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Abstrak
Segmentasi adalah proses membagi pasar audiens dalam konteks ini ke dalam kelompok yang berbeda berdasarkan kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang berbeda di mana pengelompokan tersebut didasarkan pada kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang serupa. Tujuannya adalah agar pelaku usaha dapat memproduksi barang yang benar-benar mereka butuhkan. Positioning adalah proses merancang suatu produk untuk memberikan kesan tertentu kepada pelanggan sehingga mereka dapat memahami keunggulan produk tersebut Tujuan dari positioning untuk mencapai posisi pasar yang diinginkan. Proses merancang produk atau bauran pemasaran untuk mencapai lokasi tertentu di benak konsumen disebut sebagai positioning. Usaha mikro adalah bisnis berkembang yang dijalangkan oleh individu atau badan usaha yang di atur secara hukum. Tujuan usaha mikro adalah untuk mendongkrak daya beli masyarakat. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif. Data-data yang diperoleh dari hasil wawancara merupakan data dari sumber terpercaya yaitu dari pemilik warung bakso dan konsumen warung bakso. Penelitian ini menghasilkan tentang bagaimana menganalisis segmentasi dan positioning usaha mikro pada usaha warung bakso.
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Pendahuluan
Hasil kinerja pengenalan objek akan semakin dekat dengan segmentasi yang dihasilkan. menurut (Safitra H, 2017) segmentasi dapat diartikan sebagai proses pengelompokkan pasar yang keseluruhan (heterogen) menjadi kelompok-kelompok atau segmen tertentu. Segmentasi memudahkan produsen dalam menganalisa pasar seperti apa yang nantinya cocok untuk produknya, memasarkan sebuah produk juga memiliki tingkat kesulitan tersendiri.
Menurut Sutarno dalam Richard (2018) menyatakan bahwa segmentasi pasar merupakan suatu kegiatan yang membagi pasar menjadi kelompok kelompok pembeli yang  berbeda dalam memiliki  kebutuhan, karakteristik, ataupun  perilaku  yang berbeda yang mungkin membutuhkan produk atau bauran pemasaran yang berbeda.
Menurut Kotler dan Keller (2016), Positioning adalah tindakan merancang penawaran dan citra perusahaan agar mendapatkan tempat khusus dalam pikiran pasar sasaran. Tujuan dari positioning adalah untuk menempatkan merek dalam pikiran konsumen guna memaksimalkan manfaat potensial bagi perusahaan.
Menurut Tambunan (2019:18), perkembangan UKM di indonesia tidak lepas dari berbagai macam masalah. Ada beberapa masalah yang dihadapi oleh pengusaha kecil dan menengah seperti keterbatasan modal kerja dan atau modal investasi, kesulitan mendapatkan bahan baku dengan kualitas yang baik  (manajemen dan teknik produksi), informasi pasar, dan kesulitan dalam pemasaran. Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro sebagaimana diatur dalam undang-undang tersebut.
Telah terjadi peningkatan variasi produk yang saat ini tersedia di pasar. Hal ini disebabkan oleh semakin banyaknya usaha baik kecil maupun besar yang mengakibatkan persaingan yang ketat antara usaha sejenis dengan usaha yang berbeda jenis. Peningkatan kualitas produk merupakan salah satu strategi untuk bersaing dengan sukses. Produsen harus terus berinovasi dan meningkatkan produk mereka untuk memenuhi preferensi konsumen dan meningkatkan kualitas produk. Rencana pemasaran yang sukses dan desain produk saling terkait. Untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, setiap bisnis harus selalu merancang atau mengembangkan produknya. Hal ini disebabkan fakta bahwa produk mereka yang ada rentan terhadap pergeseran preferensi dan kebutuhan pelanggan, teknologi baru, dan meningkatnya persaingan.
Daya beli masyarakat Indonesia semakin meningkat. Segmentasi dan penentuan posisi, yang mengevaluasi kembali pasar sasaran, adalah satu-satunya cara untuk mendekati pasar ini. Dengan diangkatnya rencana judul penelitian skripsi, semakin menggugah minat penulis untuk melakukan penelitian. “Analisis Segmentasi dan Positioning Usaha Mikro (Studi Kasus Usaha Warung Bakso Mas Udin di kota palopo)”.

Tinjauan Pustaka
Pemasaran merupakan langkah awal yang dilakukan pemilik usaha ketika memulai usahanya agar dapat terus memperkuat kelangsungan usahanya dan memperoleh laba. Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang memungkinkan individu dan kelompok mencapai tujuan mereka melalui kerja sama _persetujuan dan penghormatan terhadap pendapat dan harta benda satu sama lain . Menurut Laksana (2018:4), pemasaran adalah segala kegiatan yang menawarkan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Rahmawati (2016) Segmentasi merupakan proses membagi pasar heterogen menjadi kelompok – kelompok homogen. Menurut Fandy Tjiptono (2014,116) Segmentasi adalah proses memilah satu pasar ke dalam berbagai kelompok pelanggan yang berperilaku sama atau memiliki kebutuhan serupa.
Salah satu usaha mandiri yang membawahi makanan murah adalah usaha bakso. Selain itu, bisnis ini juga merupakan makanan paling populer di kalangan orang dewasa dan anak muda. Ada banyak sekali organisasi bakso yang tersebar di setiap daerah di Indonesia, mulai dari provinsi hingga daerah metropolitan. Banyak tempat yang menyajikan bakso untuk perorangan, mulai dari calo hingga lokasi retail besar dan pinggir jalan yang melambat. Bisnis bakso sepertinya akan bertahan lama karena banyak sekali orang yang terinspirasi darinya. Usaha bakso merupakan suatu industri kecil yang bergerak dibidang pengolahan makanan murah. Apalagi bisnis ini juga menjadi makanan yang paling banyak digemari oleh kalangan muda hingga orang dewasa. Di setiap wilayah Indonesia, mulai dari daerah pedesaan hingga perkotaan, Anda bisa menemukan berbagai macam kedai bakso dengan ciri khas yang berbeda-beda.
Bakso adalah sejenis makanan berbentuk bola-bola yang dibuat dengan menggunakan daging dan tepung. Makanan ini biasanya disajikan dengan kuah dan mie. Bahan-bahan yang diharapkan untuk membuat bakso adalah daging, semen, penyedap rasa dan bentuk es padat atau air es. Biasanya jenis bakso yang ada di mata masyarakat kebanyakan diikuti dengan nama jenis masakannya, misalnya bakso ayam, bakso ikan, dan bakso hamburger atau bakso. Kondisi persaingan pasar saat ini semakin ketat, persaingan terjadi dalam berbagai macam organisasi, mengingat persaingan bisnis bakso semakin melambat.Menurut astawan (2017), kualitas bakso sangat ditentukan oleh kualitas daging, jenis tepung yang digunakan,perbandingan banyaknya daging dan tepung yang digunakan untuk membuat adonan, dan bumbu-bumbu juga berpengaruh terhadap kualitas bakso segar.

Desain Penelitian dan Metode
Teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi (gabungan observasi, wawancara, dokumentasi) data yang diperoleh cenderung data kualitatif analisis data bersifat induktif dan hasil penelitian kualitatif dapat bersifat temuan potensi dan masalah keunikan objek makna suatu peristiwa proses dan interaksi sosial kepastian kebenaran data kontruksi fenomena temuan hipotesis. Menurut Sugiyono (2019:25), Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif deskriptif. Metode kualitatif adalah metode penelitian digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah dimana peneliti sebagai instrumen kunci.

Hasil Dan Pembahasan
Dalam melakukan penelitian ini, peneliti membutuhkan beberapa informan mengenai Analisis Segmentasi dan Positioning Usaha Mikro (Studi Kasus Usaha Warung Bakso Mas Udin Di kota Palopo). Dimana informan kunci 2 (dua) orang adalah pemilik warung bakso, serta 5 (lima) orang informan utama sebagai pelanggan.
1. Pemilik Warung Bakso	: 2 Orang
2. Konsumen Warung Bakso	: 5 Orang 
            Jumlah			    	      : 7 Orang
Pembahasan
Menurut Sunyoto (2013), segmentasi adalah pengelompokkan pasar yang bersifat heterogen menjadi bagian-bagian pasar yang memiliki sifat yang homogen. Tidak ada cara tunggal untuk mensegmentasi pasar. Pemasar harus mencoba sejumlah variabel segmentasi yang berbedabeda, sendiri-sendiri atau bersama-sama, dengan harapan dapat menemukan cara terbaik untuk melihat struktur pasar.
Geografis
Menurut Kotler dan Keller (2016) perusahaan dapat beroperasi di satu atau beberapa daerah atau di seluruh daerah sambil tetap memberikan perhatian pada variasi local. Segmentasi geografis Lokasi menjadi tujuan utama dalam membangun usaha, apakah cukup strategis? Apakah berdekatan dengan pendidikan? Ini semua harus banyak di pertimbangkan karena lokasi dan wilayah menjadi penentu utama dalam berbisnis. Seperti menentukan lokasi warung bakso cukup begitu strategis karena dilihat dari letak.
Demografis
Menurut Kotler (2017) keunggulan produk yang dihasilkan merupakan Berdasarkan hasil olah data bahwa indikator demografis sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk warung bakso, terlihat bahwa konsumen warung bakso yaitu kisaran usia 20 sampai 30 tahun keatas dengan status pekerjaan pelajar dan pekerja.
Psikografis
Menurut Assauri (2016) segmentasi psikografis yaitu dilakukan dengan mengelompokkan konsumen atau pembeli menjadi bagian pasar menurut variabel- variabel pola atau gaya hidup (life style) dan kepribadian (personality). Menurut Kotler (2020) Positioning adalah tindakan merancang tawaran dan citra perusahaan sehingga menempati posisi yang khas (dibanding para pesaing) di dalam benak pelanggan sasarannya.
Positioning produk dan Persaingan
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar untuk daya tarik, akuisisi, penggunaan atau konsumsi yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan seseorang.
Positioning Harga dan Kualitas Suatu produk memiliki nilai jual dan memiliki kualitas berdasarkan harga, yang meliputi keterjangkauan masyarakat sehingga mudah untuk didapatkan seorang konsumen. Menurut Kotler dalam Jurnal Administrasi bisnis ((Pradana et al.,2018), harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. Perusahaan menetapkan harga dalam berbagai cara.
Kesimpulan Dan Saran
Setelah penulis memberikan pembahasan secara keseluruhan penulis dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut:
Usaha warung bakso mengandalkan kualitas produk yang dihasilkan untuk dijual karena proses produksi yang digunakan masih tradisional sehingga cita rasa tersendiri atau khas yang dihasilkan akan tetap tidak berubah. Selain itu produksi yang dilakukan sangat terjaga mutunya dengan tidak menambahkan pengawet ataupun pewarna. Harga yang bersaing juga menjadi keunggulan kompetitif produk untuk bersaing dengan kompetitor.
Segmentasi pada warung bakso Target pasarnya adalah konsumen berpendapatan menengah ke bawah dengan kebutuhan menjual kembali atau dikonsumsi sehari- hari, sehingga dapat disimpulkan bahwa perusahaan memposisikan produknya untuk bersaing menjadi harga termurah tapi cita rasa tersendiri atau khas.
Saran:
Setelah memperhatikan dan menganalisa pada warung bakso mas udin dikota palopo,penulis dapat memberikan saran sebagai berikut:
Agar pihak pemilik warung bakso dapat menambah varian rasa bakso agar supaya konsumen tidak bosan makan di warung tersebut.
Mempertahangkan	harga	agar	lebih	menjaga	kestabilan	harga	untuk mempertahangkan konsumen.
Memberikan produk semenarik mungkin supaya konsumen memberikan kesan menarik dan minat konsumen.
Memanfaatkan teknologi untuk memasarkan dagangannya.
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