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Abstrak
Persaingan Bisnis saat ini semakin ketat ditandai dengan adanya fenomena Masyarakat Ekonomi
Asean (MEA) yang mulai diberlakukan pada tahun 2015 oleh karena itu, para pelaku usaha yang
bergerak dibidang Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) dituntut untuk menciptakan
keunggulan bersaingnya. Saung Bandung adalah salah satu perusahaan yang memiliki konsep sentra
pariwisata yang mewadahi UMKM di wilayah Bandung dan Jawa Barat. Dengan demikian UMKM
dapat membangun keunggulan bersaing pada usaha yang dimilikinya melalui Saung Bandung. Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh segmentasi dan targeting terhadap keunggulan
bersaing melalui variabel positioning sebagai variabel intervening. Penelitian ini menggunakan sampel
dari 63 UMKM yang telah bergabung dengan Saung Bandung dan menjadi tenant dari 169 tenant aktif.
Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif dan korelasi dengan analisis jalur model
intervening. Hasil perhitungan menunjukkan bahwa segmentasi dan targeting secara signifikan
berpengaruh terhadap keunggulan bersaing baik secara simultan maupun parsial. Segmentasi
berpengaruh terhadap positioning secara simultan maupun parsial. Segmentasi dan targeting
berpengaruh terhadap keunggulan bersaing melalui variabel intervening yaitu Positioning.

Kata Kunci: Analisis Jalur, Keunggulan Bersaing, Positioning, Segmentation, Targeting, Variabel
intervening

Abstract

The rivalry of business now very tight since MEA 2015 therefore every businessmen need to create
their own competitive advantage. Saung Bandung is one of a company which have a tourism concept
that accommodate the MSME’s in Bandung and west Java. Therefore the MSME can create their own
competitive advantage through Saung Bandung.. The purpose of this research to find out the influence
of segmentation and targeting to competitive advantage through positioning as the intervening
variable.  This research use 63 sample from MSME’s whom joined with Saung Bandung and become
the tenant from 169 active tenants. This research methods is using correlation and descriptive analysis
with path analysis intervening model. The result of calculation shows that segmentation and targeting
influenced significantly towards competitive advantage simultaneously and partially. Segmentation
influenced towards positioning simultaneously as well as partial. Segmentation and targeting
influenced towards competitive advantage towards intervening variable that is positioning.

Keywords: Competitive advantage, intervening variable, path analysis, positioning, segmentation,
targeting
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1. PENDAHULUAN
Berlakunya kawasan terintegrasi ASEAN

atau dikenal dengan sebutan Masyarakat
Ekonomi ASEAN (MEA) dapat menjadi
ancaman (threat) bagi para pelaku usaha, namun
di sisi lain threat itu juga dapat berdampak
positif, yaitu memaksa para pelaku usaha di
Indonesia untuk mengembangkan usahanya, baik
dari sisi kualitas produk hingga menciptakan
strategi untuk mencapai konsumen yang
diharapkan, sehingga mampu memiliki
keunggulan bersaing (Competitive Advantage)
untuk memenangkan persaingan dan menjadi
pelaku usaha yang profesional.

Kota Bandung, menurut Hatta Radjasa
memiliki potensi yang besar dalam tumbuhnya
industri kreatif di Jawa Barat. Selama ini Kota
Bandung dikenal dengan wisata kuliner, fesyen,
belanja, dan lainnya sehingga seharusnya
UMKM dapat memanfaatkan peluang ini untuk
mengembangkan bisnisnya, tetapi pada nyatanya
UMKM di kota Bandung masih sangat sulit
untuk berkembang selain karena faktor
pengetahuan dan teknologi yang minim, menurut
Aan Andi Purnama selaku anggota DPRD di
kota Bandung hal ini disebabkan oleh kurangnya
perhatian pemerintah untuk memberikan
pembinaan dan membantu UMKM untuk
mencari pangsa pasarnya.

Saung Bandung merupakan bisnis sentra
pariwisata yang berfungsi untuk mewadahi
UMKM di kota Bandung dan membantu mereka
untuk memasarkan produk yang ditawarkan
kepada pengunjung yang disasarkan oleh Saung
Bandung yaitu 70% untuk wisatawan dan 30%
untuk umum atau masayarakat sekitar.

Segmentasi, penetapan target, dan
penetapan posisi merupakan hal yang sangat
berkaitan dan memiliki ketergantungan yang
kuat karena inti pemasaran strategis modern
menurut Tjiptono (2007) terdiri atas tiga langkah
pokok (segmentasi, penetapan target, dan
penetapan posisi). Dengan adanya ketiga aspek
tersebut, pelaku usaha dapat memetakan secara
jelas kepada siapa produk atau jasa mereka dapat
dinikmati, dan mampu menghasilkan kesesuaian

yang lebih baik antara apa yang ditawarkan oleh
perusahaan dan apa yang diharapkan pasar
sehingga akan menciptakan keunggulan
bersaing. Keunggulan bersaing usaha mikro
menurut Darsono (2013) terdiri dari keunggulan
produk, keunggulan layanan, keunggulan citra,
dan keunggulan biaya.
Adanya alasan-alasan yang telah dikemukakan di
atas menarik minat penulis untuk membuat suatu
penelitian pada perusahaan Saung Bandung
sebagai bisnis ritel yang menanungi UMKM se-
Bandung dan Jawa Barat karena strategi yang
dilakukan oleh Saung Bandung banyak atau
sedikitnya pasti akan mempengaruhi keunggulan
bersaing UMKM yang bergabung baik dari segi
keunggulan produk, keunggulan pelayanan,
pencitraan, maupun keunggulan dari segi biaya.
Judul penelitian ini adalah “Pengaruh
Segmentation dan Targeting Terhadap
Keunggulan Bersaing UMKM Melalui
Positioning Sebagai Variabel Intervening (Studi
Pada UMKM Anggota Saung Bandung)”.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui apakah segmentation, targeting, dan
positioning berpengaruh terhadap keunggulan
bersaing UMKM di Saung Bandung dan apakah
pengaruh yang diberikan signifikan. Penelitian
ini termasuk kedalam penelitian deskriptif
korelasi, tujuan penelitian ini yaitu untuk
mengetahui pengaruh segmentation dan
targeting terhadap keunggulan bersaing UMKM
anggota Saung Bandung melalui positioning
sebagai variabel intervening.

2. KAJIAN PUSTAKA
Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi

dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengomunikasikan, dan memberikan nilai
kepada pelanggan dan untuk mengelola
hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan pemangku
kepentingannya.

Segmentasi pasar bisa diartikan sebagai
proses mengelompokkan pasar keseluruhan yang
heterogen menjadi kelompok-kelompok atau
segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam
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hal kebutuhan, keinginan, perilaku, dan atau
respon terhadap program pemasaran spesifik
(Tjiptono dan Chandra, 2012). Beberapa tipe
segmentasi pasar adalah sebagai berikut:

a. Geografi (Geographic), sebagai
contoh: negara, kota, benua.

b. Demografi (Demographic), sebagai
contoh: umur, jenis kelamin,
pendapatan.

c. Psikografi (Psychographic), sebagai
contoh: kelas sosial, gaya hidup.

d. Perilaku (Behavioral), sebagai contoh:
skala penggunaan produk.

Penetapan sasaran ini akan memudahkan
perusahaan untuk mengalokasikan produk dan
jasa pada konsumen yang dituju (akan lebih
fokus). Perusahaan dapat mempertimbangkan
lima pola pemilihan pasar sasaran sebagai
berikut :

1) Konsentrasi segmen tunggal, yaitu
perusahaan hanya memilih satu
segmen yang potensial

2) Spesialisasi selektif, yaitu memilih
sejumlah segmen yang dapat dilayani
sesuai dengan kemampuan perusahaan

3) Spesialisasi produk, membuat produk
untuk segmen tertentu

4) Spesialisasi pasar, yaitu perusahaan
melayani banyak pasar

5) Cakupan pasar, yaitu perusahaan
berusaha melayani seluruh kelompok
pelanggan dengan semua produk yang
mungkin mereka butuhkan

Penentuan posisi adalah tindakan
merancang penawaran dan citra perusahaan
sehingga menempati suatu posisi kompetitif
yang berarti dan berbeda dalam benak
pelanggannya. Penetapan posisi menurut
Tjiptono dan Chandra dapat dilakukan dalam 13
cara yaitu, berdasarkan atribut, manfaat,
penggunaan, pemakai, pesaing, kategori produk,
kualitas atau harga, parentage positioning,
berdasarkan manufaktur, berdasarkan komponen
produk, berdasarkan endorsement, berdasarkan
proenvironment, dan berdasarkan geografis.

Keunggulan Bersaing (Competitive Advantage)
Darsono (2013) menggabungkan

konsep-konsep yang dilakukan oleh Michael
Porter (1998 dan 2011), Longenecker, Moore &
Petty (2003), Hitt, Ireland & Hoskinson (2008),
Hill & Jones (2009). Konstruk yang dibangun
disesuaikan dengan indikator-indikator yang
terdapat pada keunggulan bersaing untuk usaha
mikro yang sesuai dengan karakteristik yang
dimilikinya. Dimensi yang digunakan adalah
sebagai berikut :

1. Keunggulan Produk, yaitu produk
memiliki perbedaan dengan produk-
produk lainnyayang ditawarkan oleh
pesaing

2. Keunggulan Layanan, yaitu layanan yang
diberikan kepada konsumen yang
menggunakan produk seperti layanan
delivery, dan sebagainya

3. Keunggulan Citra (image), yaitu
keunggulan yang menonjolkan citra
produk yang lebih baik dibandingkan
pesaing

4. Keunggulan biaya, yaitu keunggulan
dalam mengelola biaya-biaya operasional
seperti biaya produksi, biaya teknologi,
dan sebagainya sehingga dapat
mempertahankan dan atau mungkin
meningkatkan kualitas yang ada.

Gambar 1. Kerangka Pemikiran
3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Deskriptif
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a. Tanggapan Responden Terhadap Variabel
Segmentasi
Berdasarkan hasil analisis deskriptif pada

variabel segmentasi berdasarkan kejadian,
didapatkan hasil sebesar 79,89% yang artinya
UMKM meyakini bahwa pada hari-hari libur
nasional atau weekend Saung Bandung dipenuhi
oleh pengunjung dari sektor wisatawan yang
datang ke Bandung.

Pada variabel segmentasi berdasarkan
manfaat didapatkan hasil sebesar 85,1% artinya
UMKM anggota Saung Bandung meyakini
bahwa pengunjung yang datang ke Saung
Bandung karena ingin berbelanja produk-produk
khas Bandung dan Jawa Barat.

Sebesar 85,31% UMKM anggota Saung
Bandung meyakini bahwa pengunjung yang
datang ke Saung Bandung adalah konsumen
yang kebutuhannya potensial untuk dilayani oleh
Saung Bandung dan oleh UMKM anggota Saung
Bandung.

Terakhir pada variabel segmentasi
berdasarkan tingkat pemakaian diperoleh hasil
sebesar 77,78% artinya UMKM anggota Saung
Bandung meyakini bahwa pengunjung yang
datang ke Saung Bandung berpotensi untuk
menjadi pembeli dengan tingkat pemakaian berat
atau berulang, pengunjung dapat kembali lagi ke
Saung Bandung untuk berbelanja produk khas
Bandung dan Jawa Barat. Berdasarkan observasi
awal yang dilakukan, pengunjung yang datang
mayoritas adalah dari sektor wisatawan baik
domestik maupun internasional dan para
wisatawan ini umumnya datang saat ada hari-
hari libur besar (libur nasional), dan hari-hari
event penting di Bandung seperti PON, tahun
baru, dan sebagainya dan pengunjung umumnya
ingin berbelanja produk-produk khas Bandung
dan Jawa Barat untuk dijadikan sebagai oleh-
oleh untuk keluarga.

b. Tanggapan Responden Terhadap Variabel
Targeting
Pada hasil analisis deskriptif variabel

targeting atau penetapan sasaran sebesar 85,91%
UMKM anggota Saung Bandung meyakini

bahwa pengunjung wisatawan dan pengunjung
umum sudah sesuai dengan potensi dan sumber
daya yang dimiliki oleh Saung Bandung.
Berdasarkan observasi awal, Saung Bandung
dapat melayani kebutuhan para pengunjung
mulai dari penjelasan produk UMKM yang
dijual, dan mampu melakukan restock tepat
waktu sehingga display tidak kosong.

c. Tanggapan Responden Terhadap
Variabel Positioning

Pada variabel positioning didapatkan hasil
85,40% artinya, anggota UMKM Saung
Bandung meyakini bahwa penetapan posisi
Saung Bandung telah sesuai dengan citra khas
Bandung dan Sunda dan sesuai dengan tujuan
Saung Bandung. Pada observasi awal yang
dilakukan kegiatan positioning yang dilakukan
oleh Saung Bandung telah cukup baik untuk
dilakukan.

d. Tanggapan Responden Terhadap
Variabel Keunggulan Bersaing

Berdasarkan hasil analisis deskriptif
variabel keunggulan bersaing UMKM yang
dilakukan oleh Saung Bandung diperoleh hasil
sebesar 87,06% yang artinya bahwa UMKM
yang menjadi tenant di Saung Bandung dapat
menciptakan keunggulan bersaingnya baik dari
segi produk, segi pelayanan, segi citra, dan segi
biaya. Berdasarkan observasi awal, sebelumnya
produk UMKM tidak terlalu menarik dari segi
atribut, harga, dan kualitas namun setelah
mengikuti Saung Bandung perlahan-lahan
UMKM yang bergabung mulai melakukan
evaluasi produknya agar lebih baik lagi untuk
dinikmati oleh konsumen.

Analisis Jalur
Dalam penelitian ini terdapat dua

substruktur yang harus diuji model dan
perhitungan langsung maupun tidak langsung.
Bentuk substruktur 1 adalah sebagai berikut :
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Gambar 2. Substruktur 1

Persamaan struktural untuk substruktur 1
adalah sebagai berikut :

Z = ρzx1X1 + ρzx2X2 + ρx3ε1

Besar koefisien residu ε1 dapat dihitung
dengan rumus :

ε1 = (1 −

Gambar 3. Substruktur 2

Persamaan struktural untuk substruktur 2
adalah sebagai berikut :

Y = ρyx1X1 + ρyx2X2 + ρzyZ + ε2

Besar koefisien residu ε2 dapat dihitung
dengan rumus :

ε2 = (1 −
a. Koefisien Korelasi

Untuk melakukan analisis jalur, sebelumnya
harus melakukan uji korelasi. Tujuannya untuk
mengetahui korelasi antar variabel. Hasil yang
diperoleh adalah hubungan antar variabel
bernilai kuat hingga sangat kuat, artinya dapat
dilanjutkan kembali untuk tahap analisis jalur
selanjutnya.

Tabel 1 Hasil Uji Korelasi

b. Uji Asumsi Klasik
Dalam hasil uji asumsi klasik pada

substruktur satu maupun substruktur kedua
dengan menggunakan uji normalitas, uji
heteroskedastisitas, dan uji multikolinieritas
semuanya menunjukkan hasil bahwa data
berdistribusi normal, tidak terjadi
heterokedastisitas dan tidak terjadi
multikolinieritas, artinya instrumen penelitian
dapat dilakukan untuk tahap selanjutnya analisis
jalur.

c. Pengujian Model dan Hipotesis
Setelah dilakukan pengujian model pada

substruktur 1 dan 2 dengan menggunakan uji
simultan dan uji parsial pada masing-masing
substruktur ditemukan pada substruktur pertama
variabel targeting tidak berpengaruh signifikan
terhadap variabel positioning saat dilakukan
dengan uji parsial, oleh karena itu dilakukan
pengujian ulang dengan menggunakan trimming.
Dengan pengujian ulang maka bentuk
substruktur 1 mengalami perubahan. Besarnya
nilai koefisien residu e1 adalah :

ε1 = (1 −
ε1 = (1 − 0,53
ε1 = (1 − 0,2809
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ε1 = (0,7191 = 0,85

Besarnya pengaruh yang diberikan oleh
variabel lain selain segmentation yang tidak
dijelaskan dalam penelitian ini terhadap variabel
positioning adalah 0,85 atau 85%. Maka
persamaan substruktur pertama yang baru adalah
:

Y = ρzx1X1 + e1

Y = 0,728X1 + 0,85

Pada pengujian model substruktur kedua
semua variabel memiliki pengaruh yang
signifikan sehingga tidak perlu dilakukan
pengujian ulang dengan model trimming.
Besarnya nilai koefisien residu e2 adalah :

Ε2 = (1 −
Ε2 = (1 − 0,79
Ε2 = (1 − 0,6241
Ε2 = (0,3759) = 0,613

Berdasarkan hasil tersebut maka dapat
dikatakan bahwa besarnya nilai varians yang
tidak dapat dijelaskan oleh variabel segmentation
dan targeting terhadap keunggulan bersaing
melalui positioning adalah 0,613 atau sebesar
61.3%. Hasil persamaan substruktur dua adalah :

Y = ρyx1X1 + ρyx2X2 + ρzyZ + ε2

Y = 0,247X1 + 0,474X2 + 0,251Z + 0,613
Dengan demikian model baru untuk

melakukan perhitungan analisis jalur yang dapat
dibuat adalah sebagai berikut :

Gambar 4. Bentuk Keseluruhan Koefisien Jalur

d. Perhitungan Langsung dan
Tidak Langsung
Berdasarkan perhitungan yang telah

dilakukan maka diperoleh hasil perhitungan
langsung dan tidak langsung sebagai berikut :

Tabel 2 Perhitungan Langsung dan Tidak
Langsung Substurktur 1

Tabel 3 Perhitungan Langsung dan Tidak
Langsung Substurktur 2

Apabila dilihat secara teoritis, pada variabel
targeting tidak terjadi pengaruh yang signifikan
terhadap positioning dikarenakan penetapan
target merupakan langkah lanjutan dari
segmentasi. Penetapan target merupakan proses
dimana mengevaluasi segmen-segmen pasar
yang akan dituju dan mengevaluasi daya tarik
masing-masing segmen (Kotler), oleh karena itu,
untuk melakukan penetapan posisi harus
melakukan segmentasi terlebih dahulu, baru
kemudian melakukan positioning.

Kotler & Keller (2014) mengatakan “All
marketing strategy is built on segmentation,
targeting, and positioning. A company discovers
different needs and groups of consumers in the
marketplace, targets those it can satisfy in a
superior way, and then positions its offerings so
the target market recognize its distinctive
offerings”.

Dapat disimpulkan bahwa untuk melakukan
positioning tahap yang harus dilewati adalah -
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segmentasi, penetapan target, kemudian
penetapan posisi. Berdasarkan hasil perhitungan
koefisien residu pada substruktur 1 juga
ditemukan hasil bahwa segmentasi hanya
mempengaruhi penetapan posisi sebesar 15%
sisanya sebanyak 85% dipengaruhi oleh variabel
lainnya. Kotler & Keller (2014) mengatakan
“Deciding on Positioning requires : (1) choosing
a frame of reference by identifying the target
market and relevant competition, (2) identifying
the optimal points-of-parity and points-of-
difference brand associations given that frame of
reference including emotional branding, and (3)
creating a brand mantra summarizing the
brand’s positioning and essence”. Adanya
pernyataan tersebut menguatkan alasan bahwa
segmentasi dan penetapan target adalah langkah
awal untuk menciptakan positioning.

Berdasarkan pengujian model dengan
menggunakan uji simultan dan uji parsial pada
substruktur 2, hasil yang diperoleh adalah
variabel independen yang terdiri dari segmentasi
dan penetapan target, serta variabel intervening
yaitu penetapan posisi yang dilakukan oleh
Saung Bandung berpengaruh signifikan terhadap
keunggulan bersaing UMKM anggota Saung
Bandung, dengan demikian tidak dilakukan
perubahan model dan uji ulang model
substruktur dengan trimming.

Berdasarkan hasil koefisien residu, variabel
lain selain segmentasi, penetapan target, dan
penetapan posisi yang mempengaruhi
keunggulan bersaing UMKM sebesar 61,3%,
sisanya adalah 38,7%. Berdasarkan landasan
teoritis hal ini disebabkan karena segmentasi,
penetapan target, dan penetapan posisi adalah
strategi yang diciptakan oleh Saung Bandung,
untuk membangun keunggulan bersaingnya
UMKM memerlukan strategi-strategi lainnya
yang harus dikembangkan dari usahanya, dan
tentunya UMKM anggota Saung Bandung harus
memiliki diferensiasi dan positioning yang kuat
untuk menguatkan keunggulan bersaingnya.

Kotler dan Keller (2014) mengatakan
bahwa Points of Difference dan Points of Parity
merupakan hal utama yang penting dalam bisnis

kecil, “Clearly defined POP’s and POD’s are
particularly important to small business”.

4. KESIMPULAN
1. Segmentasi dan targeting yang dilakukan

oleh Saung Bandung berpengaruh terhadap
keunggulan bersaing UMKM anggota
Saung Bandung berpengaruh signifikan
baik secara simultan maupun parsial.

2. Pengujian model dengan trimming
dilakukan karena variabel targeting tidak
menunjukkan hasil yang signifikan. Hasil
yang didapatkan dengan uji model trimming
adalah segmentasi berpengaruh signifikan
secara simultan dan secara parsial.

3. Berdasarkan hasil perhitungan, segmentasi
dan targeting berpengaruh terhadap
keunggulan bersaing melalui variabel
positioning sebesar 15,15%.

5. REFERENSI
Darsono, N. (2013). Orientasi Kewirausahaan

dan Keunggulan Bersaing serta Kinerja
Usaha Mikro. Aceh: Badan Penerbit
Universitas Syiah Kuala Darussalam
Banda Aceh.

Kotler, P. dan Keller, K. L. (2012).
Manajemen Pemasaran . Jakarta:
Erlangga.

Tjiptono, F. (2007). Strategi Pemasaran.
Yogyakarta: C.V. Andi Publisher.

Tjiptono, F., & Chandra, G. (2012).
Pemasaran Strategik Edisi 2.
Yogyakarta: C.V Andi Offset (Penerbit
Andi).




	e - cover depan.pdf (p.1)
	16.In Search Vol.16 No.2 (Siti-Ida).pdf (p.2-11)
	Pengantar Redaksi.pdf (p.1)
	DAFTAR ISI.pdf (p.2-3)
	16.In Search Vol.16 No.2 (Siti-Ida).pdf (p.4-10)
	(16) In Search - Siti Agustina(TU).pdf (p.4-10)


	e - cover belakang.pdf (p.12)

