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Abstrak 

Pengabdian ini bertujuan untuk meningkatkan pengetahuan, keterampilan dan kemampuan pelaku usaha 

khususnya UMKM Binaan Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai dalam meningkatkan kinerja usaha. 

Kinerja usaha yang diharapkan adalah pelaku usaha mampu meghasilkan produk sesuai dengan kebutuhan 

pasar yang tersedia. Melalui metode segmenting, targeting dan positioning, pelaku usaha dapat menimalkan 

biaya produksi atau biaya pengeluaran produk sehingga menghasilkan pendapatan yang tinggi. Kegiatan ini 

melibatkan pelatihan serta workshop yang dirancang untuk membantu peserta dalam mengidentifikasi segmen 

pasar yang tepat, menentukan target pasar yang sesuai, dan membentuk posisi produk yang kompetitif. 

Dengan penerapannya, pelaku usaha dapat meningkatkan daya saing dan kinerja usaha. Hasil dari pengabdian 

ini menunjukkan adanya peningkatan pemahaman dan kemampuan UMKM dalam strategi pemasaran, yang 

berimplikasi positif terhadap penjualan dan pertumbuhan usaha. Dengan demikian, kegiatan ini tidak hanya 

bermanfaat bagi pelaku usaha, tetapi juga berkontribusi terhadap pengembangan ekonomi lokal. 

Kata Kunci: Kinerja Usaha, Segmenting, Targeting, Positioning, UMKM 

 

Abstract 

This community service aims to enhance the knowledge, skills, and abilities of entrepreneurs, particularly the 

MSMEs fostered by Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai, in improving their business performance. The 

expected business performance is entrepreneurs able to produce goods that meet the existing market needs. 

Through the methods of segmenting, targeting, and positioning, entrepreneurs can minimize production costs 

or product expenses, thereby generating higher revenue. This activity involves training and workshops 

designed to assist participants in identifying the right market segments, determining suitable target markets, 

and forming a competitive product positioning. By applying these methods, entrepreneurs can improve the 

competitiveness and business performance. The results of this community service show an increasing 

understanding and capabilities of MSMEs in marketing strategies, which has positive implications for sales 

and business growth. Thus, this activity not only benefits the entrepreneurs but also contributes to the 

development of the local economy. 

Keywords: Business Performance, Segmenting, Targeting, Positioning, Small Medium Enterprises 
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PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah atau 

disebut sebagai UMKM memiliki peran penting 

dalam peningkatan ekonomi sebuah negara. Pelaku 

usaha mampu berkontribusi dalam peningkatan 

pendapatan negara serta mengurangi jumlah 

pengangguran yang tersedia. Selain itu, dalam era 

globalisasi yang semakin pesat, persaingan di 

dunia usaha menjadi semakin ketat. Pelaku usaha 

tidak hanya berfokus terhadap produk yang 

ditawarkan, tetapi juga pada cara untuk 

menjangkau dan memahami kebutuhan pasar.  

Namun dalam pelaksanannya, pelaku usaha 

memiliki hambatan dan tantangan dalam 

menentukan pasar yang dituju. Observasi dan 

wawancara yang dilalukan terhadap pelaku 

UMKM binaan Universitas Pahlawan Tuanku 

Tambusai ditemukan bahwa pelaku usaha masih 

menghasilkan produk dan jasa yang tidak memiliki 

keunikan spesifik. Hal ini memungkinkan pelaku 

usaha menghasilkan produk yang serupa dengan 

pesaing. Sehingga, pelaku usaha perlu 

mengeluarkan biaya yang cukup tinggi dan 

mendapatkan pendapatan yang minim. 

 Santoso et al (2024) menjelaskan bahwa 

pelaku usaha dapat mencapai keuntungan 

maksimal dengan menerapkan meminimalkan 

biaya pengeluaran melalui metode STP. Metode 

ini memberikan kemudahan kepada pelaku usaha 

dalam memamahami kondisi pasar yang tersedia. 

Selain itu, penerapan strategi STP memiliki 

manfaat yang signifikan bagi perusahaan. Dengan 

melakukan segmentasi yang baik, perusahaan 

dapat mengidentifikasi peluang pasar yang belum 

tersentuh dan menyusun penawaran yang lebih 

relevan (Handayani et al., 2023).  

Metode STP menjadi penting pada 

peningkatan efektivitas strategi pemasaran dan 

berkontribusi dalam menunjang pertumbuhan 

usaha. Hal ini disebabkan karena STP dapat 

memudahkan pelaku usaha untuk mendapatkan 

konsumen yang tepat (Khandelwal et al., 2020), 

serta STP juga mampu memberikan kemudahan 

kepada para pelaku usaha dalam mengembangkan 

produk atau jasa sehingga dapat memuaskan 

segmentasi tertentu (Camilleri, 2018).  

Dalam penelitian terdahulu, segmenting 

merupakan proses pengelompokan pelanggan 

berdasarkan karakteristik pada  kebutuhan atau 

profil psikografis (Berlian, 2022; Putra et al., 

2022). Sedangkan, targeting ditetapkan sebagai 

proses evaluasi dan pemilihan segmen pasar yang 

sesuai dan positioning ialah persepsi pelanggan 

tentang produk dan penawaran merek relatif 

terhadap pesaing  (Khandelwal et al., 2020; Putra 

et al., 2022).  

Selanjutnya, dalam penelitan yang 

dilakukan oleh Putra et al (2022) ditemukan bahwa 

adanya peningkatan penjualan dari penerapan 

platform digital sebagai media penjualan dan 

menerapkan konten foto, deskripsi, posting, serta 

iklan sebagai analisis STP untuk dokumentasi 

produk.   

Selain itu, metode STP juga memiliki 

pengaruh terhadap kepuasan konsumen. Wutabisu 

et al (2021) menemukan bahwa penerapan STP 

sebagai perumusan strategi pemasaran dianggap 

efektif. Hal ini dibuktikan dengan tingkat kepuasan 
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konsumen diperoleh dari hasil perhitungan 

Customer Satisfaction Indeks (CSI) 

menggambarkan kualitas produk kopi poso masuk 

dalam kategori sangat puas.   

Dengan melihat kondisi yang tersedia, 

dianggap perlu untuk dapat melakukan sebuah 

kegiatan pengabdian kepada Masyarakat kepada 

pelaku usaha khusunya UMKM Binaan 

Universitas Pahlawan. Kegiatan ini bertujuan 

untuk meningkatkan, menginformasikan dan 

melatih pelaku usaha dalam menentukan pasar 

yang tepat sesuai dengan produk atau jasa yang 

dihasilkan. 

 

METODE 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini 

diterapkan dengan beberapa tahapan. Adapun 

tahapan yang diterapkan adalah sebagai berikut:  

- Tahapan Perumusan Masalah  

Pada tahapan ini, tim melaksanakan 

observasi dan analisis terkait dengan kondisi yang 

tersedia di lapangan khususnya pelaku usaha 

UMKM Binaan Universitas Pahlawan. Dalam 

tahapan ini, tim menemukan bahwa para pelaku 

usaha memiliki keterbatasan pengetahuan dan 

kemampuan dalam menentukan pasar atas produk 

dan jasa yang dihasilkan. Temuan ini dibuktikan 

dengan adanya produk yang dihasilkan oleh pelaku 

usaha masih bersifat general dan belum memiliki 

keunikan sendiri.  

Tahapan ini juga digunakan sebagai 

perumusan dan tindak lanjut dari masalah yang 

diterapkan. Hasil tahapan ini merumuskan 

pelaksanaan kegiatan diterapkan dengan metode 

ceramah dan workshop. Hal ini bertujuan untuk 

meningkatkan pengetahuan dan keterampilan 

pelaku usaha dalam meningkatkan pendapatan atau 

kinerja usaha mikro, kecil dan menengah.  

 

- Tahapan Pelaksanaan  

Tahapan ini merupakan bagian dalam proses 

kegiatan pelaksanaan kegiatan pengabdian. Dalam 

tahapan pelaksanaan dilaksanakan selama 1 hari 

dengan metode ceramah dan workshop. Metode 

ceramah diterapkan untuk memberikan informasi 

kepada pelaku usaha khusunya UMKM Binaan 

Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai.  

 

- Tahap Evaluasi  

Tahapan ini digunakan sebagai proses 

valuasi kegiatan pengabdian kepada Masyarakat. 

Metode observasi diterapkan untuk memastikan 

tujuan dari kegiatan ini tercapai. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN   

Hasil  

Bagian ini menjelaskan hasil dalam kegiatan 

Pelaksanakan pengabdian kepada masyarakat. 

Adapun hasil yang ditemukan dalam kegiatan ini 

adalah sebagai berikut: 

1) Pelaku usaha menunjukkan peningkatan 

pemahaman tentang konsep STP. Sebagian 

besar Pelaku usaha dapat menjelaskan 

masing-masing komponen dengan baik. 

Selain itu, peserta berhasil menyusun 

konsep STP untuk produk yang dimiliki. 

2) Sebanyak 70% pelaku usaha menyatakan 

bahwa pelaku usaha akan menerapkan 

strategi STP dalam usaha mereka. Beberapa 

pelaku usaha telah mulai melakukan 

segmentasi pasar berdasarkan demografi dan 

perilaku konsumen.  

3) Berdasarkan observasi dan diskusi, rata-rata 

nilai kepuasan peserta terhadap kegiatan ini 

ialah 4,5 dari 5. Pelaku usaha merasa 

kegiatan ini sangat bermanfaat dan relevan 

untuk pengembangan usaha yang dijalani.  

 

Pembahasan 

Kegiatan ini penting untuk dilakukan 

dimana hal ini disebabkan karena adanya 

persaingan atau kompetisi yang ketat sehingga 

pelaku usaha memiliki keunggulan untuk bertahan. 

Penerapan konsep STP memberikan kemudahan 

bagi para pelaku usaha dalam menjangkau 

konsumen yang tepat, sehingga produk atau 

layanan yang ditawarkan lebih relevan dan 

memiliki nilai tambah bagi pelanggan.  

Selain itu, kegiatan ini membantu pelaku 

usaha untuk lebih memahami karakteristik, 

kebutuhan, dan perilaku konsumen di berbagai 

segmen pasar. Dengan memiliki pemahaman yang 

dalam, pelaku usaha dituntut untuk dapat 

mengembangkan produk yang sesuai dan 

menerapkan strategi pemasaran yang lebih efektif.  

 

Selanjutnya, penerapan STP ini 

menciptakan pelaku usaha yang memiliki pola 

fikir yang kreatif. Hal ini disebabkan karena 

pelaku usaha mampu menciptakan produk atau 

jasa yang berbeda sesuai dengan segmen pasar 

yang ingin dikejar.  Selain itu, STP juga dapat 

membantu pelaku usaha dalam beradaptasi pada 

perubahan tren dan kebutuhan konsumen, sehingga 

pelaku usaha dapat menyesuaikan produk dan 

strategi pemasaran mereka dengan lebih efektif. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kegiatan penerapan metode Segmentasi, 

Targeting, dan Positioning (STP) telah 

menunjukkan dampak yang signifikan dalam 

peningkatan kinerja usaha. Melalui analisis 

segmentasi, pelaku usaha dapat mengidentifikasi 

dan memahami karakteristik pasar yang lebih 
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spesifik, sehingga mampu mengembangkan 

produk dan layanan yang lebih relevan dengan 

kebutuhan konsumen. 

Proses targeting memungkinkan pelaku 

usaha untuk memilih segmen pasar yang paling 

menguntungkan, sehingga optimalisasi sumber 

daya dapat dilakukan dengan lebih efisien. 

Selanjutnya, positioning yang tepat membantu 

usaha dalam menciptakan citra yang kuat di benak 

konsumen, meningkatkan daya saing, serta 

mendorong loyalitas pelanggan. 

Secara keseluruhan, penerapan metode STP 

tidak hanya meningkatkan kinerja dan 

profitabilitas usaha, tetapi juga berkontribusi pada 

pemberdayaan ekonomi masyarakat secara luas. 

Dengan hasil yang diperoleh, diharapkan kegiatan 

ini dapat menjadi model bagi usaha lain untuk 

terus berinovasi dan beradaptasi dalam 

menghadapi dinamika pasar. 

Saran yang dapat disampaikan atas 

pelaksanaan kegiatan pengabdian ini ialah : 

1. Pelaku usaha khususnya UMKM Binaan 

Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai perlu 

mendapatkan Pendidikan dan pelatihan secara 

berkelanjutan. Hal ini bertujuan untuk 

memastikan bahwa pelaku usaha dapat 

beraptasi atas perubahan lingkungan yang 

terjadi. 

2. Pelaku usaha khususnya UMKM Binaan 

Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai perlu 

mendapatkan pendampingan secara khusus 

sehingga pelaku usaha bisa dapa terus 

meningkatkan kinerja usaha yang dimiliki.  

3. Pelaku usaha khususnya UMKM Binaan 

Universitas Pahlawan Tuanku Tambusai perlu 

untuk melakukan inovasi pada produk atau jasa 

yang dihasilkan. Sehingga, produk dan jasa 

tersebut memiliki keunikan dan sulit untuk di 

duplikasi.  
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