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ABSTRAK 

 
Dito Prasetyo. 8223164073. Analisis  Segmentasi, Targeting, dan Positioning 

(STP) dalam strategi pemasaran mobil Honda pada Dealer Honda Pondok 

Indah. Program Studi DIII Manajemen Pemasaran. Fakultas Ekonomi. 

Universitas Negeri Jakarta. 

 

Karya ilmiah ini bertujuan untuk mendeskripsikan dan menganalisa  strategi 

pemasaran menggunakan metode Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP) 

yang digunakan oleh  Dealer Honda Pondok Indah.  Penelitian ini menggunakan  

metode analisis deskriptif yaitu mengimplementasikan data – data berupa gambaran 

dan penjelasan mengenai kondisi yang sebenarnya, keseluruhan objek yang diteliti, 

dan pengamatan dari segala aspek yang ada pada Dealer Honda Pondok Indah dan 

metode pengumpulan data yaitu melalui observasi, studi pustaka, dan wawancara. 

Berdasarkan penelitian ini dapat diketahui bahwa  Dealer Honda Pondok 

Indah  melakukan penerapan strategi pemasaran menggunakan metode Segmenting 

dengan variablenya : geogrfis, demografis, perilaku, dan psikografis, Targeting 

dengan melihat konsumen sebagai pasar yang besar dan karena itu perusahaan 

menciptakan beberapa jenis produk untuk memenuhi semua kebutuhan pasar , dan 

Positioning yaitu memberikan sebuah nilai unggul kepada konsumen agar terlihat 

berbeda dari pesaing. 
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ABSTRACT 

Dito Prasetyo. 8223164073. Analysis of Segmentation, Targeting, and 

Positioning (STP) in Honda car marketing strategies at Dealer Honda Pondok 

Indah. DIII Marketing Management Study Program. Faculty of Economics. 

Universitas Negeri Jakarta. 

 

This study aims to describe and analyze marketing strategies using the 

Segmenting, Targeting, and Positioning (STP) method used by Dealer Honda 

Pondok Indah. This study uses descriptive analysis method that is implementing 

data in the form of an overview and explanation of the actual conditions, the entire 

object under study, and observations from all aspects of Dealer Honda Pondok 

Indah and data collection methods are through observation, literature study, and 

interviews. 

Based on this research, it can be seen that Dealer Honda Pondok Indah 

implements the marketing strategy using the Segmenting method with its variants: 

geographic, demographic, behavioral, and psychographic, Targeting by looking at 

consumers as a large market and therefore the company creates several types of 

products to meet all market needs, and Positioning superior value to consumers in 

order to look different from other competitors. 
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