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ABSTRAK 

Dhimas Febryant Nursetyo, 21042010241, Analisis Segmentation, Targeting, 

dan Positioning (STP) dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada Imba 

Coffe Surabaya  

 Segmentasi pasar, penentuan target pasar, dan penentuan posisi pasar adalah 

aspek fundamental dari strategi pemasaran yang harus dipertimbangkan oleh setiap 

pemilik bisnis. Segmentasi mengidentifikasi pasar mana yang berpotensi menjadi 

target pasar, sehingga dapat meningkatkan bisnis. Penentuan target melibatkan 

penentuan target pasar melalui evaluasi dan pengembangan berdasarkan segmentasi 

yang telah diidentifikasi. Positioning mengacu pada persepsi atau citra yang 

diciptakan perusahaan untuk pelanggan mengenai produk atau layanan yang 

disediakan. Imba Coffee Surabaya merupakan salah satu kedai kopi di Surabaya 

yang menerapkan segmentasi, targeting, dan positioning dalam pemasarannya. 

Penelitian ini bertujuan untuk melihat bagaimana Imba Coffee menerapkan STP 

dengan menganalisis efektivitas penerapan STP dalam meningkatkan penjualan. 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif dengan pendekatan 

kualitatif. Penelitian ini juga menekankan pada pemahaman peneliti mengenai 

bagaimana strategi pemasaran berdasarkan penerapan STP di Imba Coffee 

dirancang dan diimplementasikan untuk meningkatkan penjualan. Jenis penelitian 

yang digunakan adalah penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif 

 

Kata kunci : Segmentasi Pasar, Penentuan Target, Posisi Pasar, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

Dhimas Febryant Nursetyo, 21042010241, Analysis of Segmentation, Targeting, 

and Positioning (STP) in Increasin Sales Volume at Imba Coffee Surabaya 

Market segmentation, target market determination, and market positioning 

are fundamental  aspects  of  marketing  strategy  that  every  business  owner  must 

consider. Segmentation identifies which markets have the potential to become target   

markets,   thereby   enhancing   the   business.   Targeting   involves determining the 

target market through evaluation and development based on the segmentation that 

has been identified. Positioning refers to the perception or  image  that  a  company  

creates  for  customers  regarding  the  products  or services  it  provides.  Imba  

Coffee  Surabaya  is  one  of  the  coffee  shops  in Surabaya   that   applies   

segmentation,   targeting,   and   positioning   in   its marketing.  This  study  aims  

to  observe  how  Imba  Coffee  applies  STP  by analyzing  the  effectiveness  of  

STP  implementation  in  increasing  sales.  The type of research used is descriptive 

research with a qualitative approach. This study  also  emphasizes  the  researcher's  

understanding  of  how  marketing strategies  based  on  the  application  of STP  at  

Imba  Coffee  are  designed  and implemented  to  increase  sales.  The  type  of  

research  used  is  descriptive research with a qualitative approach 

 

Keywords : Segmentation, Targeting, Positioning, Sales Volume 

 

 

 

 

 

 


