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Pemasaran merupakan elemen penting dalam meningkatkan daya saing dan 

keberlanjutan bisnis, terutama untuk pelaku usaha home industry. Program 

pengabdian masyarakat ini bertujuan memberikan pemahaman dan 

keterampilan kepada pelaku usaha tas rajut di Ngasem, Kediri, dalam 

menerapkan strategi pemasaran STP (Segmenting, Targeting, Positioning) dan 

pemasaran digital. Melalui pelatihan dan pendampingan, pelaku usaha 

diajarkan cara melakukan segmentasi pasar yang lebih mendalam, menentukan 

target pasar yang tepat, dan membangun positioning produk yang kuat. Selain 

itu, pelatihan pemasaran digital juga dilaksanakan untuk memperluas 

jangkauan pasar melalui media sosial dan e-commerce. Hasil pelaksanaan 

program menunjukkan bahwa pelaku usaha berhasil memperbaiki strategi 

pemasaran mereka dengan lebih terstruktur dan efektif. Penggunaan pemasaran 

digital serta kolaborasi dengan influencer lokal meningkatkan visibilitas 

produk, sementara program loyalitas yang dikembangkan berhasil memperkuat 

hubungan dengan konsumen. Dengan penerapan strategi ini secara 

berkelanjutan, diharapkan pelaku usaha dapat meningkatkan penjualan, daya 

saing, dan loyalitas konsumen dalam jangka panjang. 

 Marketing plays a crucial role in enhancing business competitiveness and 

sustainability, especially for home industry entrepreneurs. This community 

service program aims to provide understanding and skills to handwoven bag 

entrepreneurs in Ngasem, Kediri, in implementing STP (Segmenting, 

Targeting, Positioning) marketing strategies and digital marketing. Through 

training and mentoring, entrepreneurs are taught how to conduct deeper market 

segmentation, select the right target market, and build a strong product 

positioning. Additionally, digital marketing training was carried out to expand 

market reach through social media and e-commerce platforms. The results of 

the program indicate that entrepreneurs successfully improved their marketing 

strategies in a more structured and effective way. The use of digital marketing 

and collaborations with local influencers increased product visibility, while the 

developed loyalty program strengthened relationships with customers. With the 

continued implementation of these strategies, it is expected that entrepreneurs 

can enhance sales, competitiveness, and consumer loyalty in the long term. 
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PENDAHULUAN 

Pemasaran merupakan rangkaian kegiatan atau aktivitas yang bertujuan untuk memasarkan suatu 

produk, baik berupa barang atau jasa, dengan berbagai cara agar produk tersebut dikenal, disukai dan 

digunakan oleh masyarakat luas dalam hal ini target pasar (Andi, 2020). Pemasaran sangat penting bagi 

semua bisnis, tidak memandang bisnis tersebut besar maupun kecil. Apabila dalam suatu bisnis tidak 

adanya pemasaran, maka konsumen tidak akan mengetahui tentang sebuah produk yang dihasilkan dari 

bisnis tersebut dan membuat penjualannya menjadi rendah (Adinugraha, 2024).  
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Salah satu strategi pemasaran yang bisa diterapkan oleh pelaku usaha home industry adalah 

strategi STP (Segmenting, Targeting, dan Positioning) (Rismawati, 2019) (Susanto, 2023). Segmenting 

adalah proses yang dilakukan dengan mengidenftifikasi dan menganalisis perbedaan antara konsumen 

satu dengan yang lainnya di pasar (Alifudin et al, 2021). Perbedaan yang ada dapat dikumpulkan dalam 

segmen segmen yang bersifat homogen misalnya kebutuhan, hobi, dan gaya hidup. Target atau sasaran 

pasar yaitu proses penilaian dan penentuan kelompok unggul sebagai sasaran pelayanan dengan program 

pemasaran yang ada (Wijaya, 2017). Segmen yang perlu dievaluasi misalnya tingkat pertumbuhan, 

keunggulan, dan sumber daya yang dimiliki oleh pelaku usaha. Positioning adalah suatu aktivitas 

merancang yang dilakukan oleh pelaku usaha untuk menanamkan produk berbeda dan bernilai di benak 

konsumen dengan tujuan membangun kepercayaan konsumen (Manggu, 2021). 

 Strategi STP (Segmenting, Targeting, dan Positioning) ini membantu pelaku usaha dalam 

mengidentifikasi kelompok-kelompok pasar yang belum dilayani dengan baik dan menyusun penawaran 

yang sesuai dengan segmen tersebut, adanya penentuan target pasar agar pelaku usaha dapat mengetahui 

sasaran yang relevan terhadap produknya, dan positioning yang kuat dapat membantu pelaku usaha 

mencapai keberhasilan menumbuhkan identitas produk, brand awareness, serta menarik minat calon 

pembeli atas pertimbangan pembeliannya (Aprilliani, 2022). Strategi ini dapat diimplementasikan pada 

home industry tas rajut guna meningkatkan loyalitas konsumen dan meningkatkan omset penjualan. 

METODE  

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat ini melibatkan beberapa tahap yang 

dirancang untuk mengoptimalkan pemahaman dan keterampilan pelaku usaha dalam menerapkan 

strategi pemasaran STP (Segmenting, Targeting, Positioning) serta pemasaran digital. Tahap pertama 

adalah penyuluhan dan pelatihan yang bertujuan untuk meningkatkan pemahaman pelaku usaha 

mengenai konsep dan penerapan strategi STP secara efektif. Pelatihan ini tidak hanya memberikan teori 

dasar, tetapi juga memberikan wawasan praktis tentang bagaimana menganalisis pasar, mengidentifikasi 

segmen yang relevan, dan menentukan target pasar yang tepat. Pelatihan ini diharapkan mampu 

memberikan pelaku usaha pengetahuan yang lebih terstruktur mengenai pemasaran, yang pada 

gilirannya akan memaksimalkan potensi pasar mereka. 

Setelah pelatihan, kegiatan dilanjutkan dengan pendampingan langsung dalam proses segmentasi 

pasar. Dalam tahap ini, pelaku usaha dibimbing untuk melakukan analisis lebih mendalam terkait 

perilaku konsumen, gaya hidup, dan preferensi mereka. Pendampingan ini bertujuan untuk membantu 

pelaku usaha mengelompokkan konsumen ke dalam segmen-segmen pasar yang lebih spesifik dan 

terfokus. Dengan segmentasi yang tepat, pelaku usaha akan lebih mudah memahami kebutuhan spesifik 

konsumen dan dapat menawarkan produk yang lebih relevan. 

Selanjutnya, bimbingan dalam menentukan target pasar yang tepat dilakukan untuk membantu 

pelaku usaha mengevaluasi segmen pasar yang telah diidentifikasi dan memilih target pasar yang paling 

potensial. Evaluasi ini dilakukan dengan mempertimbangkan faktor-faktor seperti daya beli, 

pertumbuhan pasar, dan preferensi konsumen. Proses ini memungkinkan pelaku usaha untuk lebih fokus 

dalam menyusun strategi pemasaran, sehingga dapat meningkatkan konversi penjualan dan 

mengoptimalkan efisiensi pemasaran. 

Dalam tahap berikutnya, pelatihan berlanjut pada pembangunan dan peningkatan positioning 

produk. Para pelaku usaha diberi bimbingan untuk menciptakan positioning yang kuat bagi produk tas 

rajut mereka, sehingga produk mereka lebih mudah dikenali dan memiliki nilai yang jelas di benak 

konsumen. Dengan posisi yang kuat di pasar, produk tas rajut akan memiliki daya tarik lebih besar, yang 

pada gilirannya akan meningkatkan brand awareness dan minat konsumen. 

Selain itu, pelatihan tentang pemasaran digital juga diberikan, dengan tujuan untuk membantu 

pelaku usaha memanfaatkan platform digital seperti media sosial, e-commerce, dan website. Pelatihan 

ini mencakup pembuatan konten yang menarik, strategi iklan digital, serta cara-cara untuk memperluas 

jangkauan pasar. Penerapan pemasaran digital ini akan memungkinkan pelaku usaha menjangkau pasar 

yang lebih luas, tidak terbatas hanya pada konsumen lokal, tetapi juga konsumen dari luar daerah, 

sehingga dapat meningkatkan penjualan dan brand awareness. 

Penting pula untuk mengembangkan program pemasaran berkelanjutan guna meningkatkan 

loyalitas konsumen. Dalam hal ini, pelaku usaha diajarkan cara membangun hubungan jangka panjang 

dengan konsumen melalui sistem loyalitas, diskon khusus, atau event khusus bagi konsumen tetap. 
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Program ini diharapkan dapat memperkuat hubungan emosional antara pelaku usaha dan konsumen, 

yang pada akhirnya akan meningkatkan repeat purchase dan omset penjualan. 

Untuk memperluas jangkauan pasar, dilakukan kolaborasi dengan influencer dan komunitas lokal 

yang memiliki pengaruh di media sosial atau memiliki ketertarikan terhadap produk-produk handmade. 

Melalui kolaborasi ini, produk tas rajut akan lebih dikenal, meningkatkan visibilitas, dan membangun 

kepercayaan konsumen. Selain itu, evaluasi berkala juga dilakukan untuk memonitor efektivitas 

implementasi strategi STP yang telah diterapkan. Hasil evaluasi ini digunakan untuk melakukan 

perbaikan berkelanjutan agar pelaku usaha dapat menyesuaikan strategi pemasaran dengan perubahan 

tren pasar dan kebutuhan konsumen. Melalui metode pelaksanaan ini, diharapkan pelaku usaha home 

industry tas rajut di Ngasem Kediri dapat mengoptimalkan potensi pasar mereka, meningkatkan daya 

saing produk, serta membangun loyalitas konsumen dalam jangka panjang. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pelaksanaan program pengabdian masyarakat ini berhasil memberikan pemahaman yang lebih 

dalam mengenai strategi pemasaran STP (Segmenting, Targeting, Positioning) kepada pelaku usaha 

home industry tas rajut di Ngasem, Kediri. Proses pelatihan dan pendampingan yang dilakukan selama 

program berlangsung telah memberikan dampak positif terhadap pemahaman dan keterampilan pelaku 

usaha dalam menerapkan strategi pemasaran yang lebih terstruktur dan efektif. Sebagai langkah awal, 

penyuluhan dan pelatihan mengenai strategi STP memberikan pondasi yang kuat bagi pelaku usaha 

untuk memahami konsep dasar segmentasi, targeting, dan positioning. Dengan pemahaman yang lebih 

mendalam, pelaku usaha dapat membuat keputusan yang lebih tepat dalam menentukan arah pemasaran 

produk mereka.  

Segmentasi pasar yang lebih mendalam juga memudahkan pelaku usaha untuk mengidentifikasi 

kebutuhan spesifik konsumen, serta memberikan mereka wawasan tentang preferensi pasar yang 

sebelumnya tidak teridentifikasi. Ini memungkinkan mereka untuk menawarkan produk yang lebih 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen, yang tentunya meningkatkan peluang untuk 

meningkatkan penjualan. Penentuan target pasar yang tepat menjadi salah satu faktor kunci dalam 

keberhasilan pemasaran. Program ini menunjukkan bahwa dengan memahami karakteristik dan potensi 

segmen pasar, pelaku usaha dapat lebih efisien dalam menggunakan sumber daya mereka. Mereka tidak 

hanya berfokus pada penjualan produk, tetapi juga memperhatikan daya beli dan pertumbuhan pasar 

untuk memastikan bahwa target pasar yang dipilih benar-benar memberikan potensi keuntungan jangka 

panjang. Positioning produk juga terbukti menjadi langkah penting dalam membedakan produk tas rajut 

dari kompetitor. Pelaku usaha yang berhasil menciptakan positioning yang kuat dapat memperkenalkan 

produk mereka dengan cara yang lebih menarik bagi konsumen, sehingga produk mereka lebih mudah 

dikenali dan dipercaya. Penggunaan pemasaran digital menjadi faktor kunci dalam memperluas 

jangkauan pasar. Melalui pelatihan tentang media sosial dan e-commerce, pelaku usaha dapat 

memanfaatkan platform digital untuk menjangkau konsumen yang lebih luas, baik lokal maupun 

internasional. Keberhasilan kolaborasi dengan influencer dan komunitas lokal memperlihatkan potensi 

pemasaran melalui kerja sama dengan pihak ketiga yang memiliki pengaruh signifikan terhadap persepsi 

konsumen. 

Terakhir, pengembangan program loyalitas terbukti efektif dalam memperkuat hubungan dengan 

konsumen. Dengan adanya program loyalitas yang menarik, pelaku usaha dapat menciptakan basis 

konsumen setia yang tidak hanya kembali untuk membeli produk tetapi juga menjadi pengikut yang 

mendukung pemasaran produk secara tidak langsung. Secara keseluruhan, penerapan strategi STP yang 

disertai dengan pemasaran digital, positioning produk yang tepat, serta upaya membangun loyalitas 

konsumen menunjukkan hasil yang positif bagi pelaku usaha tas rajut di Ngasem Kediri. Diharapkan, 

dengan penerapan strategi ini secara berkelanjutan, pelaku usaha dapat terus mengoptimalkan potensi 

pasar mereka, meningkatkan daya saing produk, dan membangun hubungan jangka panjang dengan 

konsumen. 
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Gambar 1. Dokumentasi Produk 

SIMPULAN  

Program pengabdian masyarakat yang menerapkan strategi pemasaran STP (Segmenting, 

Targeting, Positioning) berhasil memberikan dampak positif terhadap pelaku usaha home industry tas 

rajut di Ngasem, Kediri. Melalui pelatihan dan pendampingan, pelaku usaha memperoleh pemahaman 

yang lebih dalam mengenai segmentasi pasar, penentuan target pasar yang tepat, serta pembangunan 

positioning produk yang kuat. Penerapan pemasaran digital dan kolaborasi dengan influencer serta 

komunitas lokal juga terbukti efektif dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan visibilitas 

produk. Selain itu, program loyalitas yang dikembangkan berhasil memperkuat hubungan jangka 

panjang dengan konsumen, mendorong repeat purchase, dan meningkatkan omset penjualan. Secara 

keseluruhan, strategi STP yang diterapkan secara terstruktur memungkinkan pelaku usaha untuk 

mengoptimalkan potensi pasar mereka, meningkatkan daya saing produk, dan membangun loyalitas 

konsumen, yang diharapkan dapat terus berkembang seiring dengan perubahan tren pasar. 
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