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RINGKASAN 
 

Analisis Positioning Cafe “The Kopi Lowo” Kecamatan Sumbersari Jember; 

Akbar Riansyah, 100810201172; 2014; 119 Halaman; Jurusan Manajemen, 

Fakultas Ekonomi, Universitas Jember. 

  

Penelitian ini berjudul “ Analisis Positioning Cafe “The Kopi Lowo” 
Kecamatan Sumbersari Jember. Dalam penelitian ini positioning merupakan suatu 

cara produk atau merek untuk merancang pencitraan suatu perusahaan dalam 

meraih tempat khusus dan unik dalam persepsi konsumen sehingga produk yang 

ditawarkan lebih unggul dibandingkan para pesaing. Tujuan dari positioning 

untuk memposisikan produk dipasar sehingga produk tersebut terpisah atau 

berbeda dengan merek-merek yang bersaing. 

 

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Multi 

Dimensional Scalling (MDS) merupakan suatu teknik statistik yang mengukur 

objek-objek dalam ruangan multidimensional didasarkan pada penilaian 

responden mengenai kemiripan (similarity) objek-objek tersebut. MDS adalah 

salah satu prosedur yang digunakan untuk memetakan persepsi para responden 

secara visual dalam peta geometri. Peta geometri tersebut yang disebut perceptual 

map yaitu dalam peta menunjukkan objek mana yang sangat mirip dan mana yang 

sangat tidak mirip. 

 

Berdasarkan hasil analisis maka dapat ditarik kesimpulan bahwa peta 

positioning dari Cafe “The Kopi Lowo” menunjukkan atribut harga dan orang 

merupakan atribut yang dipersepsikan berbeda atau tidak memiliki kemiripan 

dengan para cafe pesaing lainnya, sedangkan atribut produk, promosi, lokasi, 

proses dan bukti fisik merupakan atribut yang dipersepsikan sama atau memiliki 

kemiripan antara Cafe “The Kopi Lowo” dengan para pesaingnya. Kemudian 

untuk saran kepada pihak Café “The Kopi Lowo” perlu lebih dievaluasi lagi dan 
lebih dikembangkan adanya perbedaan yang menunjang keunggulan bersaing 

pada atribut harga dan orang, sehingga diharapkan dengan adanya keunggulan 

tersebut, maka diharapkan Cafe “The Kopi Lowo” tetap menjadi pilihan utama  
bagi pelanggannya. 
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SUMMARY 

Analysis of Positioning Cafe “The Kopi Lowo” District Sumbersari Jember; 

Akbar Riansyah, 100810201172; 2014; page 119; Department of Management, 

Faculty of Economic, University of Jember. 

 

 This study, entitled “ Analysis of Positioning Cafe “The Kopi Lowo” 
District Sumbersari Jember”. in research Positioning is a way of product or 

brand for designing imaging a company earned a special place and unique in 

consumer perception so that the product offered are superior compared to 

competitors. To place or position the product in the market so that the product 

separate or different with competing brands.  

 

 Analysis tool used is Multi Dimensional Scalling (MDS) is a statistical 

technique that measures object in the room multidimensional based on the 

respondent’s assessment of the similarity of the object. Multi Dimensional 

Scalling is also one of the procedures used to perceptual map repondents visually 

in the map geometry. In perceptual map is map show which object are very 

similar and which was not similar. 

 

 Based on the result of the analysis it can be concluded that the map 

positioning from Cafe “The Kopi Lowo” shows the attributes and price the 

perceivedd attributes of different or no resamblance to other competitors cafe, 

while product attributes , promotion, location, procces, physical evidence, the 

perceived attributes similar or have resemblance between Cafe “The Kopi Lowo” 
with the competitors. Then for advice to the Café "The Coffee Lowo" need to be 

evaluated further and further developed the differences that support the 

competitive advantage in price and the attribute, so it is hoped that these 

advantages, it is expected Cafe "The Coffee Lowo" remains the top choice for 

customers. 
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BAB 1. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Perkembangan bisnis saat ini disebabkan oleh perubahan pola pikir  

konsumen yang dinamis. Dengan dasar tersebut, maka pemahaman kebutuhan 

konsumen melalui kegiatan pemasaran sangat dibutuhkan oleh organisasi atau  

perusahaan sebagai dasar pelayanan konsumen yang ideal. Semakin banyaknnya 

perusahaan yang menawarkan produk barang maupun jasa, maka konsumen  

memiliki pilihan yang sangat banyak, dengan demikian kekuatan tawar menawar 

semakin besar (Supranto, 2007:4). Positioning merupakan suatu cara produk atau 

merek untuk merancang pencitraan suatu perusahaan dalam meraih tempat khusus 

dan unik dalam persepsi konsumen sehingga produk yang ditawarkan lebih 

unggul dibandingkan para pesaing. (Tjiptono, 2008:225) Jadi inti dari posisi ini 

adalah bagaimana sebuah produk dimata konsumen yang membedakannya dengan 

produk para pesaing. Positioning sangat penting bagi sebuah merek atau 

perusahaan, karena menurut Tjiptono (2002:112). Tujuan dari positioning yang 

pertama yaitu untuk menempatkan atau memposisikan produk dipasar sehingga 

produk tersebut terpisah atau berbeda dengan merek-merek yang bersaing, yang 

kedua untuk memposisikan produk sehingga dapat menyampaikan beberapa hal 

pokok kepada para pelanggan, yaitu what you stand for,what you are, and how 

you would like costumers to evaluate you.  

 Menurut Hiam dan Schewe, 1994 Dalam (Tjiptono,2002:83) cara 

membangun positioning ada tujuh cara pokok yaitu pertama menentukan 

produk/pasar yang relevan artinya suatu produk umumnya untuk memenuhi lebih 

dari satu keinginan atau kebutuhan. Kedua mengidentifikasi pesaing, baik pesaing 

primer maupun sekunder yaitu pesaing primer adalah pesaing-pesaing yang 

bersaing untuk memenuhi kebutuhan inti, sedangkan pesaing sekunder adalah 

pesaing-pesaing tak langsung yaitu mereka yang tidak langsung muncul dipikiran 

bilamana seseorang sedang berpikir mengenai keinginan atau kebutuhan 

konsumen. Ketiga menetukan cara dan standar yang digunakan konsumen dalam 

mengevaluasi pilihan untuk memenuhi kebutuhan mereka. Biasanya seseorang 
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akan mengevaluasi berbagai alternatif pemecahan masalah yang dihadapi dengan 

cara dan berdasarkan standar-standar tertentu. Dalam hal ini perusahaan perlu 

melakukan riset pemasaran agar dapat memahami cara dan standar yang 

digunakan konsumen dalam evaluasi keputusan pembelian. Keempat mengetahui 

persepsi konsumen terhadap posisi pesaing (dengan membuat perceptual map). 

Pemasar perlu mengidentifikasi posisi yang ditempati pesaing dengan 

menggunakan perceptual map yang didasarkan pada atribut produk, situasi 

pemakai, atau kelompok pemakai. Kelima mengidentifikasi senjang atau gap pada  

posisi yang ditempati. Melalui analisis terhadap posisi berbagai produk yang 

saling bersaing, maka dapat ditentukan daerah- daerah atau aspek-aspek yang  

belum tergarap maupun yang telah digarap banyak pesaing. Keenam 

merencanakan dan melaksanakan strategi positioning. Setelah target pasar 

ditentukan dan posisi yang dikehendaki ditetapkan, maka pemasar harus 

merancang program pemasaran yang dapat memastikan bahwa semua informasi 

mengenai produk atau merek yang disampaikan kepada pasar akan menciptakan 

persepsi yang diinginkan dalam benak konsumen. Bagian terpenting dari 

positioning ini adalah promosi baik melalui media elektronik atau pamflet. 

Ketujuh memantau posisi artinya posisi aktual suatu produk atau merek perlu 

dipantau setiap saat guna melakukan penyesuaian terhadap setiap  kemungkinan 

perubahan lingkungan. 

 Salah satu usaha produk dan jasa yang menguntungkan saat ini, yaitu  

usaha café. Usaha café yang mulai bermunculan tersebut, khususnya dikota 

Jember yang tentunya sebagai “Kota Pendidikan” yang mana mahasiswa-

mahasiswi di Jember sering mencari tempat nongkrong seperti café untuk mengisi 

waktu luang serta perkumpulan komunitas-komunitas, tempat beristirahat untuk 

melepas kepenatan mahasiswa disela kesibukan kuliah,baik secara individu 

maupun komunal. Usaha café tentunya memberikan keunggulan tersendiri dalam 

memberikan penawarannya untuk dapat menarik minat konsumen.  Penawaran 

yang diberikan yaitu berupa produk dan jasanya terhadap konsumen, biasanya 

dengan memberikan berbagai variasi menu hidangan makanan dan minuman serta 

fasilitas jasa seperti Nonton bareng pertandingan sepakbola dan juga disertai 
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dengan live music. Dalam hal ini, yang juga menjadi bagian penting dalam 

pengelolaan usaha ini agar menarik minat konsumen, maka para pengusaha café 

harus berusaha dengan cara meningkatkan mutu makan dan minuman serta 

meningkatkan kualitas pelayanan dan services. Mutu dari makanan dan minuman 

yang ditawarkan kepada konsumen oleh para pengusaha café haruslah memiliki 

ciri khas, keunggulan dan variasi produk. 

 Persaingan dalam bisnis ini cukup banyak, tetapi tidak sebanyak orang  

yang mulai jadi penikmat atau penggemar kopi untuk saat ini. Jadi usaha ini tetap  

masih bisa diandalkan. Dengan persaingan yang begitu ketatnya mendapatkan 

pelanggan baru menjadi sebuah tantangan bagi sebuah café, apalagi jika harus 

bersaing dengan para merek senior yang cukup lama misalnya Cak Wang, oleh 

karena itu, pengusaha café yang mengusung produk kopi yang unik, mereka 

merangkul berbagai komunitas dari kalangan anak muda seperti fans klub 

sepakbola, komuitas bikers, komunitas pecinta alam serta komunitas lain yang ada 

di Kabupaten Jember. Tidak kalah dengan strategi yang diterapkan café yang lain 

seperti Cak Wang, Café Kolong, Mbah Giman, 1991 Coffea. Café The Kopi 

Lowo juga menyugukan produk yang unik dan juga tempat yang strategis. Dari 

komunitas dan pelanggan setia itulah nama Café The Kopi Lowo terdengar oleh 

pelanggan-pelanggan baru, keuntungan pemasaran melalui komunitas selain 

hemat biaya juga menjadi jalan untuk menumbuhkan loyalitas pelanggan yang ada 

di Café The Kopi Lowo.  

 Sejalan dengan itu café “The Kopi Lowo” yang berlokasi dijalan Karimata 

nomor 99 Sumbersari , Jember Memberikan penawaran yang relatif baik dalam 

bidang usaha ini. Awal mula dibukanya café “The Kopi Lowo’ ditengah 

maraknya café yang ada dikota jember yang saling bersaing untuk memberikan 

yang terbaik bagi konsumennya. Mengapa dinamakan café “The Kopi Lowo”, 

karena pada awal dibukanya café ini dibuka mulai dengan malam hari sampai pagi  

hari yang mana konsumen yang datang ke café ini di identikkan sebagai lowo atau 

kelelawar. café ini juga memberikan kenyamanan tempat yang mempunyai  

konsep yang sangat unik. Dan juga pelayanan yang sangat ramah cafe “The Kopi 

Lowo” ini mempunyai kelebihan dari pesaing terdekat yaitu kafé ini setiap 
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minggunya selalu mengadakan event live musik yang menampilkan band-band 

lokal Jember, kegiatan seperti ini sangat positif untuk perkembangan musik dikota 

Jember khususnya untuk musisi muda yang ada disini. Berbeda dengan café lain 

yang selevel dengan café “The Kopi Lowo” yaitu café Arongan, café Mbah 

Giman, Cak Wang, café Kolong  

 Café ini sebagai kedai kopi kecil, tapi menyugukan berbagai macam kopi 

yaitu Lowo Coffea dan Black Coffea, serta minuman modern lainnya yaitu 

Milkshake, Green Bubble, Pink Bubble, Strawberry Milk, Ginger Tea,Capchin. 

Dan juga menyediakan berbagai makanan Fast Food diantaranya Mie Teles, Mie 

Keset, British French Fries, Javanese French Fries,Omelette, Cat Rice kemudian 

juga tersedia makanan ringan seperti Roti Kobong, Pisang Kobong, Secret 

Friedrice. Café “The Kopi Lowo” ingin menunjukkan kepada masyarakat bahwa 

usaha yang digelutinya jika diberikan sentuhan dengan kreatifitas dan something 

unique akan membuahkan hasil. Konsep berwawasan produk, menyatakan bahwa 

konsumen akan lebih menyukai produk-produk yang menawarkan fitur-fitur 

paling bermutu, berprestasi atau inovatif, (Kotler, 2007:8). Persaingan yang ada 

dengan segala penawarannya memberikan kelebihan tersendiri dalam menarik  

minat konsumennya. Café “The Kopi Lowo“ dengan segala penawarannya dan 

keunggulannya dalam menarik minat konsumennya agar dapat meningkatkan 

profitabilitas bagi usahanya dan sekaligus memenuhi kebutuhan yang memadai 

bagi konsumennya.Strategi usaha dibalik kesuksesan tersebut, harus tetap dapat 

dipertahankan dalam menghadapi persaingan dan juga harus mampu dalam 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, serta memperoleh pangsa pasar. 

Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh usaha Café “The Kopi Lowo” dalam 

menawarkan produknya kepada konsumen adalah dengan melihat posisi 

persaingan melalui pemahaman posisi (image) terhadap produk yang ditawarkan 

dengan cara melakukan riset terhadap penempatan produk atau product 

positioning yang menjadi keinginan dan kebutuhan konsumen. Product 

positioning adalah suatu strategi manajemen yang menggunakan informasi 

(dikumpulkan melalui riset dan studi segmentasi) untuk menciptakan suatu kesan 
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terhadap produk sesuai dengan keinginan pasar yang dituju atau pasarnya 

(Swasta, 2003:99). Berdasarkan pemikiran diatas, maka penulis tertarik untuk 

membuat penelitian yang berjudul “Analisis Positioning Café “The Kopi Lowo” 

Kecamatan Sumbersari Jember”. 

1. 2  Rumusan Masalah 

 Semakin ketatnya persaingan antar usaha penyedia produk di Kabupaten 

Jember, Menuntut setiap pengusaha penyedia produk harus mampu dalam 

menghadapi dan mempertahankan usahanya dengan menerapkan strategi 

pemasaran secara tepat. Dengan terus berkembangnya jenis usaha ini dari waktu 

ke waktu, perlahan memicu munculnya persaingan di antara para pelaku bisnis 

kuliner tersebut. Berdasarkan uraian tersebut, maka masalah pokok dalam 

penelitian ini adalah Bagaimana positioning Café “The Kopi Lowo” di  

Kecamatan Sumbersari Jember? 

 1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian adalah   

mengetahui positioning Café “The Kopi Lowo”   

 

 

 

 

 

 

 1.4 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk : 

a) Bagi peneliti  
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Sebagai masukan bagi pengembangan ilmu pengetahuan khususnya di bidang 

pemasaran yang berkaitan dengan masalah positioning 

b) Bagi café “ The Kopi Lowo “ 

Bahan informasi dan masukan positif bagi usaha dan bisnis sebagai dasar 

layanan terhadap kualitas yang lebih baik  

 

 


