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(Al Mutanabi)

Carnegie, Dale. 1995. Bagaimana Mencari Kawan'Yan Mempengaruhi Orang Lain.Jakarta Barat:
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2 zzudin, Solikhin Abu. 2009. Zero To Hero.Jogjakarta: Pro-U media
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Food Terrace adalah salah satu pujasera yang beralamat di J. Mastrip sebelah
barat pom bensin Mastrip. Food Terrace berada di tempat yang strategis yaitu berada
dekat dengan beberapa universitas dan dekat dengan perumahan warga. Food Terrace
menyediakan sembilan belas gerai di dalam dan empat gerai di luar. Masing-masing
gera memiliki kebebasan untuk menawarkan menu sesuai dengan keinginan masing-
masing pemilik gerai namun tidak boleh sama dengan gerai lain agar tidak terjadi
persaingan yang tidak sehat.

Pengembangan bisnis kuliner sering kali disertai dengan perubahan kondisi
pasar, perubahan karakteristik konsumen, dan perubahan peta persaingan. Salah satu
upaya yang dapat ditempuh dalam menghadapi situasi ini adalah menentukan strategi
positioning, memperkokoh diferensiasi dan menciptakan brand equity. Food Terrace
telah lama berdiri dan mengalami banyak perkembangan. Sgak mulai berdirinya
tepatnya 27 Juli 2011 hingga sekarang, banyak inovasi yang dilakukan untuk
menghadapi persaingan yang ketat.

Jenis pendlitian ini adalah penelitian deskriptif dengan paradigma kualitatif
yang bertujuan untuk mengetahui dan mendeskripsikan positioning dan diferensiasi
pada Food Terrace Jember. Untuk mengetahui, memperluas dan memperdalam
diskripsi penelitian, peneliti menentukan informan kunci (key informan) yang
memberikan informasi sesuai dengan kebutuhan penelitian. Informan yang dinilai
tepat guna mendapatkan informasi yang sesuai dengan penelitian ini. Proses
pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, dan dokumentasi. Analisis
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data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis domain dan taksonomi, dan
terakhir penarikan kesimpulan.

Segmentasi geografik didasarkan pada daerah tertentu. Food Terrace lebih
fokus pada masyarakat yang berada di sekitar lingkungan Food Terrace. Segmentasi
demografik ialah membagi pasar berdasarkan variabel pendidikan, pendapatan,
agama, umur, pekerjaan dan jenis kelamin. Pada variabel pekerjaan Food Terrace
lebih mengutamakan para pegawa kantor. Yang ketiga adalah segmentas
psikografik yaitu berdasarkan vaiabel gaya hidup atau kepribadian. Pada variabel ini,
Food Terrace membidik mereka yang senang berkumpul dengan teman-temannya
atau mereka yang mengharapkan merasakan nuansa ruangan yang nyaman atau
nuansa kebebasan dalam bergurau.

Positioning Food Terrace ditentukan berdasarkan harga, fasilitas dan
kenyamanan yang diberikan. Food Terrace merancang kata yang mudah diingat dan
dapat dipersepikan positif melaui  kata “murah & enjoy”. Untuk
mengkomunikasikan positioning tersebut, Food Terrace menggunakan beberapa
media seperti brosur, banner maupun melalui password wifi.

Positioning hanya sebatas janji perusahaan di benak pelanggan, untuk
mewujudkan menjadi kenyataan Food Terrace memberikan penawaran melaui
content, context dan infrastructure. Dalam ha content menu yang disediakan Food
Terrace bervariasi tergantung kreativitas masing-masing gerai. Masing-masing gerai
diberikan kebebasasn untuk menciptakan menu namun tetap mengikuti atauran yang
ditetapkan. Food Terrace menyediakan sembilan belas gerai di daam dan empat
gera di luar. Setiagp gera memiliki keuinikan menu masing-masing sehingga
memperkaya referensi menu bagi pengunjung sebelum mereka melakukan keputusan
pembelian. Dalam hal context, Food Terrace mendesain ruangan dengan nuansa
nyaman yaitu penataan ruang yang berbentuk seperti huruf ‘U” yang memudahkan
pengunjung untuk berkeliling ke semua gerai untuk mencari referenss menu sesuai

keinginan. Dalam ha infrastructure, Food Terrace menyediakan beberapa fasilitas
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seperti televis, kipas angin, tempat menggantung helm, stock contact, meja panjang,
meja pendek, lesehan, kamar mandi, mushola dan fasilitas lainnya. Selain fasilitas
tersebut, Food Terrace berupaya memberikan pelayanan terbaik bagi pengunjung

agar mereka puas.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

PRAKATA

Puji syukur kehadirat Allah Swt. atas segala rahmat dan karunia-Nya
sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi yang berjudul “Positioning dan
Diferensias pada Food Terrace Jember”. Skrips ini disusun untuk memenuhi salah
satu syarat menyelesailkan pendidikan strata satu (S1) pada Program Studi lmu
Administrasi Bisnis, Jurusan [Imu Administrasi, Fakultas Ilmu Sosial dan llmu
Politik, Universitas Jember.

Penyusunan skripsi ini tidak lepas dari bantuan berbagai pihak. Oleh
karenaitu, penulis menyampaikan terima kasih kepada:

1. Prof. Dr. Hary Yuswadi, M.A selaku Dekan Fakultas Ilmu Sosia dan Iimu
Politik Universitas Jember;

2. Dr. Edy Wahyudi, S.Sos, MM selaku Ketua Jurusan IImu Administrasi Fakultas
[Imu Sosia dan IImu Politik Universitas Jember;

3. Drs. Suhartono, M.P sdlaku Ketua Program Studi llmu Administrasi Bisnis
Fakultas [Imu Sosia dan IImu Politik Universitas Jember;

4. Drs. Poerwanto, MA selaku Dosen Pembimbing | dan Yuslinda Dwi Handini,
S.Sos, M.AB, sdlaku Dosen Pembimbing Il yang perhatian dan sabar
memberikan segenap waktu dan pemikiran, bimbingan, semangat, juga nasehat
yang sangat bermanfaat sehingga tersel esaikan skripsi ini.

5. Seluruh Dosen dan Staff Fakultas Ilmu Sosial dan IImu Politik Universitas
Jember yang telah membantu dalam bidang akademik maupun proses akademik
sampai akhirnya penulis dapat menyel esaikan studi.

6. Pak Kaidi yang telah memberikan ijin penelitian dan memberi informasi kepada
peneliti dan seluruh karyawan dan pihak lain yang telah membantu peneliti.

7. Seluruh teman-teman Program Studi IImu Administrasi Bisnis angkatan 2009
dan 2010 FISIP — UNEJ, terimakasih untuk doa dan bantuannya;

Xi


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

8. Teman-teman Pondok Riyadlus Sholihien yang selalu memberi semangat dan
motivasi.

Penulis juga menerima segala kritik dan saran dari semua pihak demi

kesempurnaan skripsi ini. Akhirnya penulis berharap, semoga skripsi ini dapat

bermanf aat.

Xii


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DAFTARISI

Halaman
HALAMAN JUDUL
HALAMAN SAMPUL ...ttt I
PERSEMBAHAN ottt s nne e snneeens ii
.......................................................................................................... iv
PERNYATAAN ..ottt sttt e Y%
PEMBIMBINGAN ... .ottt s s saa s snaeesnneeens Vi
PENGESAHAN ...ttt e e e e e s nneeesneeeens vii
RINGKASAN ..ot sttt re e viii
PRARSASTA ... IR N ... ... Lo X 0 S Xi
DAFTAR ISl . W8 .......0......c i L . ......... Xiii
DARTAR TABEL ...ttt XVil
DAFTAR LAMPIRAN .ottt XViii
BAB 1. PENDAHUL UAN
1.1 Latar BAakang ....c...cccovvernecemineenneeernnsesssnsssnssesssnsesssssessessanssssssenss 1
1.2. RumMuUSan Masalah ... 7
1.3. Tujuan Penelitian ........cccoceeveiiiceesece e 7
1.4. Manfaat Penelitian .........ccoceveiiiiniiesesesesese e 7
BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1. DEfINISI PEMASAN @N ..ot sre e 8
2.2. Strategi DErsaiNg......cccceveeieie e 12
2.3. POSITIONING ..eoviiieiiecie ettt eae e reeeesneenseennens 14
2.3.1 DefiNiSl POSITIONING .....cciteeiiaiienieeieeiesieenieseesieeseeses e sse e 14
2.3.2 Aspek Penetapan POSItIONING .........ccceveerieniinieneee e 16
2.3.3 Syarat dan Kriteria Penetapan positioning ..........cccccveveveennene 17
2.3.4 REPOSITIONING ....ccvieieiiesieeie e e e et eee e e nae e 20

xiii


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

2.3.5 Mengkomunikasikan poSitioning ..........cccceeeeereenesieeseenennnns 21

2.3.6 Kegagalan POSItIONING.........cccceiiriiniiieeieeee e 22
2.4, DIfOr@NSIAS . .eveieiiieieie st 23

2. 4.1 DEfiNiSi DIferenSIas ......ccceveeeereeiiee e 23

2.4.2 Aspek penetapan diferensiasi ........ccceveeceveevenieseneeie e 23

2.4.3 Mengkomunikasikan Diferensiasi........ccccceeveeverieeseenieniinseeenee 26
Zro/Pujasera ™. ... W on. 0.9 o O O 28
2.6. Tinjauan Penditian Terdahulu .........ccccoovvievieieccesecce e 29

BAB 3. METODE PENELITIAN
3.1 TIPEPENEITIAN ..o s 30
3.2. Taap PerSiapan ......cccceveeiieiiesieeie e e sre et ee e sneennens 30
3.3. Tahap Pengumpulan Data.........ccccceceereeieiiieieeieseese e e 38
3.4. Tahap Pemeriksaan Keabsahan Data..........ccccecovveenerinneeniennnns 39
3.5. Tahap AnalisiS Data ......ccccecerveriieniereee e 40
3.6. Tahap Penarikan Kesimpulan ..........ccccoooevieveeienieene e seeseeens 42
BAB 4. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum FOOd TETaCe .......ccceevereeneenienee e 43

4.1.1 Profil FOOd TEITACE........eieeieeeieeee e 43

4.1.2Visi dan Misi FOOd TEITACE ......ccovereririririeiesie e 44

4.1.3 Logo dan Slogan FOOd TEITace ......ccccevereeveseeseesieeee e 45

4.1.4 Susunan Organisasi FOOd TETace ........ccovvverienneenieneeneene, 45
4.2 Hasil Penelitian ........ccooeieiiiiiieeeeee s 46
4.2.1 Segmentasi dan Targeting Food Terrace. .......ocoovveeereneneneniennn, 46
4.2.2 POSIIONING ....cooeveiiereeeeseneresmsssssnssessessesssessnssssssssmssessessessssssessnsses 48
423 Sdling......cocoveee SR B IN. BB s 48
4.2.4 MarKeting MiX......coiieiieciie et 49
R B} (= = 1S = 50
4.3 PemMBDanasan .........ccccveiieiieie e 52

Xiv


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

A.3.1 POSITIONING ..ottt 56

4.3.2 Mengkomunikasikan POSItiONING.........cccccevveieninneenenieseene, 63
4.3.3 REPOSITINIONING ..eoveereeieeieesieeieeee s e ee e sae e nae e es 67
A.3. 4 DITErENSIAS ...eiviiiiieieeeieseeee ettt 68

BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN

Sdiffesifpulan... gl ... 8 . S N 77
D2 Sar o g, ... W W0 U SN W W S N 78
DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN

XV


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DAFTAR TABEL

Halaman
1.1 Daftar Pesaing FOO TEITACE. .......cceierieereeieeie et 3
1.2 Daftar Geral FOOA TEITACE .....ocviiueeiirieiie et 4
3.1lg8maiSis DompaiTig, B8 B . B W me O B s T 41
3.2 ANAliSIS TAKSONOMI ..ottt bbb 42

XVi


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DAFTAR LAMPIRAN

Halaman
LAMPIRAN A Daftalr GEIal .....c.cciveiiiieiieciiee ettt sre e 82
LAMPIRAN B Hasil WaWEANCAIA .......ccceeieeieeieeie e 89
LAMPIRAN C Dokumentasi Kegiatan .........cccceeceveeneeiesieenesieesieeseesee e 114
LAMPIRAN D Dokumentasi FOOd TEITaCE.........ccvvrererererierie e 116

XVii


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dunia bisnis berubah begitu cepat. Perubahan ini dipengaruhi oleh banyak
faktor. Salah satu faktor yang sangat berpengaruh adalah perkembangan teknologi
infformasi. Banyaknya informasi menuntut perusshaan untuk terus bisa
mengaksesnya agar bisa menyesuaikan dengan perubahan yang terjadi. Saat ini
kecanggihan mesin bukanlah satu-satunya yang menjadi  keunggulan utama.
Perusahaan yang memiliki mesin canggih serta dapat memproduksi barang dalam
jumlah banyak namun tanpa didukung dengan adanya strategi untuk memasarkan
yang dilengkapi dengan informasi dan pengetahuan tentang pasar dan pelanggan,
maka produknya akan sulit untuk dipasarkan.

Dinamika persaingan yang terjadi semakin ketat. Banyak pesaing baru yang
muncul dan tentunya ini akan mengganggu pasar yang telah perusahaan kuasai dan
bisa menghambat untuk memperluas pasar. Tidak hanya itu, pada era saat ini
pelanggan menjadi semakin cerdas. Banyak informas yang mereka terima yang
tentunyainformasi tersebut sangat mempengaruhi  keputusan membeli.

Peta persaingan bisnis yang terus berubah menjadi tantangan yang sangat
besar. Perusahaan tidak bisa mengandalkan starategi-strategi lama yang mungkin
sukses di masa lalu namun belum tentu sukses di era sekarang. Perusahaan harus
terus mengikuti perkembangan dan terus mempelgari keadaan pasar. Selain itu,
perusahaan juga perlu mempelgari kekuatan dan kelemahan internal agar bisa
menyusun strategi yang akan menjadikan keunggulan bagi perusahaan dibanding
para peasaing. Strategi yang dimaksud adalah langkah perencanaan yang terintegras

dan sistematis yang memiliki perbedaan dan memiliki keunggulan. Hal ini bukan
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hanya berlaku bagi perusahaan manufaktur saja namun juga bagi bisnis kuliner yang
saat ini semakin dilirik karena memiliki prospek yang bagus ke depan.

Karakteristik masyarakat kota tentu sangat berbeda dengan pedesaan.
Lingkungan perkotaan yang mayoritas pekerjaannya adalah bekerja di perkantoran
tentu lebih dinamis dan memiliki kesibukan kerja yang cukup padat, apalagi jika di
kota tersebut terdapat banyak perguruan tinggi, tentunya akan banyak mahasiswa
dari luar kota. Kesibukan mahasiswa tentu menjadi peluang besar untuk menjalankan
bisnis kuliner karena mayoritas mahasiswa lebih memilih untuk membeli daripada
memasak sendiri.

Jember sebagal kota yang memiliki banyak kegiatan besar mampu
mengundang banyak investor dan para eksekutif melalui Bulan Berkunjung Jember
yang di dalamnya juga terdapat serangkaian kegiatan seperti JFC. Hal tersebut
memberikan peluang bagi Jember untuk mengembangkan perekonomian misalnya
pengembangan UKM, pengembangan waralaba dan aneka bisnis kuliner. Hal ini
dapat dilihat dari banyaknya pedagang kaki lima, rumah makan, dan pusat jgjanan
serba ada. Beberapa bisnis minuman yang tersebar seperti Cappucino Cincau, Tobi-
Tobi, aneka jus, es buah dan minuman lainnya, sedangkan untuk rumah makan, kini
semakin banyak hadir nama-nama usaha besar yang cukup terkena seperti KFC,
Pizza Hut, KQ 5, C-Bezt, Big Burger, Ayam Gephok, Ayam Bakar Solo, Padang
Murah, Padang Modern, Sop Ayam Pak Min Klaten dan lainnya. Banyaknya bisnis
kuliner ini menunjukan bahwa peluang bisnis kuliner di Jember besar, namun juga
harus diperhatikan ketika menjalankan bisnis di bidang yang banyak pesaingnya
tentu menjadi tantangan besar bagi pelaku bisnis untuk menyusun strategi yang lebih
baik lagi dalam memenangkan persaingan.

Salah satu bisnis yang cukup menjanjikan adalah pujesera. Pujasera
merupakan bisnis kuliner dengan nuansa ruangan yang nyaman, luas dan tersedia
varias makanan dan minuman yang beragam sehingga akan memberikan pilihan

yang banyak bagi pelanggan. Salah satu pujasera yang cukup terkena di Jember
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adalah Food Terrace. Food Terrace telah lama berdiri dan mengalami banyak
perkembangan. Sgjak mula berdirinya tepatnya tanggal 27 Juli 2011 hingga
sekarang, banyak inovasi yang dilakukan untuk menghadapi persaingan yang ketat.
Berikut ini beberapa pujasera yang menjadi pesaing Food Terrace.

Tabel 1.1 Daftar Pesaing Food Terrace

NO NAMA PUJASERA ALAMAT PERUMAHAN
1 Wisata Kuliner Dapur Cokelatku J. PB. Sudirman
2 Pujasera Sudirman J. PB. Sudirman
3 Pujasera Citarum J. Kartini

Sumber: Pengelola Food Terrace.(2014)

Selain beberapa pujasera di atas, ada beberapa bisnis rumah makan yang ada
di sekitar Food Terrace seperti Miss Cookie, Padang Modern, Ayam Gephok, Loyal
Chicken, C- Bezt dan D Best Chicken. Beberapa bisnis makan tersebut tidak
berpengaruh besar terhadap penjualan, namun pengelola tetap berhati-hati dan terus
berupaya melakukan inovasi terutama pada operasional dan pemasaran. Stategi
pemasaran yang dilakukan memang harus terus menyesuaikan dengan perubahan
lingkungan bisnis. Zaman saat ini teknologi selalu mengalami inovasi, oleh karena
itu Food Terrace perlu mengikuti perkembangan tersebut dan mengadopsi teknol ogi
untuk memenangkan persaingan. Salah satu caranya adalah dengan mempromosikan
produk melalui jgaring sosial. Hal ini akan lebih efektif mengingat banyak
masyarakat yang banyak menggunakan teknologi tersebut. Penyebaran informasi
melalui jgaring sosial akan lebih cepat namun juga berhati-hati bahwa informasi
buruk juga bica cepat tersebar. Melalui peningkatan promosi penjualan juga bisa
ditingkatkan.

Pemasaran yang efektif harus didukung oleh peningkatan kualitas kegiatan

operasi. Pengelola berupaya untuk mengisi penuh semua gerai agar variasi makanan
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tetap banyak. Variass menu akan menjadikan pelanggan memiliki referensi yang
banyak untuk menentukan keputusan pembelian. Variass menu yang banyak akan
tercipta jika semua gerai di Food Terrace terisi penuh dan setiap gerai menawarkan

menu yang berbeda dengan gerai lainnya. Berikut ini beberapa gerai yang tersedia di

Food Terrace
Tabel 1.2 Daftar Gerai Food Terrace
No Nama Gerai Menu Khas
1 Kedai Pama Aneka Lalapan
2 Keda Soto Palma Aneka soto
3 Keda Jamur Mutiara Aneka masakan jamur
4 Keda Seafood Putri Aneka masakan seafood
5 Ayam Jotos Pak Kumis Ayam jotos dan rica-rica
6 Wisma Pasadena Bacem dan nasi jagung
7 Kedai Mbah Karto Oseng-oseng mercon
8 Wasabi Kawalii Masakan khas Jepang
9 Choco Point Aneka serabi dan yoghurt
10 | Misslce Cream Anekaeskrim
11 | Mr. Chiky Nasi hijau dan camilan
12 | Nasi Goreng Oriental 99 Anekanas goring
13 | Bebek Palupi L alapan bebek
14 | Ayam Pedas Banyuwangi Lalapan ayam pedas
15 | Warung Bu Indra Anekarujak
16 | Mr Dagu Aneka makanan hot plate
17 | Gerai Minuman “Hot And Cold” Aneka minuman
18 | Kedai Pama Anekalaapan
19 | Mie Jamur 99 Anekamie jamur

Sumber: Pengelola Food Terrace.(2014)
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Pengembangan bisnis kuliner seringkali disertai dengan perubahan kondisi
pasar, perubahan karakteristik pelanggan, dan perubahan peta persaingan. Perubahan
karakteristik pelanggan disebabkan oleh perubahan lingkungan bisnis, daya beli serta
keinginan dan kebutuhan yang terus berubah. Perubahan peta persaingan disebabkan
oleh bertambahnya pesaing yang menuntut perusahaan untuk mampu bersaing dan
bertahan. Salah satu cara untuk memenangkan persaingan adalah dengan menjadi
unik di benak pelanggan dan bagaimana menciptakan keunikan tersebut menjadi
kenyataan. Hal ini dikenal dengan konsep positioning dan diferensiasi. Positioning
adalah upaya untuk menciptakan posisi unik di benak pelanggan., artinya bagaimana
produk bisa memiliki posisi yang unik di benak pelanggan. Ketika pelanggan
menginginkan suatu produk, mereka akan ingat pada produk perusahaan sehingga
produk tersebut menjadi pilihan utama. Menetapkan posisi unik di benak pelanggan
sgja tidak cukup. Keunikan tersebut harus diwujudkan dalam dunia nyata. Upaya ini
disebut dengan diferensiasi yaitu upaya untuk menciptakan keunikan nyata sehingga
keunikan tersebut tidak hanya bayangan di benak pelanggan.

Food Terrace sebagai salah satu pujasera dihadapkan pada banyak pesaing
baik pujasera ataupun rumah makan lain. Memenangkan persaingan tersebut tidak
mudah. Food Terrace berupaya menjalankan positioning yaitu upaya untuk
memposisikan Food Terrace unik di benak pelanggan sehingga menjadi referensi
utama untuk tempat makan. Positioning tersebut harus didukung oleh diferensiasi
yaitu upaya mewujudkan keunikan tersebut menjadi kenyataan. Positioning dan
diferensias ini harus dikomunikasikan kepada pelanggan agar mereka memahami
keunikan tersebut. Salah satunya yaitu melalui media promosi ataupun tampilan
logo. Tampilan logo yang disertai slogan perusahaan atau tagline bisa dijadikan
sebagai media komunikasi yang menggambarkan positioning perusahaan
sebagaimana menurut Kartgaya (2004:117) bahwa positioning dapat
dikomunikasikan melalui rangkaian “kata sakti” yang dapat ditunjukan melalui

media komunikasi seperti logo atau tagline perusahaan.
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Berdasarkan hasil pengamatan, peneliti melihat positioning Food Terrace
dapat tergambarkan dari slogan yang terdapat di beberapa media promos seperti
banner, neon box dan media lain. Slogan tersebut adalah “murah dan enjoy”. Slogan
tersebut seharusnya didukung oleh diferensiasi agar tidak hanya berupa slogan sgja
namun terwujud dalam bukti nyata. Kata “murah” identik dengan harga yang murah.
Harga yang ditetapkan di gerai-gerai Food Terrace beragam. Ada menu-menu yang
lebih murah dibanding pujasera lain seperti lalapan, mie ayam dan bakso, namun ada
menu lain yang lebih mahal seperti bebek dan nasi goreng. Hal lain yang menarik
adalah penyediaan parkir gratis yang tentunya itu akan mengurangi pengeluaran
biaya pelanggan.

Kata “enjoy” identik dengan banyak hal terkait kenyamanan pelanggan saat
makan seperti nuansa ruangan, variasi menu, penataan ruangan, penyediaan fasilitas
serta pemberian pelayanan. Nuansa ruangan Food Terrace terkesan lebih bersih dan
rapi dibandingkan dengan Pujasera Sudirman dan Citarum karena ruangan Food
Terrrace tertutup dan lantal terbuat dari keramik. Penataan kursi terlihat rapi yaitu
tersedia kurs panjang, kursi pendek dan lesehan sedangkan di pujasera Wisata
Kuliner dan Citarum hanya tersedia kursi pendek. Penataan gerai-gerai juga terkesan
rapi yaitu berada di pinggir sedangkan tempat makan ada di tengah. Varias menu
yang tersedia beragam, yaitu setiap gerai memiliki keunikan masing-masing karena
setiap menu yang ditawarkan tidak sama dengan gerai lain. Penyediaan fasilitas juga
lengkap yaitu televisi, tempat gantung helm, stoct contact, free wifi, mushola, tempat
cuci tangan dan parkir gratis. Hal inilah yang menjadikan peneliti tertarik untuk
meneliti lebih dalam tentang penerapan positioning dan diferensiasi Food Terrace

Jember.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan di atas, maka
permasalahan yang menjadi fokus penelitian ini dapat dirumuskan *“bagaimana

positioning dan diferensiasi pada Food Terrace Jember?”.

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang dikemukakan, maka tujuan yang ingin
dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dan mendiskripsikan tentang

positioning dan diferensiasi Food Terrace Jember.

1.4 Manfaat penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi beberapa pihak,
antaralain:
a. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan dan bisa digunakan untuk
bahan perbandingan antarateori yang didapat di perguruan tinggi dengan praktek
dalam dunia bisnis.
b. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dan sumbangan
pemikiran dalam mengambil keputusan dan kebijakan oleh mangemen
perusahaan.
c. Bagi Universitas
Dilihat dari sudut pandang pengembangan ilmu, penelitian ini dapat digunakan
sebagal sumber informasi yang dapat memperkaya dunia pustaka, terutama yang

berkaitan dengan ilmu pemasaran.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Definisi Pemasaran

Bisnis saat ini diibaratkan seperti arena peperangan. Perusahaan tidak hanya
bisa menyerang musuh dan menguasai wilayah dengan mudah. Perusahaan harus
bisa menyusun strategi yang tepat. Strategi yang tepatlah yang akan mengarahkan
perusahaan untuk menang dalam peperangan. Dalam hal inilah keahlian konseptual
seorang manger sangat menentukan. Pemasaran bukan hanya bagian atau
departemen dalam perusahaan. Pemasaran adalah proses yang terintegrasi yaitu
serangkaian aktivitas yang harus dimaknai |ebih dalam oleh seluruh karyawan.

Kotler (2006:6) mendefinisikan pemasaran sebagal proses sosiad dan
mangerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan
dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain. Pemasaran
disebut proses sosia karena tidak hanya dilakukan oleh satu pihak sgja namun juga
melibatkan banyak pihak baik internal maupun eksternal perusahaan. The American
Marketing Asociation (dalam Kartgaya 2005:5) mendefinisikan pemasaran sebagai
proses perencanaan dan pelaksanaan konsep penetapan harga, promosi-promosi dan
pendistribusian gagasan barang/jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan
tujuan individu dan organisasi. Definisi ini sgjalan dengan konsep marketing mix 4P
yaitu product, price, place dan promotion.

Poerwanto (2006:226) mendefiniskan pemasaran sebagai sebuah proses
pertukaran yang melibatkan orang-orang yang mempunyai kebutuhan dan keinginan
untuk puas dan memperoleh keuntungan dengan memanfaatkan sumber-sumber yang
berada dalam lingkungannnya. Pemasaran adalah proses untuk memproduksi
barang/jasa yang dibutuhkan dan atau diiinginkan oleh masyarakat sasaran untuk
memberikan kepuasan dan keuntungan bagi kedua belah pihak serta bertanggung
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jawab terhadap lingkungannya. Pemasaran tidak hanya melibatkan dua belah pihak,
perusahaan dan pelanggan tapi juga melibatkan lingkungan sosial perusahaan melalui
aktivitas sosial perusahaan. Dalam hal ini pemasaran tidak hanya berupa fungsi
bagian perusahaan sgja, namun pemasaran adalah semua elemen penting yang
berpengaruh pada keberlangsungan perusahaan.

Berdasarkan beberapa definisi tersebut dapat dissmpulkan bahwa tujuan
utama pemasaran adalah penciptaan nila dan kepuasan dengan pemenuhan
kebutuhan dan keinginan dua pihak yaitu perusahaan dan pembeli. Selain itu
pemasaran dimaknai sebagai proses yang terintegrasi. Ada elemen yang berkaitan
dan saling memberi kontribus besar dalam pencapaian hasil. Menurut Kartgaya
(2004:8) ada sembilan elemen pemasaran yang harus dijalani agar tujuan perusahaan
tercapal yaitu segmentation, targeting, positioning, differentiation, marketing mix,
selling ,brand, service, dan process.

Terdapat banyak sekali pengalaman yang dilakukan oleh beberapa
perusahaan dalam melakukan aktivitas pemasarannya. Ada perusahaan yang sukses
melakukan aktivitas pemasarannya karena sembilan elemen ini  berhasil
dilaksanakan, tetapi ada juga beberapa perusahaan yang gagal melakukan aktivitas
pemasarannya. Kondis tersebut lebih dipengaruhi oleh ketepatan dan kecermatan
perusahaan tersebut menerapkan strategi dan taktik pemasaran dalam menghadapi
kondisi perusahaannya masing-masing, perubahan lingkungan dan serangan dari
pesaing.

Tahap pertama dalam pemasaran adalah segmentasi (segmentation). Pasar
terdiri dari banyak pelanggan, dan pelanggan berbeda dalam banyak hal baik dalam
motif, perilaku, maupun kebisaaan pembelian. Perbedaan tersebut menunjukkan
bahwa pasar suatu produk tidak homogen, tetapi heterogen. Hal inilah yang
mendorong perusahaan melakukan segmentasi pasar. Segmentas merupakan

pengelompokan pembeli dalam suatu pasar yang memiliki kebutuhan dan tingkah
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laku yang sama. Segmentass merupakan seni mengidentifikasikan serta
memanfaatkan peluang-peluang yang muncul di pasar.

Latar belakang pentingnya segmentasi bagi perusahaan disebabkan antara
lain karena segmentasi memungkinkan perusahaan lebih terfokus dalam mengal okasi
sumber daya. Selain itu segmentasi merupakan acuan untuk menentukan komponen-
komponen strategi secara keseluruhan. Segmentasi yang disertai dengan pemilihan
target market akan memberikan suatu acuan dan basis bagi penentuan positioning.

Segmentasi merupakan unsur pertama strategi. Segmentasi dilakukan karena
daam pasar terdapat orang-orang yang memiliki karakteristik yang berbeda.
Perusahaan harus mampu melihat pasar secara kreatif dan membagi pasar ke dalam
variabel-variabel tertentu.

Kotler (1997:237) mengungkapkan bahwa perusahaan dapat melakukan
segmentasi berdasarkan variabel demografik, psikografik dan tingkah laku tertentu.
Segmentasi geografik membagi pasar menjadi beberapa unit secara geografik seperti
negara, regional, negara bagian, country, kota, atau kompleks perumahan.
Segmentasi demografik membagi pasar menjadi kelompok berdasarkan pada variabel
seperti umur, jenis kelamin, besar keluarga, siklus kehidupan keluarga, pendapatan,
pekerjaan, pendidikan, agama, ras, dan kebangsaan. Segmentasi psokografik
membagi pembeli menjadi kelompok berbeda berdasarkan pada karakteristik kelas
sosial, gaya hidup atau kepribadian. Segmentasi tingkah laku mengelompokkan
pembeli berdasarkan pada pengetahuan, sikap, penggunaan atau reaksi mereka
terhadap produk.

Berdasarkan segmen tersebut perusahaan harus memilih lebih cermat lagi
pasar yang terpat untuk menjadi target pasar. Proses ini disebut targeting.
Selanjutnya adalah positioning yaitu proses yang dilakukan perusahaan untuk
menempatkan posisi unik di benak pelanggannya. Positioning adalah janji yang
diberikan perusahaan kepada pelanggan, maka perusahaan harus lebih cermat dan

berhati-hati dalam menentukan positioning. Proses pengukuhan positioning dapat
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dilakukan dengan membangun diferensiasi sebagai rangkaian aktivitas nyata yang
dapat membedakan perusahaan dengan pesaingnya. Selanjutnya perusahaan harus
mendukungnya dengan marketing mix, sebagaimana yang dikemukakan oleh Jerome
Mc Carthy (dalam Kartgjaya 2010:30 ) yang dikena dengan konsep 4P: product,
price, promotion dan place. Marketing mix dikatakan berhasil jika empat elemen ini
dapat terintegrasi dan saling mendukung. Perusahaan harus mampu menciptakan
produk yang berkualitas dan inovatif dengan harga yang sesuai, lalu mempromosikan
produk tersebut kepada masyarakat sasaran dan mendistribusikannya dengan tepat.
Tahap selanjutnya adalah selling. Perusahaan harus mampu melakukan penjualan
dengan disertai pelayanan yang memuaskan agar pembelian tidak hanya dilakukan
sekali namun berkelanjutan. Selanjutnya adalah process. Process menunjuk pada
penciptaan nilai kepada pelanggan yaitu bagaimana proses bisnis dijalankan dengan
kualitas yang tinggi, dengan harga yang sesuai dan dengan waktu penyampaian
secepat mungkin. Sembilan tahapan pemasaran tersebut jika berjalan dengan baik,
perusahaan akan mampu menciptakan brand yang kokoh.

Sembilan elemen di atas adalah desain dasar dalam menjalankan aktivitas
perusahaan. Sembilan elemen ini bisa dirangkum lagi untuk dijadikan sebagai inti
dari pemasaran. Inti sembilan elemen tersebut terangkum menjadi positioning,
diferensiasi dan brand. Ketiganya menjadi inti yang sangat penting dalam penerapan
pemasaran. Apapun jenis perusahannya dan produk apapun yang dihasilkan, jika
ingin meraih sukses besar maka harus bisa menjalankan tigaelemen ini.

Positioning, diferensiasi dan brand sangat penting bagi perusahaan karena
merupakan pedoman perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya. Pertama, aktivitas
perusahaan harus fokus pada positioning agar dapat menguasai pikiran pelanggan
sasaran. Kedua, aktivitas tersebut harus memilki diferensiasi yang kokoh agar
memiliki keunggulan dibanding dengan pesaing sehingga perusahaan bisa menguasai

pasar. Ketiga, perusahaan harus bisa membangun brand yang kuat.
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2.2 Strategi Bersaing

Setiap perusahaan memiliki strategi masing-masing dalam menjaankan
aktivitas bisnisnya baik yang