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ABSTRAK 

Dita Pratiwi/58036              :  Evaluasi Segmentasi Pasar berdasarkan 
geografis Pada PT. Charoen Pokphand Jaya 
Farm Padang 

Pembimbing              : Perengki Susanto, SE, M.Sc  
 

Setiap perusahaan memerlukan strategi pemasaran yang efektif dalam 
memasarkan produknya. Penelitian ini bertujuan mengetahui segmentasi pasar 
berdasarkan geografis pada penetapan pasar sasaran (Targeting) dan 
penempatan produk (Positioning) yang dilakukan PT. Charoen Pokphand Jaya 
Farm Padang. Pada segmentasi pasar berdasarkan geografis PT. Charoen 
Pokphand Jaya Farm Padang telah membagi segmen pasarnya pada beberapa 
kota atau daerah meliputi Kota Padang, Kota Solok, Kota Payakumbuh dan 
Kota Batam, dan menutup kemungkinan kebanyakkan terdapat pada daerah 
pedesaan. Metode yang dipakai dalam penelitian tugas akhir ini adalah Metode 
Deskriptif dengan cara observasi, mengumpulkan data dan wawancara. Penulis 
mengumpulkan data langsung dari perusahaan terkait untuk diolah sehingga 
akhirnya memperoleh hasil. Berdasarkan hasil pembahasan, dalam 
memasarkan produknya PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang 
menggunakan strategi pemasaran yang terarah yaitu STP yang meliputi 
Segmenting, Targeting dan Positioning. Pengaruh segmenting pasar terhadap 
pemasaran adalah menfokuskan pasar yang dipilih, target pasar menentukan 
segmen pasar yang dituju dan positioning mempunyai keunggulan bersaing, 
segmen yang dipilih adalah pada golongan ekonomi yang berpendapatan 
keatas. Saat ini PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang berada pada tahap 
kedewasaan, saran yang dapat penulis berikan adalah meningkatkan pelayanan 
kepada konsumen dan meningkatkan kegiatan pemasarannya. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar belakang 

Perusahaan dituntut untuk memahami karakteristik dan perilaku konsumen 

sehingga mampu bertahan hidup dan dapat bersaing dengan para pesaingnya 

dalam memperebutkan pangsa pasar yang beragam dan luas cakupannya. 

Dengan memahami siapa konsumen maka perusahaan dapat menentukan pasar 

sasaran, menetapkan produk apa yang dibutuhkan, berapa harga yang lebih 

layak dibebankan, dan bagaimana mempertahankan pasar dari serangan para 

pesaing sehingga manajemennya akan teliti melihat pasar-pasar baru dan 

segera memanfaatkan dengan baik. 

PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang merupakan perusahaan yang 

bergerak dalam pembibitan anak ayam potong  yang dinamakan DOC Broiler, 

pada dasarnya PT. Cahroen Pokphand Jaya Farm Padang mempertahankan 

pasarnya dari para pesaing dengan cara menetukan segemn pasar yang mana 

layak untuk dipilih. Dalam hal ini perusahaan melakukan penjualan kepada 

konsumen di pasar, dan diharapkan hasil penjualannya dapat menghidupi 

perusahaan untuk mecapai tujuan. 

Dalam mencapai tujuan itu perusahaan menggunakan sumber ekonomi 

yang mendukung setiap aktivitas perusahaan yang diharapkan. Namun bukan 

suatu hal yang pasti bahwa perusahaan akan sukses selamanya, sebab ada kala 

perusahaan bisa mengalami kemunduran dalam mencapai tujuan yang terjadi 

karena kurangnya jaringan di dalam organisasi. Penggunaan sumber ekonomi 
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dalam perjalanan aktivitas perusahaan tersebut, tanggung jawab manajemen 

dituntut dalam keberhasilan untuk melayani konsumen dengan cara mengelola 

sumber ekonomi yang ada  untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

Dalam memberikan kepuasan konsumen perusahaan perlu melakukan 

usaha pembinaan langganan, melalui pengarahan tindakan strategi pemasaran 

yang sesuai dengan ciri atau sifat konsumen. Untuk mendapatkan pembinaan 

langganan tersebut, perusahaan memberikan pelayanan sesuai dengan 

kemampuan sehingga terarah pada  pasar sasaran yang dituju. 

Pada dasarnya segmentasi pasar itu merupakan suatu strategi  didasarkan 

pada falsafah manajemen pemasaran yang berorientasi pada konsumen. 

Dengan melaksanakan segmentasi pasar kegiatan pemasaran dapat dilakukan 

lebih terarah, dan sumber daya perusahaan di bidang pemasaran digunakan 

secara optimal untuk menghasilkan produk yang memenuhi permintaan pasar, 

dapat mengalokasikan potensial yang paling menguntungkan dan ikut bersaing 

dalam segmen pasar tertentu, menentukan pasar sasaran (Targeting) serta 

menetapkan produk (Positioning). 

Dalam persaingan pasar selera konsumen yang berbeda-beda merupakan 

faktor yang mempengaruhi pengambilan kebijaksanaan dalam pemasaran 

produk perusahaan tersebut. Maka kemampuan seorang manajer pemasaran 

sangatlah penting dalam mempelajari situasi pasar persaingan dan peluang-

peluang produk yang dipasarkan, karena sangat menentukan kualitas dari 
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kebijaksanaan yang diambil dan sekaligus kemampuan untuk menghadapi 

pasar. 

Dalam prinsip pemasaran pencapaian suatu tujuan dan sasaran perusahaan 

tergantung dari seberapa mampu perusahaan tersebut memahami kebutuhan 

dan keinginan konsumen serta mampu memenuhi secara efektif dan efesien 

dibanding para pesaing agar memberikan nilai yang terbaik bagi konsumennya. 

Jika perusahaan ingin memenangkan persaingan dan meningkatkan penjualan 

harus bisa menguasai informasi mengenai konsumen melalui segmentasi pasar, 

target pasar dan positioning, agar perusahaan mampu menyesuaikan rencana 

tersebut sesuai dengan perubahan yang terjadi. 

Untuk menetapkan segmentasi pasar itu seorang pemasar bisa membentuk 

segmen dengan mengamati ciri konsumen, seperti ciri geografis, demografis, 

psikografis dan prilaku. Kemudian memeriksa apakah segmen itu 

menunjukkan kebutuhan produk yang berbeda, contohnya kita bisa mengamati 

dan memeriksa perbedaan sikap kelompok, tingkah laku konsumen dalam 

menanggapi produk yang dimasukinya sesuai dengan produk yang ditawarkan 

nanti. 

Pemasar dapat berusaha membentuk segmen dengan cara memerhatikan 

tanggapan konsumen, setelah itu barulah segmen pasar yang diinginkan dapat 

terbentuk, dan disini pemasar melihat ciri konsumen yang berbeda. Mengenali 

karakteristik pasar itu sangat menguntungkan bagi perusahaan untuk tetap 

bersaing. Kelemahan dan keunggulan perusahaan dapat dianalisis sehingga 

menjadi sebuah titik tolak yang kuat untuk perusahaan dalam mengambil 
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keputusan yang efektif dan efisien serta memperkuat posisi dari para pesaing 

yang ada. 

Dalam mengenal karakteristik konsumen, PT. Charoen Pokphand Jaya 

Farm Padangn telah memiliki pembagian daerah pemasarannya sesuai dengan 

kelas sosial dan jenis produk yang dipasarkan, dan dapat memposisikan 

produk-produknya sehingga para konsumen dalam pasar sasaran mampu 

memberikan manfaat yang diinginkan bahkan lebih unggul dibanding pesaing-

pesaingnya. 

Agar PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang dapat bertahan dalam 

menciptakan kemampuan bersaing dalam memposisikan produk, maka PT. 

Charoen Pokphand Jaya Farm Padang melakukan segemntasi pasar dengan 

berdasarkan geografis dan memasarkan produknya keperusahaan-perusahaan 

lainnya, dengan cara internal maupun eksternal. Dan menetapkan pasar 

sasarannya dengan mengevaluasikan beberapa segmen pasar dengan pemilihan 

pasar yang dilayani akan menjadi fokus kegiatan pemasarannya.  

Dari uraian di atas, penulis tertarik untuk mengetahui pengembangan  

strategi pemasarannya dalam menentukan posisi pasar pada daerah pemasaran 

yang dijalankan oleh PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang dalam 

menghadapi persaingan di dunia industri. Oleh karena itu penulis mencoba 

meneliti mengenai “EVALUASI SEGMENTASI PASAR BERDASARKAN 

GEOGRAFIS PADA PT. CHAROEN POKPHAND JAYA FARM 

PADANG”. 
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B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah adalah 

Bagaimana segmentasi pasar berdasarkan geografis pada penetapan pasar 

sasaran (Targeting) dan penempatan produk (Positioning) yang dilakukan PT. 

Charoen Pokphand Jaya Farm Padang? 

C. Tujuan penelitian 

Dari permasalahan di atas, tujuan yang dapat dicapai adalah Mengetahui 

segmentasi pasar berdasarkan geografisnya  pada penetapan pasar sasaran 

(Targeting) dan penempan produk (Positioning) yang dilakukan PT. Charoen 

Pokphand Jaya Farm Padang. 

D. Manfaat penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat kepada: 

1. Penulis. 

Sebagai bahan referensi kepada penulis dalam penyusunan Tugas 

Akhir mengenai segmentasi pasar, dan untuk memenuhi salah satu 

syarat mencapai gelar Ahli Madya pada Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Padang. 

2. Pembaca. 

Menjadi acuan bagi para pembaca guna memperluas wawasan dan 

dapat menjadi referensi tambahan bagi para penulis yang akan 

meneliti mengenai segmentasi pasar. 
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3. Perusahaan. 

Sebagai bahan masukan dan tambahan khususnya mengenai 

segmentasi pasar berdasarkan geografis agar dapat dan terus  

berkembang di masa mendatang yang semakin kompetitif. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. KESIMPULAN 

Dari hasil pembahasan yang diuraikan dapat diambil beberapa kesimpulan 

yaitu: 

1. Produk DOC Broiler (bibit ayam potong) adalah produk yang digunakan 

konsumen untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, dan memasarkan 

produknya pada beberapa kota atau daerah yang menutup kemungkinan 

terdapat pada daerah pedesaan. 

2. Dalam memasarkan produknya, PT. Charoen Pokphand Jaya Farm 

Padang menerapkan strategi pemasaran STP yang terarah meliputi 

Segmenting, Targeting dan Positioning. 

3. Dampak atau pengaruh strategi STP terhadap pemasaran produk yaitu 

segmentasi pasar yang dipilih perusahaan terdapat pada daerah 

perkotaan, walaupun tidak menutup kemungkinan ada di beberapa daerah 

pedesaan, masing-masing kota memiliki beberapa daerah yang 

kemungkinan terdapat pada daerah pedesaan dan memiliki tingkat 

persentase , yang dimana pada Kota Padang memiliki persentase sebesar 

40%, Kota Solok 25%, Kota Batam 5%, dan Kota Payakumbuh 30%. 

Target pasar dapat menentukan segmen pasar yang dituju dan 

mengkonsentrasikan pada penyaluran produk kepada pasar sasaran. 

Sedangkan untuk penempatan produknya perusahaan memasarkan 

produknya dengan baik kepada konsumen, memberikan pelayanan yang 
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cepat dan prima, agar selalu dapat dipercaya dan bisa memberikan 

kepuasan kepada konsumen terhadap produk yang dipasarkan, mampu 

memberikan citra yang baik terhadap PT. Charoen Pokphand Jaya Farm 

Padang sehingga mempunyai keunggulan bersaing dengan menawarkan 

mutu produk yang berkualitas. 

B. SARAN 

Dari hasil pembahasan  yang diuraikan maka dapat diambil saran yaitu: 

1. PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang lebih memperhatikan lagi 

segmentasi pasar berdasarkan geografisnya agar disesuaik dengan kondisi 

persaingan. 

2. PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang mempunyai karyawan yang 

terbatas sehingga setiap karyawan menguasai semua bidang yang ada 

akibatnya tidak efektif dalam memberikan pelayanan terhadap konsumen. 

Maka PT. Charoen Pokphand Jaya Farm Padang hendaknya menambah 

beberapa karyawan supaya lebih efektif lagi dalam meningkatkan 

pelayanan terhadap konsumen yaitu memberikan penjelasan yang 

sedetailnya tentang produk yang dimiliki oleh perusahaan dan juga lebih 

efesien dalam menyelesaikan pekerjaan disetiap bidangnya. 
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