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PENDAHULUAN 

Kondisi new normal pandemi Covid-19 memberi dampak yang cukup besar bagi usaha 

ritel yang ada saat ini. Dunia usaha mulai bergeliat lagi dan karyawan yang bekerja pada 

perusahaanpun sudah mulai bekerja di toko (kantor) kembali. Namun, akibat dari pandemi 

yang berkepanjangan memyebabkan beberapa dampak negatif. Salah satunya adalah turunnya 

penjualan dari perusahaan. Tendensi ini tentunnya harus segera diatasi oleh pemilik toko 

(kantor) 

 Ibu Novi sebagai pemilik Pipi Tokki Nail Art Studio ingin memberikan nilai lebih kepada 

pelanggannya sebagai competitive advantage toko. Menurut Kotler & Armstrong (2021), 

segmen pasar yang baik  memiliki ciri-ciri: measurable, accessible, substantial, differentiable 

dan actionable. Oleh sebab itu kegiatan PKM ini membantu memberikan gambaran mengenai 

segmen yang akan dituju oleh Ibu Novi dan menentukan perbedaan yang dapat diberikan 

kepada pelanggannya dibandingkan dengan pesaing. 

Menurut Kotler & Armstrong (2021), perbedaan yang baik yang dapat diberikan oleh 

perusahaan adalah sebagai berikut: 

1. Penting. Perbedaan yang berikan menrupakan hal yang penting bagi pelanggan. 

2. Berbeda. Pesaing tidak dapat menawarkan perbedaan tersebut.  

3. Superior. Perbedaan yang diberikan manfaat yang berkualitas bagi pelanggan..  

4. Komunikatif. Perbedaan dapat dikomunikasikan dan terlihat bagi pelanggan. 

5. Mendahului. Pesaing tidak dengan mudah meniru perbedaan itu. Preemptive. 

6. Terjangkau. Pembeli mampu membayar untuk perbedaan itu.  

7. Menguntungkan. Perusahaan dapat memperkenalkan perbedaan yang menguntungkan. 

Usaha nail art ini sudah dirintis sejak 22 Agustus 2018 oleh seorang anak muda bernama 

Noviani yang memiliki bakat dan hobi di bidang nail art. 

Tujuan kegiatan PKM ini memberikan gambaran dari pembagian segmen konsumen 

berdasarkan faktor perilaku konsumen dan menentukan pembedaan yang diberikan studio nail 

art sebagai value added untuk menciptakan keunggulan kompetitif. 

 



 

PELAKSANAAN PKM 

Secara keseluruhan terdapat dua kegiatan  yang dilakukan, yaitu:  

1. Memberikan materi mengenai segmen pasar. 

2. Memberikan pemahaman mengenai perbedaan yang dapat diberikan studio.  

 

 

HASIL PKM 

Berdasarkan pelaksanaan PKM yang sudah dilakukan, maka hasil PKM yang didapat adalah: 

1. Pipi Tokki Nail Art Studio mengerti mengenai segmen pasar yang dituju. 

2. Pipi Tokki Nail Art Studio mengerti mengenai perbedaan yang dapat diberikan kepada 

pelanggannya sebagai upaya untuk memberikan keunggulan kompetitif. 

 

 

KESIMPULAN 

1. Pipi Tokki Nailart Studio akan memberikan perbedaan yang penting, bermanfaat, dan 

superior bagi pelanggannya. Seperti memberikan voucher, hadiah, dan pelayanan retouch 

kepada pelanggan.  
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Customer Value–Driven Marketing 
Strategy: 

Creating Value for Target Customers



Marketing Strategy



Segmenting Consumer Markets (1)

Segmenting Consumer Markets

• Geographic segmentation: Dividing a market into different 
geographical units, such as nations, states, regions, counties, cities, or 
even neighborhoods.

Hyperlocal social marketing: Location-based targeting to consumers 
in local communities or neighborhoods using digital and social media.

• Demographic segmentation: Dividing the market into segments 
based on variables such as age, life-cycle stage, gender, income, 
occupation, education, religion, ethnicity, and generation.



Segmenting Consumer Markets (2)

• Psychographic segmentation: Dividing a market into different segments 
based on lifestyle or personality characteristics.

• Behavioral Segmentation: Dividing a market into segments based on 
consumer knowledge, attitudes, uses of a product, or responses to a 
product.

Benefit segmentation: Dividing the market into segments according to the 
different benefits that consumers seek from the product.

User status  Nonusers, ex-users, potential users, firsttime users, and 
regular users of a product.

Usage rate  Light, medium, and heavy product users.

Loyalty status  Loyal to brands, stores, and companies.



Requirements for Effective Segmentation

Market segments must be

• Measurable

• Accessible

• Substantial

• Differentiable

• Actionable



Market Targeting

• Evaluating Market Segments  Segment size and growth, segment 
structural attractiveness, and company objectives and resources.

• Selecting Target Market Segments

Target market: A set of buyers who share common needs or 
characteristics that a company decides to serve.



Differentiation and Positioning

• Product position: The way a product is defined by consumers on 
important attributes—the place it occupies in consumers’ minds 
relative to competing products.

• Perceptual positioning map: Map that show consumers perceptions 
of their brands versus those of competing product on important 
buying dimensions.



Differentiation and Positioning



Choosing a Differentiation and Positioning 
Strategy
• Identifying Possible Value Differences and Competitive Advantages

Competitive advantages: An advantage over competitors gained by 
offering greater customer value either by having lower prices or 
providing more benefits that justify higher prices.

• Choosing the Right Competitive Advantages

- How many differences to promote

- What differences to promote

• Selecting an Overall Positioning Strategy

Value proposition: The full positioning of a brand—the full mix of 
benefits on which it is positioned.
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• Communicating and Delivering the Chosen Position

Choosing the positioning is often easier than implementing 

the position.

Establishing a position or changing one usually takes a long

time.

Maintaining the position requires consistent performance 

and communication.



TERIMA KASIH



  Pipi Tokki Nail Art Studio 
    Jl. Arwana VIII Blok E No. 124, Jakarta Utara 

 

 

 

SURAT KETERANGAN 

 

Surat keterangan ini menyatakan bahwa Saya, Noviani Anggreni, sebagai pemilik Pipi Tokki Nail 

Art Studio meminta kesedian Ibu Sanny Ekawati, SE., MM. dan Ibu Dra. Kurniati W. Andani, 

MM. untuk memberikan materi mengenai menciptakan nilai tambah pelanggan sebagai 

keunggulan kompetitif pada nail Art studio saya. 

 

Saya berharap kegiatan ini dapat berjalan dengan baik dan lancar. Demikian surat keterangan ini 

dibuat agar dipergunakan dengan semestinya. Atas perhatiannya, saya ucapkan terima kasih. 

 

 

         Jakarta, 08 Mei 2023 

              Hormat saya, 

 

              
 

           Noviani Anggreni 

           Pemilik Pipi Tokki Nail Art Studio 

    

 



  Pipi Tokki Nail Art Studio 
    Jl. Arwana VIII Blok E No. 124, Jakarta Utara 

 

 

 

SURAT KETERANGAN 

 

Surat keterangan ini menyatakan bahwa nama yang tertera di bawah ini telah memberikan materi 

mengenai menciptakan nilai tambah bagi pelanggan sebagai keunggulan kompetitif pada Pipi 

Tokki Nail Art Studio pada tanggal 12 Mei 2023. Berikut adalah nama pemberi materi pembekalan: 

1. Ibu Sanny Ekawati, SE., MM. 

2. Ibu Dra. Kurniati W. Andani, MM. 

Kegiatan ini telah memberikan masukan kepada Saya untuk memberikan perbedaan yang berarti, 

bermanfaat, dan berkualitas kepada pelanggan.  Semoga pada lain kesempatan, kegiatan ini tetap 

dapat dilakukan kembali. Atas perhatiannya, Saya ucapkan terima kasih. 

 

 

         Jakarta, 12 Mei 2023 

               Hormat saya, 

 

             

         Noviani Anggreni 

        Pemilik Pipi Tokki Nail Art Studio 
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Sebagai tanda terima kasih atas 
 

Pembekalan Materi Mengenai Menciptakan  

Nilai Tambah Pelanggan Sebagai  

Keunggulan Kompetitif pada Pipi Tokki Nail Art Studio 

12 Mei 2023 

 

 

 

 

Noviani Anggreni 
Pemilik Pipi Tokki Nail Art Studio 
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Kurniati W. Andani 
 

Sebagai tanda terima kasih atas 
 

Pembekalan Materi Mengenai Menciptakan  

Nilai Tambah Pelanggan Sebagai  

Keunggulan Kompetitif pada Pipi Tokki Nail Art Studio 

12 Mei 2023 
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