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LAMPIRAN 2 Instrumen Penelitian 

 

 

Variabel Penelitian Sub Variabel Indikator 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Strategi Segmenting, 

Targeting, Positioning 

(STP) 

 
 

Segmentation 

(Segmentasi Pasar) 

Segmentasi pasar 

Alasan pemilihan 
segmentasi pasar yang 

dituju 

Pola penetapan 
segmentasi pasar 

 
 

 
Targeting (Target Pasar) 

Target pasar 

Alasan pemilihan target 
pasar yang dituju 

Pola penentuan target 
pasar 

Strategi penetapan target 
pasar 

 

 
Positioning (Posisi 

Pasar) 

Posisi pasar 

Alasan melakukan posisi 
pasar 

Strategi penentuan posisi 
pasar 

Kesalahan menentukan 
posisi pasar 

 
STP 

Pencapaian atau hasil 
penerapan strategi STP 

Hambatan penerapan 
strategi STP 

 

 
LAMPIRAN 3 Pedoman Wawancara 

 
 

Sub Fokus Penelitian Pertanyaan Wawancara 

 
 
 
 
 

 
Segmentasi 

1. Segmentasi pasar seperti apa yang dilakukan oleh 

PT. Maruki International Indonesia ? 

a. Segmentasi geografis (tingkat wilayah) 

b. Segmentasi demografis (usia, pendidikan, 

jenis kelamin, penghasilan) 

c. Segmentasi psikografis (gaya hidup, status 

sosial) 

d. Segmentasi perilaku (pengetahuan, sikap, 

penggunaan, respon) 

2. Apa alasan PT. Maruki International Indonesia 
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 memilih segmen pasar tersebut ? 

3. Bagaimana pola penetapan segmentasi pasar 

yang dilakukan oleh PT. Maruki International 

Indonesia ? 

 
 
 
 

 
Target Pasar 

1. Siapa saja target pasar yang dituju oleh PT. 

Maruki International Indonesia ? 

2. Apa alasan PT. Maruki International Indonesia 

memilih target pasar tersebut ? 

3. Bagaimana pola penentuan target pasar yang 

dilakukan oleh PT. Maruki International Indonesia? 

4. Strategi apa yang dilakukan oleh PT. Maruki 

International Indonesia dalam menetapkan target 

pasar ? 

 
 
 

Posisi Pasar 

1. Menurut bapak / ibu, sejauh ini bagaimana hasil 

yang telah diperoleh dari penerapan STP pada PT. 

Maruki International Indonesia ? 

2. Apakah ada hambatan dalam penerapan selama 

penerapan strategi STP ini ? 
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LAMPIRAN 4 Struktur Organisasi PT. Maruki International Indonesia 
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LAMPIRAN 5 Hasil Wawancara 

Biodata Informan 

 

Informan 1 Andi Muhammad Amin 54 Tahun Direktur Utama 

Informan 2 Syamsuddin, Spd 52 Tahun 
Manager Cost Control & 

Lingkungan 

 

Pelaku Hasil Wawancara 

Penanya Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

Informan 1 

& 

Informan 2 

 
Waalaikumsalam Warahmatullahi Wabarakatuh 

 
 
 

 
Penanya 

Permisi pak, perkenalkan saya Abyan, mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Hasanuddin. Sebelumnya saya 

berterima kasih karna telah mengizinkan saya meneliti di PT. 

Maruki International Indonesia ini. Judul penelitian saya yaitu 

mengenai Analisis Segmenting, Targeting, dan Positioning, Pada 

Perusahaan PT. Maruki International Indonesia. Untuk itu, akan 

ada beberapa pertanyaan yang akan saya berikan kepada bapak. 

Informan 1 Silahkan, apa pertanyaannya 

Penanya Apa alasannya PT. Maruki Memilih Segmen Pasar tersebut ? 

Informan 1 
Segmen kan pengelompokan, itu berdasarkan kondisi daerahnya. 

Kan memang ini produk yang dikerjakan semacam altar budaya. 

Penanya Segmentasi pasar seperti apa yang dilakukan oleh PT. Maruki ? 

 
 
 
 

 
Informan 2 

Kalau pemasaran kan, kalau ini mau dibilang tidak berkaitan 

langsung dengan pemasarannya kan. Cuma kita disini tuh sebagai 

produsen, bagian produksi saja. Jadi penjualannya itu semua 

kembali ke PT. Maruki Jepang, Cuma karena dia dikaitkan dengan 

segmen pasar, kecenderungannya sekarang itu kalau dulu kita 

bagi 3 (harganya) ada kelas bawah, menengah, atas. Sekarang itu 

kita terima midle kebawah, dulukan dua – tiga tahun midle ke atas 

harga barang. Cuma tiga tahun terakhir ini mulai berubah 

segmennya. Itu juga bisa diliat dari tren – tren model, jadi seperti 
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 itu. 

 
Informan 1 

Iya, disini kan hanya pabrik, jadi berapa permintaan nya disana, 

begitu juga yang akan dikerjakan. Iya jadi sistemnya itu by order. 

Jadi paling enak itu disini, karena tren by order 

 
Informan 2 

Jadi kan sekarang itu bulan tujuh ya, nah bulan sepuluh itu sudah 

adami berapa barang yang mau dikerja. Sudah adami schedule 

pembuatannya. 

Penanya 
Berarti tidak adaji pak penentuan target pasarnya di sana (PT. 

Maruki Jepang) 

 
Informan 2 

Ada juga, Cuma kita tidak bersentuhan langsung dengan pasarnya. 

Kalau disanakan terbagi bagimi, ada penjualan butsudan, ada 

peralatan altar lainnya. 

Penanya 
Jadi penentuan target pasar nya dari sini (PT. Maruki International 

Indonesia) tidak ada yah pak ? 

Informan 2 
Tidak ada kalau disini, jadi intinya kita menyelesaikan order yang 

dikasih itu, berapa order yang masuk dari sana 

 
Informan 1 

Jadi Pre order dari sana (PT. Maruki Jepang) itu kalau disini sudah 

laku, tapi kalau di sana belum tentu karena kan dia order itu 

memang sudah ada yang pesan tapi biasanya dia tambah. 

Penanya 
Berarti disini betul – betul tidak bersentuh langsung dengan pasar 

yah ? 

Informan 2 Penjualan tidak, jadi konsepnya disini produksi dan kualitas. 

 
Informan 1 

Disini kan kita berproduksi saja karna kaya dengan bahan baku, 

disini bahan bakunya, jadi kalau misal masuk Pre order dari 

Jepang harus cepat juga dikerja 

Penanya 
Kalau berbicara masalah hambatan, pesanan dari Jepang apakah 

ada ? 

 

 
Informan 2 

Yah itu, dari kualitas saja. Kapan kita tidak memenuhi ekspektasi 

kualitas yang diinginkan, pasti berpengaruh ke penjualannya PT. 

Maruki Jepang sana. Ketika kurang penjualan disana, order ke 

Maruki sini juga pasti berkurang. Jadi kapan dia laris pasti makin 

banyak order yang masuk, begitu juga sebaliknya. 

Informan 1 Semua itu ditentukan dengan kualitas, kualitas itu tidak boleh ada 
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 goresan, benturan, faktor alam saja seperti dari kayunya harus 

dijaga. 

 
Informan 2 

Jadi yah unsur terpenting yang intinya harus dijaga itu kualitas 

produknya dan ketepatan waktu pengirimannya. Kalau ada kendala 

keduanya itu disini, pasti terhambat juga penjualan di Jepang sana. 

 

 
Informan 1 

Jadi orang yang pesan itu kan sudah tentukan bilang saya mau 

terima di bulan sekian, jadi kalau di bulan itu belum sampai 

pengiriman, ataukan pengiriman sudah ada tapi kualitas tidak 

sesuai dengan ekspektasinya nanti itu dia tidak mau pesan lagi 

kedepannya. 

Penanya 
Oke baik, mungkin sudah cukup yah pak wawancaranya, terima 

kasih atas waktunya. 
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LAMPIRAN 6 Dokumentasi Penelitian 
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