengan judul “PENGARUH STRATEGI SEGMENTASI, TARGETING, 

POSITIONING DAN PELAYANAN TERHADAP PERLUASAN AREA 

PEMASARAN DI SHOWROOM GITA PUTRA MOTOR KLATEN”. Sholawat 

serta salam juga senantiasa tercurah kepada suri tauladan umat manusia, Nabi 

Muhammad SAW, yang telah menuntun umat manusia dari zaman kebodohan 

menuju  zaman yang terang seperti saat ini. 

      Skripsi ini disusun sebagai wujud dari pencapaian impian, pengaplikasian 

ilmu, serta sebagai salah satu kewajiban untuk mencapai gelar Strata-1 pada 

program studi Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Widya Dharma Klaten. 

Dalam penyusunan skripsi ini penulis tidak terlepas dari doa, dukungan, nasihat, 

bimbingan, dan bantuan dari berbagai pihak. Oleh karena itu, dalam kesempatan 

ini penulis akan mengucapkan terimakasih kepada semua pihak yang telah turut 

serta hingga terselesaikannya laporan ini. Ucapan terimakasih penulis ucapkan 

kepada : 

1. Terimakasih dan rasa syukur yang tak terhingga penulis panjatkan kepada 

Allah SWT atas rahmat dan nikmat yang masih dikaruniakan kepada penulis 

sampai saat ini, sehingga penulis dapat menyelesaikan laporan ini. 
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ABSTRAK 

 

MUHAMAD NASRULLOH, NIM. 1821100068, Fakultas Ekonomi, 

Jurusan Manajemen, Universitas Widya Dharma Klaten. Skripsi. “PENGARUH 

STRATEGI SEGMENTASI, TARGETING, POSITIONING DAN 

PELAYANAN TERHADAP PERLUASAN AREA PEMASARAN DI 

SHOWROOM MOTOR GITA PUTRA MOTOR KLATEN”. 

 Penelitian ini dilakuakan untuk menganalisa pengaruh segmentasi, 

targeting, positioning, pelayanan dan perluasan area pemasaran yang menjadi 

komponen penting dalam perusahaan ini. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 

75 responden. Variabel dalam penelitian ini adalah variabel bebas yaitu 

segmentasi pasar (X1), targeting pasar (X2), positioning (X3), Pelayanan (X4) serta 

variabel terikat (Y) yaitu kepuasan pelanggan. Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode kuantitatif, instrumen data menggunakan kuesioner.  

 Dari hasil uji t dengan SPSS diperoleh nilai t hitung untuk variabel X1= 1,693 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,095 untuk variabel X2= 2,020 dengan 

signifikansi 0,047 untuk variabel X3 = 3,884 dengan signifikansi sebesar 0,000 dan 

variabel X4= 4,087 dengan signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas 

signifikansi 0,05, nilai signifikansi tersebut berada dibawah taraf 5%. Untuk X1 t 

hitung 1,693<dari t tabel sebesar 1,994. Sehingga hipotesis tidak diterima yang berarti 

segmentasi pasar tidak ada pengaruh signifikan terhadap perluasan area 

pemasaran. Untuk X2 t hitung 2,020>dari t tabel sebesar 1,994. Sehingga hipotesis 

diterima yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara targeting pasar terhadap 

perluasan area pemasaran. Untuk X3 t hitung 3,884>dari t tabel sebesar 1,994. 

Sehingga hipotesis diterima yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara 

positioning pasar terhadap perluasan area pemasaran.Untuk X4 t hitung 4,087>dari t 

tabel sebesar 1,994. Sehingga hipotesis diterima yang berarti ada pengaruh yang 

signifikan antara pelayanan terhadap perluasan area pemasaran. Dari perhitungan 

uji F didapatkan F Hitung sebesar 92.821 dengan nilai signifikansi sebesar 0.000. hal 

ini menunjukan bahwa signifikan F hitung lebih kecil dari signifikan 0,05, maka 

dinyatakan ke empat variabel yaitu segmentasi, targeting, positioning dan 

pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap perluasan area pemasaran 

diterima.  

 

Kunci : Segmentasi, Targeting, Positioning, Pelayanan, Perluasan Area 

Pemasaran 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Adanya perkembangan berbagai teknologi yang cukup pesat terhadap 

pertumbuhan dibidang industri penjualan saat ini, dimana kondisi ini 

memungkinkan perusahaan gagal dalam mencapai laba yang maksimal, dan 

kemungkinan yang lebih buruk lagi perusahaan akan merugi. Dengan 

persaingan dunia usaha yang semakin ketat, mengaharuskan perusahaan terus 

bertahan dan mampu menghasilkan laba, Sesuai dengan tujuan suatu 

perusahaan yaitu mencari atau mencapai laba yang maksimal. Perusahaan 

juga dituntut mengikuti zaman, hal ini memberikan dorongan bagi 

perusahaan untuk mencapai laba yang maksimal dengan cara lebih kreatif 

dalam memanfaatkan peluang yang ada dan selalu meningkatkan produk 

yang dihasilkannya, baik dari segi kualitas maupun ragam produknya.  

Sepeda motor merupakan jenis kendaraan yang paling banyak 

digunakan masyarakat Indonesia karena sepeda motor lebih mudah dan 

praktis untuk dikendarai dibandingkan dengan kendaraan yang lain. 

Perkembangan teknologi yang semakin canggih dan semakin cepat dari tahun 

ke tahun khususnya dalam bidang otomotif menimbulkan persaingan yang 

ketat diantara perusahaan otomotif khususnya untuk produk sepeda motor. 

Tapi seiring meningkatnya kebutuhan manusia dan permintaan, 

menyebabkan ada opsi kedua yang berguna untuk mengurangi pengeluaran, 
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salah satunya adalah dengan cara membeli barang bekas, yang harganya lebih 

terjangkau tapi kualitasnya masih baik, saat ini usaha barang bekas yang 

sedang bekembang yaitu jual beli sepeda motor bekas.  

Showroom sepeda motor bekas, menjadi pilihan alternatif mencari 

kendaraan dengan sesuai kebutuhan, showroom sepeda motor bekas biasanya 

menawarkan sepeda motor berbagai merek dengan harga yang lebih murah 

dibandingkan dengan harga arunya, sehingga menjadi alternarif bagi 

konsumen guna mendapatkan motor yang diinginkan dengan murah namun 

berkualitas. Showroom sepeda motor bekas menyediakan sepeda motor bekas 

dari berbagai merek yang berkualitas baik secara kontan maupun kredit. 

Dalam pasar yang semakin intensif persaingannya, strategi pemasaran 

pada perusahaan sangat penting karena menjadi ujung tombak dari 

perusahaan tersebut untuk mencapai keberhasilan, oleh karena itu membuat 

rencana usaha bidang pemasaran sangat berperan besar dalam 

merealisasikannya, hal itu juga menentukan jika perusahaan ingin 

mempertahankan atau meningkatkan penjualan dan laba perusahaan. 

Tingkat persaingan saat ini dalam dunia bisnis sangat menuntut setiap 

pemasaran untuk mampu melaksanakan sebuah kegiatan pemasaran dengan 

lebih efektif dan efisien.  Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang 

dilakukan oleh individu dan kelompok untuk mendapatkan kebutuhan dan 

keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu 

yang bernilai satu sama lain. 

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi dan 
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mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan (menurut William J. 

Stanton). 

Strategi pemasaran mempunyai peran yang sangat penting untuk 

keberhasilan usaha perusahaan pada umumnya dan bidang pemasaran pada 

khususnya. Disamping itu strategi yang menetapkan harus ditinjau kembali 

sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan yang selalu berubah. 

Dengan demikian strategi pemasaran dapat memberikan gambaran yang jelas 

dan terarah apa yang akan dilakukan oleh perusahaan. 

Segmentasi pasar adalah proses membagi potensi pasar menjadi 

bagian-bagian yang lebih spesifik. Pembagian pasar dapat diklasifikasikan 

dari beberapa kriteria. Segmentasi pasar digunakan untuk mempermudah 

pembagian tingkatan masyarakat, baik itu secara geografi, demografi, 

psikografi, dan perilaku yang utama. Dengan adanya segmentasi pasar 

perusahaan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan berdasarkan kelas 

masing-masing dan akan mempermudah proses targeting.  

Targeting adalah proses membidik target pasar yang telah dipilih 

dalam proses analisa segmentasi pasar sebelumnya. Serangkaian program 

pemasaran perlu disesuaikan dengan karakteristik pasar sasaran yang akan 

dituju. Penentuan pasar sasaran merupakan salah satu kebutuhan yang sangat 

penting untuk menjalankan proses pemasaran produk. Dengan adanya proses 

targeting, perusahaan akan melakukan fokus pada proses positioning.  

Positioning adalah konsep dari produk yang ditawarkan. Konsepan 

produk dapat mempengaruhi persepsi konsumen potensial yang akan menjadi 
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target sasaran perusahaan. Positioning berhubungan dengan adanya 

kepercayaan, keyakinan, dan kompetensi bagi masyarakat. Positioning 

tersebut digunakan untuk memposisikan perusahaan secara baik kepada 

masyarakat, baik itu mengenai produk, citra baik perusahaan maupun yang 

lain.  

Kualitas pelayanan adalah salah satu kunci yang wajib dimiliki 

perusahaan, baik yang baru memulai usaha atau yang sudah terjun langsung 

dunia usaha. Kualitas pelayanan merupakan tingkat layanan terkait 

pemenuhan harapan dan kebutuhan konsumen. Artinya, layanan bisa disebut 

berkualitas jika memenuhi sebagian besar harapan para konsumen. 

Tujuannya, agar sebuah perusahan dapat menentukan strategi pemasaran 

yang tepat dan cocok diterapkan. 

Showroom Gita Putra Motor Klaten merupakan salah satu alternatif 

untuk membeli sepeda motor bekas berkualitas dengan harga murah. Salah 

satu showroom Jl. Krandan 0001/ 008 Sukorejo Wedi Klaten, menawarkan 

berbagai merek sepeda bekas dengan kualitas yang dijanjikan. Keinginan 

untuk memiliki kendaraan juga dipicu oleh fasilitas yang ditawarkan oleh 

Showroom dan biro leasing kredit motor dengan proses yang sangat cepat. 

Maka tidak heran jika pemilik sepeda motor mengalami peningkatan setiap 

tahunnya.  

Munculnya berbagai showroom motor bekas yang semakin marak 

membuat persaingan jual beli motor bekas semakin kompetitif, sehingga 

untuk dapat bertahan dalam persaingan bisnis otomotif ini, setiap showroom 
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harus menyediakan sesuatu yang berbeda antara showroom yang satu dengan 

yang lainnya, salah satunya dengan melihat di kompetisi. Sepeda motor saat 

ini sangat menarik untuk diteliti untuk mengetahui strategi apa saja yang 

digunakan untuk memperluas wilayah pemasaran. Maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian tentang “PENGARUH STRATEGI 

SEGMENTASI, TARGETING, POSITIONING DAN PELAYANAN 

TERHADAP PERLUASAN AREA PEMASARAN DI SHOWROOM GITA 

PUTRA MOTOR KLATEN” 

B. ALASAN PEMILIHAN JUDUL 

Dalam penelitian ini penulis mempunyai alasan tertentu dalam 

pengambilan judul tersebut, Adapun alasannya sebagai berikut : 

1. Alasan Objektif 

a. Penulis ingin mengetahui strategi-strategi apakah yang digunakan 

untuk memperluas area pemasaran. 

b. Penulis ingin mengetahui pelayanan-pelayanan yang digunakan untuk 

memperluas area pemasaran. 

c. Lokasi penelitian yang tidak jauh dari tempat tinggal sehingga dapat 

menghemat biaya dan biaya yang dikeluarkan lebih sedikit. 

2. Alasan Subjektif 

Alasan subjektif penulis mengambil judul ini adalah mengadakan 

penelitian tentang analisa strategi pemasaran dan pelayanan dalam 

perluasan area pemasaran mengingat persaingan begitu tinggi. 
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C. Penegasan Judul 

Untuk menghindari kesalahan penafsiran dalam penelitian ini maka 

perlu diberi penegasan judul sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang dapat digunakan oleh 

suatu bisnis dengan harapan suatu unit bisnis dapat mencapai tujuannya 

(Kotler dan Armstrong, 2014: 72). Strategi pemasaran adalah rencana yang 

memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan penggunaan sumber 

daya untuk mencapai tujuan pemasaran dan bisnis mereka (Rina 

Rachmawati, 2011).  

2. Jasa, adalah tindakan atau kegiatan yang dapat diberikan oleh satu pihak 

kepada pihak lain, pada dasarnya tidak penting dan tidak mengarah pada 

kepemilikan (Kotler, 2008: 83).  

3. Perluasan area pemasaran akan meningkatkan pangsa pasar. Seiring 

dengan peningkatan pangsa pasar, permintaan secara alami meningkat, 

sehingga jumlah produk yang dihasilkan, termasuk staf produksi, juga 

meningkat. 

D. Pembatasan Masalah 

Untuk lebih fokus dalam pembahasan, maka penulis menggunakan 

batasan-batasan masalah sebagai berikut : 

1. Peneliti ditujukan kepada konsumen yang telah membeli motor bekas di 

Showroom Gita Putra Motor Klaten 

2. Penelitian difokuskan pada analisa strategi-strategi dan pelayanan dalam 

perluasan area pemasaran di Shoroom Gita Putra Motor klaten. 
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a. Strategi pemasaran merupakan logika pemasaran yang dapat digunakan 

oleh perusahaan dengan harapan agar unit bisnis dapat mencapai tujuan 

perusahaan (Kotler dan Amstrong, 2014: 72). Strategi pemasaran 

(Marketing Strategy) adalah sebuah rencana yang memungkinkan 

perusahaan mengoptimalkan penggunaan sumber dayanya untuk 

mencapai tujuan pemasaran dan perusahaan (Rina Rachmawati, 2011) 

b. Pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan 

oleh satu pihak kepada pihak lain pada dasarnya tidak berwujud dan 

tidak mengakibatkan kepemilikan apapun (Kotler, 2008:83) 

c. Perluasan area pemasaran adalah memperbesar pangsa pasar, Hal ini 

dikarenakan jika pangsa pasar meningkat, maka tentu permintaan akan 

meningkat, kemudian jumlah produk yang dihasilkan juga meningkat, 

termasuk juga tenaga produksi akan meningkat. 

E. Perumusan Masalah 

Berdasarkan urain latar belakang masalah di atas maka pokok masalah 

yang dihadapi dalam penelitian ini diuraikan sebagai berikut : 

1. Apakah strategi segmentasi pasar berpengaruh terhadap perluasan area 

pemasaran ? 

2. Apakah strategi targeting pasar berpengaruh terhadap perluasan area 

pemasaran ? 

3. Apakah  strategi positoning pasar berpengaruh terhadap perluasan area 

pemasaran ? 

4. Apakah pelayanan berpengaruh terhadap perluasan area pemasaran ? 
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F. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan urain latar belakang masalah di atas, maka tujuan peneliti 

dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk menguji strategi segmentasi pasar terhadap perluasan area 

 Pemasaran. 

2. Untuk menguji strategi targeting pasar terhadap perluasan area pemasaran. 

3. Untuk menguji strategi posotioning pasar terhadap perluasan area 

pemasaran. 

4. Untuk menguji pelayanan terhadap perluasan area pemasaran. 

G. Manfaat Penelitian 

Dari penelitian di atas diharapkan memberi manfaat sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis 

Hasil penelitian ini untuk menambah wawasan dan pengalaman sehingga 

mengetahui alur Strategi Pemasaran dan pelayanan dalam membangun 

sebuah usaha dengan bentuk penelitian Penagruh Strategi Pemasaran pada 

Shoroom Gita Putra Motor. 

2. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini sebagai bahan pertimbangan dalam merumusakan 

strategi pemasaran dan pelayanan yang tepat bagi pihak manajer 

pemasaran Shoroom Gita Putra Motor terutama dalam menghadapi 

persaingan. 
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3. Bagi lembaga 

Sebagai media untuk menguji kemampuan penulis dalam mengaplikasikan 

ilmu yang diperoleh dan menambah referensi sebagai acuan dalam 

penyusun karya ilmiah serupa. 

H. SISTEMATIKA PENULISAN 

Penyusunan skripsi ini terdiri dari lima bab di mana masing - masing 

bab dibagi lagi menjadi beberapa sub bab. Kelima bab tersebut berisi : 

BAB I     : PENDAHULUAN 

Pendahuluan menguraikan tentang latar belakang masalah, alasan 

pemilihan judul, penegasan judul, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, hipotesis, dan sistematika 

penulisan. 

BAB II  : TINJAUAN PUSTAKA 

Tinjauan Pustaka meliputi pengertian manajemen pemasaran, 

strategi pemasaran, omzet penjualan, dan kualitas pelayanan. 

BAB III  : METODE PENELITIAN 

Metode Penelitian. Pada bab ini berisi tentang metode penelitian, 

teknik analisis data serta gambaran umum objek penelitian. 

BAB IV  : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini menjelaskan deskripsi obyek penelitian, seluruh 

proses, teknik analisis data, hasil dari pengujian seluruh hipotesis. 

BAB V :    SIMPULAN DAN SARAN 

Menguraikan tentang kesimpulan hasil penelitian dan 

memberikan saran
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BAB V 

KESIMPULAN  DAN SARAN 

 

A. KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dari pengaruh 

segmentasi,targeting, positioning dan pelayanan terhadap perluasasn area 

pemasaran maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a. Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dihasilkan persamaan 

regresi berganda yaitu : 

Y = -2.071 + 0,137 X1 + 0,224 X2 + 0,391 X3 + 0,347 X4 + e. 

Menunjukan bahwa variabel yang terdiri dari segmentasi, targeting, 

positioning dan pelayanan berpengaruh signifikan adalah variabel 

segmentasi, targeting, oositioning dan pelayanan. Pada variabel 

segmentasi berpengaruh terhadap perluasan area pemasaran sebesar 0,314, 

variabel targeting berpengaruh terhadap perluasaan area pemasaran 

sebesar 0,224, variabel positioning berpengaruh terhadap perluasaan area 

pemasaran sebesar 0,391, variabel pelayanan berpengaruh terhadap 

perluasaan area pemasaran sebesar 0,347. 

b. Dari hasil uji F diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara 

segmentasi, targeting, positioning dan pelayanan terhadap perluasan area 

pemasaran di Showroom Gita Putra Motor secara bersama-sama, karena 

nilai F hitung = 92.821 > F tabel 2,50. 
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c. Dari hasil uji t diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 

sendiri-sendiri yaitu targeting, positioning dan pelayanan, kecuali variabel 

segmentasi yang tidak berpengaruh signifakan terhadap perluasan area 

pemasarnan. Dikarenakan bisa dilihat dari hasil pengolahan SPSS bahwa t 

hitung lebih kecil dari t tabel (1,693<1,994). Jadi tidak semua variabel 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perluasan area 

pemasaran. 

d. Koefisien Determinanin digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

persentase pengaruh variabel bebas segmentasi pasar (X1), targeting (X2), 

Positioning (X3, Pelayanan (X4) terhadap perubahan variabel terikat 

perluasan area pemasaran (Y), dan besarnya pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat sebesar 0,841 atau 84,1%.  

B. Saran 

Berdasarkan uraian dan kesimpulan diatas, maka peneliti memberi 

masukan sebagai bahan pertimbangan perusahaan untuk memperhitungkan 

kebijakan dimasa yang akan datang sebagai pertimbangan perusahaan untuk 

memperhatikan segmentasi pasar, targeting pasar, positioning pasar dan 

pelayanan dapat terpenuhi, karena telah terbukti bahwa variabel tersebut 

dapat mempengaruhi terhadap perluasan area pemasaran. Masukan atau saran 

tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Untuk memperluas area pemasaran, maka peneliti menyarankan agar 

perusahaan lebih meningkatkan kualitas pelayanan dan target pasar yang 

dituju.  
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2. Untuk memperoleh target konsumen yang sesuai dengan tujuan 

perusahaan, maka perusahaan harus terus memotivasi, dan meningkatkan 

kinerja sales marketing dengan mengadakan pelatihan atau seminar. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, peneliti menyarankan agar peneliti selanjutnya 

memilih variabel lain yang dianggap dapat memberikan pengaruh yang 

lebih lagi pada perluasan area pemasaran.  
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