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Jember dalam Menghadapi Persaingan; Nur Shaila, 100210301105; 2014: 70

halaman; Program Studi Pendidikan Ekonomi Fakultas Keguruan dan Ilmu

Pendidikan Universitas Jember.

Perkembangan usaha Salon di kota Jember cukup pesat dan menjamur yang

mengakibatkan persaingan yang ketat. Persaingan pasar yang semakin kompetitif,

menuntut setiap perusahaan lebih cermat menentukan dan mengembangkan strategi

yang lebih baik dari pesaing-pesaingnya agar dapat berhasil dalam persaingan

tersebut. Pelaksanaan starategi yang baik harus melihat dan mempertimbangkan

strategi yang dijalankan oleh pesaingnya, sesuai dengan besar dan posisinya dalam

suatu industri, sehingga strategi tersebut dapat memberikan keunggulan dalam

bersaing. Salah satu cara untuk memperoleh keunggulan bersaing adalah memiliki

kredibilitas di benak konsumen dengan langkah menerapkan STP

(segmentasi,targeting,positioning) yang tepat.

Perkembangan usaha yang sejenis dan kompetetif di kota Jember, mendorong

Salon Karisma Jember untuk berpikir dan menerapkan strategi bersaing yang efektif.

Salah satu strategi yang ditempuh oleh Salon Karisma Jember adalah penerapan

strategi STP (segmentasi, targeting, positioning) yang tepat dengan dukungan

diferensiasai produk yang nyata. Keberhasilan strategi positioning yang tepat harus di

back up dengan adanya penggunaan taktik yang beda (unik) dengan pesaing lain,

maka diferensiasi diperlukan dalam penerapan positioning.

Penelitian ini menggunakan metode purposive area, sedangkan penentuan

informan dan subjek penelitian menggunakan metode snowball. Data yang telah

terkumpul kemudian dianalisis lebih lanjut dengan pendekatan analisis kualitatif

deskriptif dengan langkah-langkah sebagai berikut: Pengumpulan data melalui

wawancara mendalam (indepth interview), observasi, dan dokumentasi, data yang
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telah terkumpul kemudian diinterpretasikan dan diuji keabsahannya melalui teknik

trianggulasi sebagai pembanding sehingga menjadi sebuah informasi ilmiah yang

dapat dipertanggungjawabkan. Trianggulasi atau pemerikasaan keabsahan informasi

dilakukan dengan menggali informasi dengan wawancara langsung dari sumber yang

dapat dicek kebenarannya, dalam penelitian ini berupa informan yang merupakan

pelanggan dari Salon Karisma Jember. Informasi tersebut kemudian dianalisis lebih

lanjut dengan menguji kredibilitas, kecocokan dan validitas dari hasil penelitian di

lokasi penelitian dan wawancara langsung pada subyek informan yang telah

dilakukan sebelumnya. Subjek pada penelitian ini terdiri dari pemilik yang

merupakan manager marketing dari perusahaan, dan kapster. Tahap analisis ini

disebut sebagai tahap penarikan kesimpulan

Melalui penarikan kesimpulan ini diharapkan mampu menggambarkan

strategi STP (segmentasi, targeting, positioning) Salon Karisma Jember dalam

menghadapi persaingan, dan menjadi acuan untuk pemberdayaan serta pengambilan

kebijakan selanjutnya.

Bedasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti dapat menyimpulkan

bahwa Salon Karisma Jember dalam menghadapi pesaing memposisikan diri sebagai

perelung pasar (market pasar). Produk pelayanan jasanya menggunakan multi

segmentasi pasar dengan mendesain penawaran yang berbeda-beda untuk masing-

masing segemen. Penyeleksian segmen pasar Salon Karisma Jember dilakukan

dengan pemasaran yang dibedakan (differentiated marketing). Salon Karisma Jember

setelah melakukan pertimbangan-pertimbangan menentukan target pasarnya yaitu

balita, anak- anak, remaja, dan dewasa sedangkan untuk manula Salon Karisma

Jember menawarkan pelayanan home service .

Salon Karisma Jember melakukan positioning dengan cara menempatkan diri

sebagai salon unggulan keluarga di benak konsumen, penempatan ini dilakukan

dengan cara membandingkan produk pelayanan jasanya dengan produk pelayanan

jasa pesaing. Cara yang digunakan dalam membandingkannya yaitu dengan
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menonjolkan kelebihan-kelebihan yang ditopang adanya diferensiasi seperti

pembedaan produk (konten) , pembedaan pelayanan (konteks), dan pembedaan

infrastruktur.
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