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MOTTO 

 

 

رَاطَ الْمُسْتقَِيْمََۙ  ٦۝اهِْدِناَ الص ِ  

Artinya: “Tunjukkilah kami jalan yang benar.”  

(Q.S. Al-Fatihah 1:6) 

 

٦۝ اِنَّ مَعَ الْعسُْرِ يسُْرًا    

Artinya: “Sesungguhnya beserta kesulitan ada kemudahan.”  

(Q.S. Al-Insyirah 96:6) 

 

مْ باِلْخَيْر ِ تمَ ِ رْ، رَب  رْ وَلََ تعُسَ ِ  اللَّهُمَّ يسَ ِ

Artinya: “Ya Allah, permudahkanlah (urusanku) dan janganlah Engkau persulit, 

Ya Rabb, sempurnakanlah (urusanku) dengan kebaikan.”  

(HR. Bukhari dan Muslim) 
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ABSTRAK 

 

Amelia Minnuril Laili, Dosen Pembimbing Suprihantosa Sugiarto, S.EI., 

M.H. dan Choiru Umatin, M.Pd., Implementasi Strategi STP (Segmentasi, 

Targeting, dan Positioning) Dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Pada Sub 

Agen Air Minum Izaura Kecamatan Gampengrejo Kabupaten Kediri). 

Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri (UIN) Syekh Wasil Kediri, 2025. 

 

Kata Kunci, Strategi STP, Air Alkali ber-pH Tinggi , Penjualan.  

 

Persaingan bisnis air minum dalam kemasan semakin dinamis seiring 

meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap gaya hidup sehat. Kondisi tersebut 

menuntut pelaku usaha untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar dapat 

mempertahankan dan meningkatkan penjualan. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh 

kebutuhan Sub Agen Air Minum Izaura Kecamatan Gampengrejo Kabupaten 

Kediri untuk mengoptimalkan strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan 

dan fluktuasi penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi 

strategi STP (Segmentasi, Targeting, dan Positioning) serta kontribusinya terhadap 

peningkatan penjualan Air Minum Izaura pada sub agen tersebut. 

Kajian teori yang digunakan meliputi konsep strategi pemasaran, STP 

(Segmentasi, Targeting, dan Positioning) menurut Kotler dan Keller, serta indikator 

peningkatan penjualan menurut Tjiptono. Metode penelitian yang digunakan adalah 

kualitatif deskriptif, dengan lokasi penelitian di Sub Agen Air Minum Izaura 

Kecamatan Gampengrejo. Data diperoleh melalui wawancara mendalam, 

observasi, dan dokumentasi, serta dianalisis melalui reduksi data, penyajian data, 

dan penarikan kesimpulan. Teknik keabsahan data dilakukan melalui triangulasi 

sumber dan ketekunan pengamatan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pertama, segmentasi pasar Air Minum 

Izaura masih bersifat luas, meskipun dalam praktik penjualan lebih dominan 

menyasar konsumen yang memiliki keluhan kesehatan dan masyarakat dengan 

tingkat kesadaran tinggi terhadap kesehatan. Targeting pasar difokuskan pada 

konsumen lokal yang membutuhkan alternatif solusi kesehatan dengan harga 

terjangkau, sedangkan positioning pasar dibangun melalui citra Air Minum Izaura 

sebagai air alkali ber-pH tinggi yang aman dikonsumsi, berkualitas, dan bermanfaat 

bagi kesehatan. Kedua, data penjualan Sub Agen Air Minum Izaura Kecamatan 

Gampengrejo Kabupaten Kediri menunjukkan peningkatan dari tahun 2023 ke 

tahun 2024 sebesar 528 dus dengan omzet Rp44.880.000. Pada tahun 2025, 

penjualan bulanan juga menunjukkan tren peningkatan secara bertahap. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa penerapan strategi STP (Segmentasi, Targeting, dan 

Positioning) telah berkontribusi positif terhadap peningkatan penjualan. Namun 

demikian, penerapan strategi STP (Segmentasi, Targeting, dan Positioning) belum 

optimal karena segmentasi pasar yang belum spesifik, promosi digital yang belum 

konsisten, serta diferensiasi pesan merek yang masih terbatas. Penelitian ini 

menyimpulkan bahwa penguatan segmentasi pasar, penajaman target konsumen, 

serta konsistensi positioning produk diperlukan untuk meningkatkan efektivitas 

strategi pemasaran dan kinerja penjualan Air Minum Izaura di masa mendatang. 
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ABSTRACT 

 

Amelia Minnuril Laili, Supervisors: Suprihantosa Sugiarto, S.EI., M.H. and 

Choiru Umatin, M.Pd., Implementation of the STP Strategy (Segmentation, 

Targeting, and Positioning) in Increasing Sales (A Study at the Izaura 

Drinking Water Sub-Agent in Gampengrejo District, Kediri Regency). 

Department of Sharia Economics, Faculty of Islamic Economics and 

Business, State Islamic University (UIN) Syekh Wasil Kediri, 2025. 

 

Keywords, STP Strategy, High pH Alkaline Water, Sales. 

 

Competition within the bottled drinking water industry has become 

increasingly dynamic alongside rising public awareness of healthy lifestyles. This 

condition requires business actors to implement appropriate marketing strategies in 

order to maintain and increase sales performance. This research is motivated by the 

need of the Izaura Drinking Water Sub-Agent in Gampengrejo District, Kediri 

Regency, to optimize its marketing strategy in response to competition and 

fluctuating sales levels. The purpose of this study is to analyze the implementation 

of the STP strategy (Segmentation, Targeting, and Positioning) and its contribution 

to increasing sales at the sub-agent level. 

The theoretical foundation of this research includes marketing strategy 

concepts, the STP (Segmentation, Targeting, and Positioning) framework proposed 

by Kotler and Keller, as well as sales performance indicators presented by Tjiptono. 

This study employs a descriptive qualitative research method, with the research site 

located at the Izaura Drinking Water Sub-Agent in Gampengrejo District. Data were 

collected through in-depth interviews, observation, and documentation, and 

analyzed using data reduction, data display, and conclusion drawing. Data validity 

was ensured through source triangulation and persistent observation. 

The research results show that first, the market segmentation of Izaura 

Drinking Water is still broad, although in practice, sales are more dominantly 

targeted toward consumers who have health complaints and people with a high level 

of health awareness. Market targeting is focused on local consumers who need 

affordable alternative health solutions, while market positioning is built thru the 

image of Izaura Drinking Water as high-pH alkaline water that is safe to consume, 

high-quality, and beneficial for health. Second, sales data from the Izaura Drinking 

Water Sub-Agent in Gampengrejo District, Kediri Regency, show an increase of 

528 boxes from 2023 to 2024, with a turnover of Rp44,880,000. In 2025, monthly 

sales also showed a gradual upward trend. These findings indicate that the 

implementation of the STP (Segmentation, Targeting, and Positioning) strategy has 

positively contributed to increased sales. However, the implementation of the STP 

(Segmentation, Targeting, and Positioning) strategy has not been optimal due to 

non-specific market segmentation, inconsistent digital promotion, and limited 

brand message differentiation. This research concludes that strengthening market 

segmentation, refining consumer targeting, and ensuring product positioning 

consistency are necessary to improve the effectiveness of Air Minum Izaura's 

marketing strategies and sales performance in the future. 
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