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Dalam era globalisasi, persaingan bisnis semakin ketat. Pemasar harus menciptakan citra merek yang menarik dan berbeda untuk menarik perhatian konsumen yang semakin kritis. Strategi positioning menjadi penting dalam merancang citra perusahaan dan nilai yang ditawarkan. Beberapa cafe, seperti Foya M Bloc Space, berusaha mempertahankan citra positif dengan mengusung suasana mirip klub malam namun dengan fokus pada hiburan dan kegiatan positif. Penting bagi cafe untuk menghadapi perubahan perilaku konsumen dan tetap relevan dalam persaingan yang kompetitif. 
Tujuan penelitian ini adalah Untuk menganalisis bagaimana Bagaimana Stategi Positioning Foya M Bloc Space. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dan dengan menggunakan metode studi kasus. Hasil penelitian mengatakan bahwa Foya M Bloc Space berhasil menerapkan strategi pemasaran yang cerdas dan efektif untuk menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dan membedakan diri dari pesaing. Mereka memilih segmen pasar anak muda sebagai target yang relevan, mengembangkan pesan komunikasi yang menarik, dan fokus pada pelayanan berkualitas tinggi. Strategi pengendalian kualitas yang ketat dan pemantauan tren pasar membantu mereka menjaga kualitas produk dan layanan. Dengan aktif mengumpulkan data dan memantau pesaing, Foya M Bloc Space dapat mengimplementasikan inovasi yang relevan dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan mereka.
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In the era of globalization, business competition has become increasingly fierce. Marketers must create attractive and distinct brand images to capture the attention of increasingly critical consumers. Positioning strategy becomes crucial in designing the company's image and value proposition. Some cafes, like Foya M Bloc Space, strive to maintain a positive image by adopting an ambiance similar to nightclubs but with a focus on positive entertainment and activities. It is vital for cafes to adapt to changing consumer behavior and remain relevant in a competitive market. 
The aim of this research is to analyze the positioning strategy of Foya M Bloc Space. This study adopts a qualitative approach and uses a case study method. The research findings show that Foya M Bloc Space has successfully implemented smart and effective marketing strategies to create a positive customer experience and differentiate itself from competitors. They target the younger demographic, develop compelling communication messages, and emphasize high-quality service. Stringent quality control and monitoring market trends help maintain the quality of their products and services. Actively collecting data and monitoring competitors enable Foya M Bloc Space to implement relevant innovations and add value for their customers.
Keywords: Positioning Strategy, Public Relations, Positive Image.
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Pada era globalisasi ini, persaingan bisnis semakin ketat dan kompleks. Bagi perusahaan yang ingin bertahan dan berkembang, penting untuk memiliki strategi pemasaran yang efektif guna mencapai posisi yang kompetitif di pasar. Perkembangan teknologi dan informasi yang pesat saat ini telah memiliki dampak yang signifikan terhadap berbagai aspek kehidupan, termasuk kebutuhan, gaya hidup, dan preferensi konsumen yang semakin berkembang dan beragam (Kotler,2016). Situasi ini menciptakan peluang bisnis bagi para produsen, yang saling berkompetisi untuk memasarkan produk serupa dengan keunggulan dan merek yang berbeda dari pesaingnya. Akibatnya, ketersediaan alternatif produk serupa yang ditawarkan dan dipasarkan menjadi semakin beragam.
Dalam konteks ini, masyarakat menjadi semakin selektif dalam menerima dan menyeleksi informasi yang diterima. Mereka tidak hanya melihat pada produk itu sendiri, tetapi juga pada citra merek yang dibangun oleh pemasar. Pemasar dihadapkan pada tantangan yang lebih kompetitif dalam memasarkan produk, terutama dalam menciptakan citra merek yang kompetitif berdasarkan persepsi konsumen (Amstrong,2021).

Dengan kata lain, dalam persaingan yang semakin sengit, pemasar harus berusaha menciptakan brand image yang menarik dan berbeda, agar dapat menarik perhatian konsumen yang semakin kritis. Mereka harus memahami preferensi dan harapan konsumen serta berinovasi dalam merancang strategi pemasaran yang efektif untuk membedakan produk mereka dari pesaing.
Dalam situasi ini, kompetisi antar pemasar menjadi lebih ketat dalam mencapai tujuan mereka, yaitu menciptakan brand image yang kompetitif. Pemasar harus memahami dan merespons perubahan kebutuhan dan keinginan konsumen yang berkembang, sehingga dapat menghadirkan produk dan merek yang relevan dan menarik bagi pasar yang semakin cerdas dan selektif. Dengan demikian, tantangan yang dihadapi oleh pemasar dalam menciptakan brand image yang kompetitif didorong oleh perkembangan teknologi, informasi, dan perubahan perilaku konsumen. Pemasar perlu memiliki pemahaman yang mendalam tentang preferensi dan persepsi konsumen serta mengadopsi strategi pemasaran yang inovatif untuk memenangkan persaingan dalam pasar yang semakin kompetitif ini (Aaker,2019).
Salah satu elemen penting dalam strategi pemasaran adalah positioning atau penempatan merek dalam benak konsumen. Positioning merupakan strategi kunci yang penting dalam membuka peluang dan meraih kesuksesan di pasar (Kusmawati & Rahayu,2014). Namun, keputusan akhir tetap berada di tangan pasar yang menjadi hakim yang paling berkuasa dalam menilai kinerja suatu organisasi. Hal ini dikarenakan pasar didasarkan pada persepsi konsumen yang terus berubah.
Dalam konteks ini, strategi positioning menjadi sangat penting karena akan sangat bergantung pada dinamika persepsi konsumen. Ketika sebuah perusahaan fokus pada strategi korporat untuk membentuk dan mengkomunikasikan keunggulan kompetitifnya, strategi merek menekankan bagaimana cara mengatur posisi produk atau jasa organisasi agar dapat ditempatkan dengan tepat dalam persepsi konsumen (Yani & Haryanto,2020). Positioning memiliki peran yang sangat penting dalam strategi pemasaran setelah melakukan analisis pasar dan analisis pesaing dalam suatu analisis internal perusahaan yang dikenal sebagai total situation analysis. positioning memainkan peran penting dalam strategi pemasaran dengan mempertimbangkan analisis pasar dan pesaing. Dalam lingkungan yang penuh dengan komunikasi yang berlebihan, perusahaan harus dapat memanfaatkan dan menghubungkan informasi yang ada dalam pikiran prospek atau calon konsumen (Putra & Wahyuni,2017). Dengan melakukan hal tersebut, perusahaan dapat menciptakan posisi yang relevan dan menarik dalam benak konsumen, memanfaatkan basis pengetahuan yang sudah ada, dan membedakan diri dari pesaing.
Penentuan posisi (positioning) merupakan langkah penting dalam merancang citra perusahaan dan nilai yang ditawarkan sehingga pelanggan dalam segmen tertentu dapat memahami dan menghargai posisi perusahaan dalam hubungannya dengan pesaing. Proses penentuan posisi melibatkan tiga langkah, yaitu mengenali keunggulan bersaing yang dapat dimanfaatkan, memilih posisi yang paling tepat, dan secara efektif menyampaikan posisi tersebut kepada pasar.
Strategi penentuan posisi produk perusahaan memungkinkan perusahaan untuk melangkah ke tahap berikutnya, yaitu merencanakan strategi pemasaran yang kompetitif. Penentuan posisi dapat dilakukan berdasarkan nilai, pesaing, manfaat, penggunaan, pemakai, kategori produk, dan atribut. Dalam era globalisasi yang ditandai oleh kemajuan teknologi yang pesat, perusahaan harus mampu bersaing di dunia bisnis mereka. Salah satu upaya yang dapat dilakukan untuk bertahan adalah dengan menerapkan positioning yang tepat antara produk perusahaan dengan pesaing lainnya. Melalui positioning produk, suatu produk akan membentuk citra yang khas di benak konsumen.
Dalam era yang serba maju ini, pelaku bisnis dan kaum milenial berusaha untuk memenuhi berbagai kebutuhan masyarakat. Salah satu kebutuhan yang sangat penting adalah hiburan, yang juga termasuk dalam kategori kebutuhan fisiologis masyarakat. Klub malam dan cafe menjadi salah satu pilihan utama bagi orang-orang untuk mencari hiburan. Cafe umumnya buka pada waktu siang hari hingga malam, dan pengunjung datang untuk menikmati hidangan dan minuman sambil mengobrol. Cafe menciptakan lingkungan yang nyaman dan santai di mana orang dapat bersantai, berkumpul dengan teman, atau bekerja sambil menikmati makanan dan minuman yang disajikan (Ignatius,2018).
Pengunjung cafe sering kali mencari suasana yang hangat dan ramah, di mana mereka dapat melarikan diri sejenak dari kesibukan sehari-hari. Cafe memberikan tempat yang cocok untuk mengobrol, berbagi cerita, dan menghabiskan waktu dengan orang-orang terdekat. Makanan ringan, hidangan utama, kue-kue, dan minuman seperti kopi, teh, atau minuman segar menjadi daya tarik utama bagi pengunjung. Selain itu, cafe juga sering menjadi tempat bagi individu yang ingin bekerja atau belajar. Mereka dapat menggunakan cafe sebagai tempat kerja sambil menikmati suasana yang inspiratif dan semangat yang hadir di sekitar mereka. Cafe yang menyediakan fasilitas seperti Wi-Fi gratis atau colokan listrik untuk pengisian daya gadget menjadi pilihan menarik bagi mereka yang ingin bekerja atau belajar di tempat yang tidak terlalu formal.
Dalam hal pelayanan, cafe biasanya menekankan pada suasana yang ramah dan santai. Karyawan cafe dilatih untuk memberikan sambutan hangat, melayani dengan cepat, dan memberikan rekomendasi menu kepada pelanggan. Mereka berusaha menciptakan pengalaman yang menyenangkan dan memastikan bahwa pelanggan merasa diperhatikan dan dihargai. Secara keseluruhan, cafe merupakan tempat yang populer bagi orang-orang untuk makan, minum, dan mengobrol pada waktu siang hingga malam. Dengan menciptakan lingkungan yang nyaman, menyajikan makanan dan minuman yang lezat, dan memberikan pelayanan yang baik, cafe dapat memikat pengunjung dan berkembang menjadi tempat yang populer dalam komunitasnya (Ayu Anggraeni,2021).
Klub malam umumnya buka hingga larut malam dan menawarkan pertunjukan musik yang keras yang dipimpin oleh disc jockey (DJ), serta suasana yang dipenuhi oleh lampu disko yang berkilauan. Dunia malam itu sendiri menciptakan fenomena yang menghadirkan sesuatu yang baru, yang mampu membuat orang yang awam terhadap hal-hal tabu merasa biasa dan tertarik untuk mengambil tantangan yang lebih. Norma dan aturan budaya yang ada dalam masyarakat tidak lagi menjadi penghalang yang kuat untuk menolak gaya hidup malam. Sebagai akibatnya, semakin banyak orang yang tertarik dan mencoba kehidupan malam, di era ini, terdapat kebutuhan yang kuat akan hiburan dalam masyarakat, dan klub malam menjadi salah satu tempat utama yang menawarkan pengalaman hiburan yang seru dan berbeda. Dunia malam memiliki daya tarik tersendiri yang mampu mengubah persepsi orang terhadap hal-hal tabu dan mendorong mereka untuk mengambil risiko lebih dalam kehidupan malam. Hal ini juga didukung oleh pergeseran norma dan aturan budaya yang tidak lagi menjadi penghalang yang kuat. 
Perkembangan cafe yang mengusung konsep club malam sangat banyak ditemukan saat ini, cafe yang mengusung konsep club malam banyak yang terlibat dalam kegiatan ilegal seperti melakukan kegiatan mabok, transaksi narkoba, prostitusi, dan hal negatif lainnya. Dilansir dari Tribunnews Pada tanggal 11 Agustus 2018, Polrestabes Medan menyegel Ice Cream Garden di Komplek MMTC, Jalan Slamet Ketaren, Desa Medan Estate, Kecamatan Percutseituan, Deliserdang. Penggerebekan ini dilakukan setelah pihak kepolisian mendapatkan informasi bahwa tempat usaha tersebut diduga menjadi tempat dugem anak di bawah umur dan peredaran narkoba. Dalam penggerebekan tersebut, terungkap bahwa puluhan remaja yang masih di bawah umur sedang berada di lantai II dan III cafe tersebut sedang melakukan dugem (Tribbunnews,2018). 
Selanjutnya dilansir juga dari Jurnaliswarga.id Pada Sabtu malam tanggal 25 Februari 2023, Polres Palopo bekerja sama dengan Badan Narkotika Nasional (BNN) melakukan razia di Cafe Mazogi. Razia ini dilakukan dengan tujuan untuk mencari dan mengungkap kasus pengedar dan pemakai narkoba yang terlibat dalam aktivitas di tempat tersebut. Cafe Mazogi telah menjadi sorotan masyarakat karena adanya laporan tentang aktivitas yang mengganggu ketertiban masyarakat di sekitarnya. Aktivitas yang mencemaskan tersebut merupakaan adanya dugaan terjadinya transaksi narkoba dan melakukan aktivitas mabok didalam cafe tersebut (Jurnaliwarga.id ,  2023). Terakhir dilansir juga dari Suarapemredkalbar Subandrio, anggota DPRD Kabupaten Mempawah, menyoroti kebutuhan kerja sama dari semua pihak dalam menindak kafe-kafe di Mempawah yang diduga digunakan sebagai tempat mangkal wanita penjaja seks dan tempat penjualan miras secara bebas (Suarapemredkalbar,2019).
Perkembangan cafe yang mengalami pergeseran tujuan dari tempat makan, minum, dan bersantai menjadi tempat untuk melakukan transaksi illegal, prostitusi, dan mabuk merupakan fenomena yang memprihatinkan. Hal ini telah mengubah citra dan inti dari cafe sebagai tempat yang ramah, santai, dan menyenangkan menjadi tempat yang melibatkan kegiatan negatif dan ilegal. Namun, di tengah perkembangan tersebut, masih ada sejumlah cafe yang memilih untuk menjalankan bisnis mereka ke arah yang lebih positif. Salah satu contohnya adalah Foya. Cafe semacam ini mengusung suasana yang mirip dengan klub malam, tetapi dengan penekanan pada hiburan dan kegiatan positif.
Foya M Bloc Space yang terletak di Jl. Panglima Polim No.37, Melawai, Kec. Kby. Baru, Jakarta, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 12160 buka pukul 17:00, tempat ini dapat menampung 200-250 orang, tempat ini masih eksis hingga saat ini bagi kalangan muda yang mencari tempat hiburan setelah penat melakukan aktivitas. Foya M Bloc Space adalah tempat yang sangat menyenangkan dan menarik. Di sana, kamu bisa menemukan banyak sisi positif dan kelebihan dari Foya. Tempat ini merupakan inti dari kesuksesan, bukan hanya tempat untuk bersenang-senang semata. Foya memiliki banyak event yang diadakan dan dilaksanakan di tempat tersebut.
Lokasinya berada di depan Kejaksaan Agung, yang merupakan tempat yang bagus dan strategis. Daerah Blok M Foya menyediakan berbagai pilihan makanan. Foya merupakan restoran bar, bukan klub, sehingga tempatnya tidak terlalu gelap dan masih terang serta strategis. Di sekitar M Bloc Space, terdapat banyak tempat makan dengan berbagai pilihan, sehingga cocok untuk berkumpul. Foya adalah hidden gem, seperti ditemukan di tahun 90-an dengan interior yang klasik dan banyak coretan kreatif di dindingnya. Foya dapat dianggap sebagai hidden gem karena memiliki nuansa yang khas dengan sentuhan interior yang jadul. Makanan yang disajikan sangat beragam dan melimpah, sehingga Foya benar-benar merupakan restoran bar yang luar biasa, Foya merupakan restoran bar, bukan restoran bar klub, sehingga tempatnya masih terang dan strategis. Hal yang menarik adalah di Foya, kamu dapat mengenakan apa pun yang kamu mau, seperti sepatu, sandal, atau celana pendek, Berbeda dengan klub lainnya yang memiliki peraturan ketat, Foya lebih ramai, terutama pada hari Jumat dan Sabtu.
Untuk itu, penting bagi sebuah cafe yang mirip dengan tempat hiburan malam untuk mengembangkan strategi pemasaran yang cerdas dan sesuai dengan lingkungan yang kompetitif. Tujuan dari positioning adalah menempatkan merek dalam pikiran konsumen dengan cara yang memperlihatkan keunggulan kompetitif jika produk atau jasa yang ditawarkan memiliki atribut yang penting dan unik bagi pelanggan. Melalui positioning, tujuannya adalah membentuk citra yang baru, berbeda, dan unggul dibandingkan dengan tempat hiburan malam lainnya. Pembentukan citra merek ini menjadi hal yang sangat penting bagi perusahaan agar tetap berkembang dalam persaingan, serta mampu menarik minat pembelian konsumen dan mempertahankan kepercayaan yang telah diberikan oleh pelanggan terhadap Foya M Bloc Space, juga berdasarkan pemaparan diatas maka saya tertarik untuk melakukan penelitian di Foya M Bloc Space.
Berdasarkan pemaparan diatas peneliti mengangkat penelitian berjudul “ Strategi Penentuan Positioning Foya M Bloc Space”.
[bookmark: _Toc157635580]  1.2 Fokus Penelitian 
Untuk mempermudah kajian, peneliti  membatasi ruang lingkup kajiannya sebagai batasan masalah, sehingga pembahasan tidak meluas dan lebih terfokus. Penelitian ini di fokuskan untuk melihat bagaimana strategi positioning Foya Bloc M Space.
[bookmark: _Toc157635581]1.3  Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan pemaparan latar belakang penelitian diatas , maka dapat peneliti rumuskan pertanyaan pada penelitian ini adalah Apa Penentuan Stategi Marketing Public Relation  Foya M Bloc Space?
[bookmark: _Toc157635582]1.4  Tujuan Penelitian 
Berdasakan pertanyaan penelitian yang telah dipaparkan diatas, dapat peneliti simpulkan tujuan penelitian ini adalah Untuk menganalisis apa Stategi Marketing Public Relation  Foya M Bloc Space.
[bookmark: _Toc157635583] 1.5  Signifikasi Penelitian
[bookmark: _Toc157635584]1.5.1 Signifikasi Teoritis
Secara Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat menjadi kajian ilmu bagi pembaca dan Penelitian ini diharapkan dapat memperdalam studi tentang aktivitas seorang Public Relation, khususnya bahasan tentang strategi Marketing Public Relation .
[bookmark: _Toc157635585]1.5.2 Signifikasi Praktis
1. Bagi Peneliti
Hasil penelitian ini bertujuan untuk memberikan informasi awal untuk penelitian serupa di masa mendatang, memberikan wawasan kepada mahasiswa dan memotivasi penulis untuk lebih menggunakan media sebagai  saluran komunikasi. Studi ini merupakan salah satu prasyarat untuk memperoleh  gelar sarjana.
2. Bagi Masyarakat
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan pelajaran penting kepada masyarakat dan  mahasiswa tentang bagaimana menjelaskan upaya Marketing Public Relation  
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[bookmark: _Toc157635588]2.1 Kajian Pustaka – Penelitian Sejenis 
Untuk mendukung penelitian ini, peneliti melakukan kajian pustaka terhadapa penelitian terdahulu yang sejenis :
	
	Peneliti 1
	Peneliti 2
	Peneliti

	Penulis 
	Riska Sania
	Fakhri Anggara
	Cindy Putri Budiman

	Judul 
	Pengaruh Brand Positioning, Brand Equity Dan Product Quality Perception Terhadap Keputusan Pembelian Produk Elektronik Lemari Es Sharppada Masyarakat Kelurahan Delima Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru
	Analisis Strategi Positioning Merek Berdasarkan Preferensi, Persepsi, Dan Kepuasan Konsumen Produk Pertamina Lubricants
	Strategi Penentuan Positining Foya M Bloc Space 

	Lembaga dan Tahun Penelitian
	Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2021
	Institut Teknologi Sepuluh Nopember Surabaya, 2016
	Universitas Prof.Dr.Moestopo (Beragama), 2023

	Objek Penelitian
	Objek penelitian ini adalah pengaruh brand positioning, brand equity, dan persepsi kualitas produk terhadap keputusan pembelian masyarakat di Kelurahan Delima.
	Objek penelitian ini adalah produk Pertamina Lubricants dan strategi positioning merek yang digunakan oleh perusahaan
	Objek penelitian ini adalah strategi positioning Foya M Bloc Space

	Pendekatan Penelitian 
	Kuantitatif
	Kualitatif
	Kualitatif



[bookmark: _Toc157635589]2.2 Kerangka Konsep Teori Penelitian
[bookmark: _Toc157635590]2.2.1 Konsep Dasar Public Relations
1. Pengertian Public Relations
Pada dasarnya PR (Public Relations) memegang peranan penting dalam komunikasi. Komunikasi adalah pertukaran pesan atau informasi (gagasan, pokok-pokok pikiran) antara  satu dengan  yang lain. Jika diperhatikan, masyarakat saat ini hidup dalam perkembangan  kali sesuai dengan kebutuhan masing-masing individu dan hidup dalam kondisi yang penuh dengan berbagai ilmu pengetahuan dari berbagai bidang, yang meliputi kompleksitas ilmu pengetahuan dan teknologi.
Menurut Institute of Public Relations, Public Relations adalah jumlah dari  pekerjaan yang direncanakan dan dilaksanakan secara berkelanjutan untuk menciptakan  niat baik dan saling  pengertian antara  organisasi dan segala isinya. Saling pengertian untuk publik dicapai melalui  komunikasi dua arah dari organisasi ke publik dan sebaliknya, sedangkan menurut Neni (Wahyu, 2014) PR (Public Relations), jika diterjemahkan menurut asal katanya, adalah  "hubungan" publik atau singkatnya "PR (Public Relations) ". Jika kata itu dihilangkan, itu menunjukkan bahwa ada banyak audiens yang  harus memenuhi hubungan ini, dan karena ada banyak, mewakili banyak hubungan. 
PR (Public Relations) menyangkut kepentingan semua organisasi, baik komersial maupun nonkomersial. Kami tidak dapat menghentikannya dari keberadaannya suka atau tidak suka. Faktanya, PR (Public Relations) terdiri dari semua bentuk komunikasi yang terjadi dengan masing-masing organisasi dan setiap orang yang dihubungi. Setiap orang pada dasarnya selalu mengalami PR (Public Relations) kecuali jika diasingkan dan tidak bersentuhan dengan orang lain. Definisi yang lebih rinci menyoroti tanggung jawab spesifiknya disediakan oleh Public Relations News: " Public Relations adalah fungsi manajemen yang menilai sikap publik, menentukan kebijakan dan prosedur individu atau organisasi berdasarkan  kepentingan publik, dan mengelola program untuk mencapai pemahaman dan penerimaan publik.
Dalam kegiatan Public Relations, unsur komunikasi merupakan unsur  penting dan penting dalam mendorong hubungan antara pelanggan dengan perusahaan untuk menciptakan saling pengertian. Oleh karena itu, komunikasi yang  digunakan dalam PR adalah komunikasi persuasif.  komunikasi persuasif dengan tujuan untuk mempengaruhi pikiran, perasaan dan perilaku seseorang atau kelompok dan kemudian mengambil tindakan yang diinginkan. (Wijaya, dalam Surya, 2019). Dapat disimpulkan bahwa Public Relations adalah seni dan gabungan manajemen, komunikasi, psikologi, sosial dan pemasaran, membentuk  perusahaan atau lembaga, mengajukan ide atau gagasan,  nama dan produknya  disukai dan dapat dipercaya masyarakat.
2. Ruang Lingkup Public Relations
Ruang lingkup atau tugas public relations dalam sebuah organisasi atau lembaga antara lain meliputi aktifitas sebagai berikut:
a. Membina hubungan ke dalam (publik internal)
Publik internal mengacu pada audiens yang merupakan bagian dari unit, agensi, bisnis atau organisasi itu sendiri. Seorang public internal harus mampu mengenali atau mengidentifikasi isu yang menimbulkan citra negatif di masyarakat sebelum organisasi mengimplementasikan kebijakan tersebut.
b. Membina hubungan keluar (publik eksternal)
Publik eksternal berarti masyarakat umum (masyarakat). Memastikan tumbuhnya sikap dan citra publik yang positif terhadap lembaga yang diwakilinya. Fungsi penting Publik eksternal adalah untuk melaksanakan komunikasi yang efektif, informatif, dan persuasif kepada audiens di luar agensi. Informasi harus disajikan secara jujur, faktual, dan menyeluruh. Karena publik memiliki hak untuk mengetahui sesuatu tentang situasi nyata yang mempengaruhi kepentingan mereka.
3. Fungsi Public Relations
PR (public relations) memiliki peran tersendiri dalam organisasi. Tugas public relations dalam suatu organisasi meliputi: Writting, menulis adalah keterampilan humas yang penting, menulis formulir dari buletin hingga naskah pidato dan brosur hingga iklan. Ini adalah industri PR. Hubungan media, public relations menjaga hubungan baik dengan media dan bekerja sama secara publik dengan merencanakan, merancang berbagai acara khusus, acara media, fungsi administrasi, Konsultasi, menyediakan alat untuk manajemen terkait kebijakan dan komunikasi publik. 
Researching mengkaji sikap dan opini yang mempengaruhi perilaku dan kepercayaan publik, serta publik dan perilaku sebagai bagian dari perencanaan strategi  public relations. Penelitian digunakan untuk membangun saling pengertian atau pengaruh dan meyakinkan audiens. Yang lebih menarik adalah iklan yang menyertai upaya pemasaran yang mempublikasikan hal-hal positif tentang pelanggan atau karyawandan menampilkan pesan yang dimaksudkan melalui media tertentu.
Marketing communication terkait dengan kegiatan pemasaran, seperti membuat brosur, daftar penjualan, dan kampanye. Mengintegrasikan kegiatan pemasaran dengan melakukan kegiatan khusus sekaligus membangun citra perusahaan yang baik. hubungan komunikasi, memposisikan secara positif kemajuan perusahaan di tengah masyarakat melalui pesan dan citra perusahaan, dan menjaga hubungan baik dengan berbagai komunitas yang ada.
Menurut Anne Van der Meiden, dalam buku Public Relations Eenkeinsmaking (1987) fungsi utama Public relations adalah : 
a. Menumbuhkan, mengembangkan hubungan baik antar organisasi atau perusahaan dengan publiknya baik internal maupun eksternal. 
b. Menanamkan pengertian, menumbuhkan motivasi, dan meningkatkan partisipasi publik. 
c. Menciptakan opini publik yang menguntungkan organisasi atau perusahaan opini dan publik.
4. Tujuan Public Relations
Menurut Roland E. Wolseley dan Laurance R. Cambell (Surya,2019), mengemukakan tujuan komunikasi antara lain:
a. Orang-orang berinteraksi untuk menciptakan pengetahuan bersama tentang fakta-fakta terkait. Dengan demikian, meningkatkan kesatuan informasi,  berbagi pengalaman tentang fakta yang terungkap. Informasi yang diterbitkan oleh  mungkin mengandung kebenaran dan  mungkin mengandung informasi palsu.
b. Orang berinteraksi untuk mempopulerkan perilaku yang baik. Jadi dalam hal ini meningkatkan kesatuan pendapat.
c. Orang berinteraksi menawarkan kesempatan untuk pindah ke grup dengan tujuan mengubah status mereka, dan mencoba mengubah status mereka di grup dari rendah ke tinggi, dari pengikut menjadi pemimpin.
Tujuan Public Relations diharapkan agar memberikan informasi kepada khalayak dan mampu memberikan fakta-fakta yang terjadi dalam menghadapi suatu permasalahan.
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1. Pengertian Strategi
Strategi dapat diartikan sebagai rencana atau serangkaian langkah yang disusun secara sistematis untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam konteks bisnis, strategi merujuk pada rencana jangka panjang yang dirancang untuk mengarahkan aktivitas organisasi guna mencapai keunggulan kompetitif dan mencapai tujuan bisnis yang ditetapkan (Grant,2019). Strategi melibatkan pemilihan sumber daya yang tepat, pengambilan keputusan yang bijaksana, dan penggunaan taktik yang efektif untuk menghadapi tantangan lingkungan bisnis. Strategi dapat mencakup berbagai aspek, termasuk pemasaran, operasi, keuangan, sumber daya manusia, pengembangan produk, ekspansi pasar, dan lain sebagainya. Tujuan dari strategi adalah menciptakan nilai tambah bagi organisasi, membedakan diri dari pesaing, mengoptimalkan kinerja, dan mencapai keberlanjutan jangka panjang (Thompson,2018).
Strategi juga melibatkan pemahaman yang mendalam tentang pasar, pesaing, kekuatan dan kelemahan internal organisasi, serta tren dan perubahan dalam lingkungan bisnis (Moelyadi,2017). Dengan menggunakan informasi ini, strategi dapat dirancang untuk mengalokasikan sumber daya secara efisien, mengoptimalkan keuntungan, dan mencapai keunggulan kompetitif dalam pasar yang kompetitif. Dalam manajemen atau konteks organisasi, penggunaan kata "strategi" merujuk pada metode, pendekatan, dan taktik utama yang secara sistematis dirancang untuk melaksanakan fungsi manajemen yang terarah dalam mencapai tujuan strategis organisasi.
Penerapan strategi biasanya melibatkan langkah-langkah seperti analisis situasi, pengembangan rencana, implementasi, pemantauan, dan evaluasi. Strategi yang baik harus fleksibel dan dapat beradaptasi dengan perubahan kondisi pasar serta memberikan panduan yang jelas dan terarah bagi seluruh organisasi dalam mencapai tujuan bisnisnya.
2. Tahap – Tahap Strategi
Berikut ini adalah tahapan – tahapan strategi yang dikenal menjadi 3 tahap adalah sebagai berikut ini :
a. Perumusan Strategi 
Perumusan strategi adalah tahap awal dalam proses pengembangan strategi di mana organisasi mengidentifikasi dan menentukan strategi yang akan dijalankan. Tahap ini melibatkan beberapa langkah penting, termasuk analisis situasi, pengenalan kekuatan dan kelemahan internal organisasi, serta peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal (David,2021).
Analisis situasi melibatkan evaluasi menyeluruh terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi organisasi. Ini termasuk analisis lingkungan internal, di mana organisasi mengevaluasi sumber daya, kemampuan, dan kelemahan internalnya, seperti keahlian karyawan, infrastruktur, dan keuangan. Selain itu, analisis lingkungan eksternal melibatkan pemahaman tentang tren pasar, persaingan industri, regulasi pemerintah, perkembangan teknologi, dan faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi organisasi.
Berdasarkan analisis situasi tersebut, organisasi dapat mengidentifikasi peluang dan ancaman yang ada di lingkungan eksternal, serta kekuatan dan kelemahan internal yang dimiliki. Informasi ini menjadi dasar untuk merumuskan strategi yang relevan dengan tujuan organisasi. Selama perumusan strategi, organisasi menetapkan tujuan jangka panjang, arah yang akan diambil, dan kebijakan yang akan diterapkan. Tujuan ini mencakup target pencapaian yang ingin dicapai oleh organisasi, seperti pertumbuhan pendapatan, pangsa pasar, inovasi produk, atau keunggulan operasional. Arah strategis mengacu pada arah umum yang ingin diambil oleh organisasi untuk mencapai tujuan tersebut. Kebijakan adalah panduan atau prinsip yang akan digunakan dalam mengambil keputusan dan menjalankan strategi.
Perumusan strategi juga melibatkan pengambilan keputusan tentang alokasi sumber daya yang tepat untuk mencapai tujuan strategis. Ini termasuk penentuan anggaran, penugasan tanggung jawab, dan alokasi waktu dan tenaga. Secara keseluruhan, perumusan strategi adalah proses kritis dalam pengembangan strategi di mana organisasi menganalisis situasi, mengidentifikasi tujuan, arah, dan kebijakan yang tepat, serta mengambil keputusan tentang alokasi sumber daya. Tahap ini membentuk dasar untuk implementasi strategi yang efektif.
b. Implementasi Strategi 
Implementasi strategi adalah tahap di mana rencana strategi yang telah dirumuskan dijalankan dalam praktik. Tahap ini melibatkan sejumlah kegiatan penting yang bertujuan untuk menerapkan strategi secara efektif di seluruh organisasi. Berikut adalah penjelasan lebih rinci tentang implementasi strategi (David,2021):
1) Komunikasi strategi, Strategi perlu dikomunikasikan secara jelas dan tepat kepada seluruh anggota organisasi. Hal ini penting agar semua orang memahami tujuan strategis, arah yang diinginkan, dan peran mereka dalam mencapai strategi tersebut 
2) Alokasi sumber daya, Implementasi strategi melibatkan pengalokasian sumber daya yang tepat, seperti anggaran, tenaga kerja, peralatan, dan fasilitas. Sumber daya ini harus didistribusikan dengan bijaksana sesuai dengan kebutuhan strategi yang ditetapkan.
3) Penentuan tindakan, Strategi perlu dijabarkan menjadi tindakan konkret yang harus dilakukan. Ini mencakup penentuan langkah-langkah spesifik yang harus diambil oleh individu atau tim dalam organisasi untuk mencapai tujuan strategis.
4) Pengaturan struktur organisasi, Implementasi strategi dapat melibatkan perubahan dalam struktur organisasi yang ada. Hal ini mungkin meliputi pembentukan tim atau departemen baru, pengaturan ulang tanggung jawab dan wewenang, atau penyesuaian struktur hierarki untuk mendukung pelaksanaan strategi.
5) Pengembangan sistem dan prosedur, Sistem dan prosedur yang ada dalam organisasi perlu diperbarui atau dikembangkan sesuai dengan kebutuhan strategi. Ini termasuk pengembangan sistem pelaporan, pengendalian kinerja, sistem insentif, dan prosedur operasional yang mendukung implementasi strategi.
6) Pemberian tugas dan tanggung jawab, Setiap individu atau tim perlu diberikan tugas dan tanggung jawab yang jelas terkait dengan pelaksanaan strategi. Hal ini memastikan bahwa semua orang memiliki peran yang terdefinisi dengan baik dan dapat bertanggung jawab atas kontribusinya terhadap pencapaian strategi.
Selama tahap implementasi strategi, monitoring dan pengendalian juga penting dilakukan untuk memastikan bahwa strategi berjalan sesuai rencana. Jika terjadi ketidaksesuaian atau hambatan dalam implementasi, perubahan dan penyesuaian strategi dapat diperlukan untuk mengatasi masalah tersebut (Thompson,2018).
c. Evaluasi Strategi 
Tahap evaluasi strategi adalah langkah penting untuk mengevaluasi keberhasilan strategi yang telah dijalankan. Evaluasi dilakukan dengan membandingkan hasil yang telah dicapai dengan tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Berikut adalah penjelasan lebih rinci tentang evaluasi strategi (Grant,2019) :
1) Pengumpulan data, Evaluasi strategi melibatkan pengumpulan data yang relevan untuk mengukur kinerja strategi. Data ini dapat mencakup informasi keuangan, kinerja operasional, pengukuran kinerja key performance indicators (KPI), umpan balik dari pelanggan, dan informasi lain yang relevan dengan tujuan strategi.
2) Analisis hasil, Data yang dikumpulkan dievaluasi dan dianalisis untuk melihat sejauh mana strategi telah mencapai tujuan yang ditetapkan. Hasil analisis ini membantu dalam menentukan apakah strategi telah berhasil atau tidak.
3) Perbandingan dengan tujuan, Hasil yang telah dicapai dibandingkan dengan tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Jika hasil sesuai atau melebihi tujuan, strategi dianggap berhasil. Namun, jika hasil tidak memenuhi harapan atau tidak mencapai tujuan, evaluasi lebih lanjut diperlukan untuk menentukan penyebab dan langkah-langkah perbaikan yang diperlukan.
4) Identifikasi kelemahan dan kekuatan, Evaluasi strategi juga melibatkan identifikasi kelemahan dan kekuatan strategi yang telah dijalankan. Kelemahan strategi harus diidentifikasi untuk memahami penyebab kegagalan atau ketidakberhasilan dalam mencapai tujuan. Di sisi lain, kekuatan strategi yang telah berhasil mencapai hasil yang baik perlu diidentifikasi agar dapat diperkuat dan dimanfaatkan lebih lanjut.
5) Perbaikan dan penyesuaian, Jika evaluasi mengungkapkan kekurangan dalam pencapaian tujuan strategi, langkah-langkah perbaikan dan penyesuaian dapat dilakukan. Hal ini mungkin melibatkan perubahan dalam rencana strategi, peningkatan alokasi sumber daya, pengaturan ulang prioritas, atau tindakan korektif lainnya yang diperlukan untuk meningkatkan kinerja strategi.
6) Pemantauan berkelanjutan, Evaluasi strategi tidak hanya dilakukan sekali, tetapi harus menjadi proses yang berkelanjutan. Pemantauan terus-menerus terhadap kinerja strategi diperlukan untuk memastikan strategi tetap relevan dan efektif dalam mencapai tujuan organisasi.
Evaluasi strategi memainkan peran penting dalam siklus manajemen strategis, karena membantu organisasi untuk belajar dari pengalaman dan meningkatkan kinerjanya di masa depan. Evaluasi yang baik memungkinkan organisasi untuk mengidentifikasi kelemahan, memanfaatkan peluang, dan mengubah strategi jika diperlukan untuk tetap beradaptasi dengan perubahan lingkungan bisnis (Wheelen,2017).
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Menurut Kotler (2016), langkah – langkah Positioning sebagai berikut :
1) Analisis Pasar dan Pesaing 
Analisis pasar dan pesaing merupakan langkah penting dalam proses perumusan strategi positioning. Pada tahap ini, dilakukan analisis menyeluruh terhadap pasar dan pesaing yang relevan untuk memahami dinamika pasar, kebutuhan konsumen, serta posisi dan keunggulan pesaing dalam konteks pasar yang sama. Berikut adalah penjelasan lebih detail:
a) Analisis pasar, Memahami kebutuhan dan preferensi konsumen: Melakukan riset pasar untuk memahami kebutuhan, preferensi, dan perilaku konsumen dalam segmen pasar yang dituju. Ini melibatkan pengumpulan dan analisis data yang berkaitan dengan demografi, psikografi, perilaku pembelian, dan preferensi konsumen. Segmentasi pasar Mengidentifikasi segmen pasar yang memiliki karakteristik dan kebutuhan yang serupa. Hal ini membantu memfokuskan upaya positioning pada segmen-segmen yang paling potensial dan relevan.
b) Analisis pesaing, Mengidentifikasi pesaing utama: Mengidentifikasi pesaing yang beroperasi dalam pasar yang sama dan memiliki pengaruh signifikan. Pesaing dapat berupa perusahaan langsung maupun tidak langsung yang menawarkan produk atau layanan serupa atau memenuhi kebutuhan yang serupa. Evaluasi kekuatan dan kelemahan pesaing, Menganalisis kekuatan dan kelemahan pesaing dalam hal produk, harga, distribusi, pemasaran, dan reputasi. Tujuannya adalah untuk memahami bagaimana pesaing memposisikan diri mereka di pasar dan mencari peluang untuk membedakan diri sendiri dengan keunggulan kompetitif.
Analisis pasar dan pesaing ini memberikan pemahaman yang mendalam tentang pasar yang dituju, preferensi konsumen, serta posisi dan strategi pesaing. Hal ini menjadi dasar untuk merumuskan strategi positioning yang efektif guna menciptakan nilai tambah bagi konsumen dan mengungguli pesaing dalam pasar yang kompetitif.
2) Indentifikasi Posisi yang di inginkan
Identifikasi posisi yang diinginkan merupakan langkah kedua dalam proses perumusan strategi positioning. Pada tahap ini, perlu menentukan posisi yang diinginkan untuk produk atau merek di benak konsumen. Berikut adalah penjelasan lebih detail:
a) Memahami segmen target, perlu mengidentifikasi segmen target yang akan menjadi fokus strategi positioning. Segmen target adalah kelompok konsumen dengan karakteristik, kebutuhan, dan preferensi yang serupa. Dalam memilih segmen target, perlu dipertimbangkan faktor seperti ukuran pasar, pertumbuhan potensial, dan kesesuaian dengan keunggulan produk atau merek.
b) Nilai-nilai yang ingin ditonjolkan, perlu menentukan nilai-nilai yang ingin ditonjolkan kepada konsumen dalam upaya membedakan diri dari pesaing. Nilai-nilai ini bisa mencakup kualitas, keunggulan produk, inovasi, harga yang kompetitif, kepuasan pelanggan, atau atribut lain yang relevan dengan segmen target dan tujuan strategis.
c) Manfaat yang ingin disampaikan, perlu mengidentifikasi manfaat atau nilai tambah yang ingin disampaikan kepada konsumen. Hal ini berkaitan dengan bagaimana produk atau merek dapat memenuhi kebutuhan dan memberikan solusi yang diinginkan oleh konsumen dalam segmen target. Manfaat dapat berupa kepraktisan, kenyamanan, keamanan, kepuasan emosional, atau manfaat lain yang relevan.
d) Diferensiasi dari pesaing, perlu mencari elemen diferensiasi yang membedakan produk atau merek dari pesaing. Hal ini melibatkan identifikasi kekuatan kompetitif yang dimiliki oleh produk atau merek, seperti fitur unik, teknologi terkini, desain menarik, layanan pelanggan yang superior, atau pengalaman yang membedakan.
Dengan mengidentifikasi posisi yang diinginkan ini, dapat merancang strategi positioning yang sesuai untuk menempatkan produk atau merek dengan jelas dan menarik di benak konsumen. Hal ini membantu menciptakan persepsi dan image yang khusus terhadap produk atau merek, serta membedakan dari pesaing dalam pikiran konsumen.
3) Mengevaluasi kekuatan dan kelemahan
Mengevaluasi kekuatan dan kelemahan pesaing merupakan bagian penting dari analisis pasar dan pesaing dalam strategi positioning. Berikut adalah penjelasan lebih rinci:
a) Keunggulan produk atau layanan pesaing, perlu mengevaluasi keunggulan produk atau layanan yang ditawarkan oleh pesaing. Hal ini mencakup fitur produk, kualitas, performa, inovasi, atau manfaat lain yang membuat produk atau layanan pesaing menonjol di pasar. Dengan memahami keunggulan pesaing, dapat mengidentifikasi bagaimana dapat mengembangkan keunggulan kompetitif yang berbeda dan lebih menarik bagi konsumen.
b) Strategi pemasaran pesaing, Evaluasi strategi pemasaran yang diterapkan oleh pesaing penting untuk memahami bagaimana mereka memposisikan merek atau produk mereka di pasar. Ini mencakup elemen-elemen seperti penetapan harga, promosi, saluran distribusi, dan segmentasi pasar yang mereka targetkan. Dengan memahami strategi pemasaran pesaing, dapat mengidentifikasi kesempatan untuk menciptakan strategi positioning yang lebih efektif dan membedakan diri dari mereka.
c) Citra merek pesaing, Citra merek yang dimiliki oleh pesaing juga perlu dievaluasi. Ini mencakup persepsi konsumen terhadap merek pesaing, reputasi merek, asosiasi merek, dan nilai-nilai yang terkait dengan merek tersebut. Dengan memahami citra merek pesaing, dapat mengembangkan strategi positioning yang berbeda dan menarik bagi konsumen.
d) Saluran distribusi pesaing, Penilaian terhadap saluran distribusi yang digunakan oleh pesaing membantu memahami bagaimana mereka menyampaikan produk atau layanan kepada konsumen. Ini termasuk penjualan langsung, penjualan melalui ritel, e-commerce, atau saluran distribusi lainnya. Dengan memahami saluran distribusi pesaing, dapat mencari peluang untuk mengembangkan saluran distribusi yang lebih efisien atau alternatif yang dapat memberikan keunggulan kompetitif.
Dengan melakukan evaluasi yang komprehensif terhadap kekuatan dan kelemahan pesaing, dapat memperoleh wawasan yang berharga untuk mengembangkan strategi positioning yang efektif dan membedakan diri dari pesaing di pasar. Analisis ini membantu mengidentifikasi celah atau kesempatan yang dapat manfaatkan untuk mencapai keunggulan kompetitif dan menarik minat konsumen.
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Kerangka penelitian menggambarkan pemikiran peneliti dalam  melakukan penelitian. Kerangka berfikir dapat memberikan dasar  bagi ide yang dapat dieksplorasi oleh peneliti.
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Penelitian pada hakekatnya adalah sarana untuk menentukan kebenaran atau pembuktian lebih lanjut kebenarannya. Filsuf, peneliti, dan terapis dapat mencoba mencari kebenaran  melalui model-model tertentu. Paradigma penting sebagai  sudut pandang ketika menilai fenomena di sekitar kita dan petunjuk bagaimana bersikap dalam menanggapi fenomena tersebut.
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan Paradigma penelitian post-positivisme, post-positivisme adalah salah satu paradigma penelitian dalam ilmu sosial yang mengakui adanya objektivitas dan realitas eksternal yang dapat dipahami melalui metode ilmiah (Cresswell,2014). Paradigma ini mengakui bahwa penelitian dapat memberikan pemahaman yang lebih mendekati kebenaran objektif, meskipun pengamatan manusia tidak pernah sepenuhnya bebas dari bias atau subyektivitas.
Dalam penelitian post-positivisme, peneliti berupaya menggunakan metode ilmiah yang sistematis dan objektif untuk mengumpulkan data yang dapat diuji dan diverifikasi. Dalam penelitian kualitatif yang berorientasi post-positivisme, peneliti dapat menggunakan teori yang ada sebagai dasar untuk merumuskan pertanyaan penelitian, memilih metode pengumpulan data yang sesuai, dan menganalisis data dengan mempertimbangkan konsep-konsep yang relevan. Peneliti juga dapat menggunakan teori untuk menguji atau mengonfirmasi temuan-temuan yang muncul dari analisis data kualitatif.
Dalam penelitian ini, pendekatan post-positivis dapat membantu dalam memahami dan menganalisis strategi positioning yang digunakan oleh Foya M Bloc Space dengan landasan teori yang kuat. Dengan pendekatan post-positivisme, peneliti dapat menggunakan teori-teori yang ada tentang strategi positioning dan konsep-konsep terkait untuk merumuskan pertanyaan penelitian yang relevan.
[bookmark: _Toc157635597]3.2  Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif adalah suatu pendekatan untuk menggali dan memahami makna dari individu atau sekelompok masalah sosial, yang dapat digunakan untuk menafsirkan, menyelidiki, atau memperdalam pemahaman  tentang aspek-aspek tertentu dari  keyakinan, sikap atau perilaku manusia. Studi ini berfokus pada persepsi dan pengalaman, partisipan serta gaya hidup mereka. 
Ketika analisis data berkembang secara induktif dari tema khusus ke tema umum, peneliti membuat interpretasi tentang makna data. Peneliti lebih  memperhatikan pendapat  individu dan harus mampu  menerjemahkan kompleksitas situasi. pendekatan kualitatif merupakan pendekatan yang sesuai dengan permasalahan yang sedang diambil oleh peneliti, karena dari akan menghasilkan data lebih mendalam lagi dan dalam permasalahan ini tidak bisa hanya dijawab dengan wawancara. Penelitian deskriptif kualitatif dapat digunakan untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam tentang strategi penentuan positioning yang dilakukan oleh foya m bloc space. Peneliti akan mengumpulkan data kualitatif melalui wawancara, observasi, atau analisis dokumen terkait strategi dan proses penentuan positioning yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space.
[bookmark: _Toc157635598] 3.3 Jenis Penelitian 
Penelitian kualitatif adalah penelitian yang bertujuan untuk memahami fenomena seperti perilaku, pengamatan, motivasi, kegiatan dan lain-lain berdasarkan pengalaman yang diteliti secara holistik dan dengan bantuan deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, dalam konteks alam yang khusus. Pada metode ini peneliti berpendapat bahwa pendekatan ini merupakan pendekatan yang tepat karena sesuai dengan masalah yang peneliti bahas. Dalam penelitian ini, pendekatan kualitatif dapat membantu dalam memperoleh pemahaman yang mendalam tentang strategi positioning yang digunakan oleh Foya M Bloc Space melalui perspektif dan pengalaman subjek yang terlibat. Dengan menggunakan metode penelitian kualitatif, peneliti dapat mengumpulkan data melalui wawancara mendalam dengan pihak terkait, seperti manajemen Foya M Bloc Space, karyawan, dan konsumen.
[bookmark: _Toc157635599] 3.4 Metode Penelitian
Metode penelitian pada penelitian ini adalah metode studi kasus. Studi kasus adalah pendekatan penelitian yang mendalam dan rinci terhadap suatu fenomena atau kejadian tertentu dalam konteks nyata. Dalam studi kasus, peneliti mengumpulkan data secara komprehensif tentang kasus yang sedang diteliti, termasuk informasi tentang latar belakang, karakteristik, proses, dan hasil dari kasus tersebut. Dengan menggunakan metode studi kasus, peneliti tetap lengkap dan relevan, bahan studi kasus tersedia dari semua pihak, yaitu. data untuk penelitian ini dikumpulkan dari berbagai sumber. Data yang terkumpul sebagai studi kasus berasal dari berbagai sumber dan hasil penelitian ini hanya berlaku untuk kasus yang diteliti. Studi kasus biasanya melibatkan metode pengumpulan data seperti arsip, wawancara, dan observasi. Dalam penelitian studi kasus, peneliti dapat melakukan pengumpulan data melalui wawancara dengan pihak terkait di Foya M Bloc Space, seperti manajer atau karyawan yang terlibat dalam pengambilan keputusan strategis. Selain itu, observasi langsung juga dapat dilakukan untuk memperoleh pemahaman tentang tindakan dan praktek yang dilakukan dalam proses positioning. Melalui metode penelitian studi kasus, peneliti dapat memberikan gambaran komprehensif tentang bagaimana strategi penentuan positioning dilakukan dalam konteks Foya M Bloc Space.
[bookmark: _Toc157635600]3.5 Objek dan Subjek Penelitian 
Objek penelitian ini pada Foya M Bloc Space yang terletak pada Jl. Panglima Polim No.37, Melawai, Kec. Kby. Baru, Jakarta, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 12160 buka pukul 17:00. Foya M Bloc Space ini berupa resto yang menyediakan makanan dan minuman yang tersedia live music atau bisa dikatakan semi bar. Subjek pada penelitian ini adalah karyawan bagian public relation dan seluruh karyawan pada Foya M Bloc Space.
[bookmark: _Toc157635601]3.6 Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data merupakan  hal yang paling penting dalam  penelitian. Pengumpulan data adalah  proses memperoleh informasi untuk kepentingan penelitian. Dalam penelitian ini agar mempermudah penelitian maka peneliti memerlukan informan untuk memberikan informasi data yang diperlukan. Disini data dibagi menjadi dua, yaitu data primer dan data sekunder.
Data primer diperoleh langsung  dari sumber data pertama di. Lokasi penelitian atau kajian. Semua informasi yang terkandung dalam informasi dasar merupakan data mentah, yang kemudian diolah untuk keperluan tertentu sesuai dengan kebutuhannya. Informasi diperoleh langsung dari peneliti melalui wawancara  mendalam.
Data sekunder berasal dari data primer yang telah diolah lebih lanjut menjadi tabel, grafik, chart dll. untuk membuatnya lebih informatif kepada pihak lainnya. Data sekunder digunakan oleh peneliti untuk penggunaan selanjutnya. Data sekunder adalah informasi tentang informasi yang kita butuhkan dari umber data sekunder dan mendukung data primer yang ada.
Teknik Pengumpulan data pada penelitian ini adalah :
a. Wawancara, merupakan salah satu teknik pengumpulan data dengan metode survey melalui daftar pertanyaan yang dikirimkan secara lisan kepada responden (subyek). Wawancara mendalam adalah proses berorientasi penelitian di mana masalah dan informasi berorientasi penelitian dieksplorasi secara mendalam, terbuka dan bebas. Dalam hal ini, metode wawancara mendalam diterapkan dengan  pertanyaan yang telah disiapkan sebelumnya.
b. Observasi, dilakukan sebagai upaya peneliti untuk mengumpulkan data  dan informasi dari sumber data primer, memaksimalkan pengamatan peneliti. Pengamatan dalam tradisi mutu, data tidak bisa diperoleh dari belakang meja, tetapi harus turun ke lapangan.
c. Dokumentasi, untuk mengkonfirmasi hasil wawancara dan observasi. Pengumpulan data melalui dokumentasi dilakukan dengan mengumpulkan informasi berupa gambar, catatan, dokumen terkait kajian dan  rekaman audio, karena dokumentasi menunjukkan fakta yang berlanjut. Dokumentasi ini juga dilakukan atas izin pelapor. Dengan menggunakan metode ini, peneliti mendokumentasikan di media sosial, melalui majalah, surat kabar, atau terjun langsung ke lapangan.
[bookmark: _Toc157635602] 3.7 Teknik Keabsahan Data 
Pemeriksaan terhadap keabsahan data pada dasarnya, selain digunakan untuk menyanggah balik yang dituduhkan kepada penelitian kualitatif yang mengatakan tidak ilmiah, juga merupakan sebagai unsur yang tidak terpisahkan dari tubuh pengetahuan penelitian kualitatif. salah satu teknik pengolahan data kualitatif, triangulasi menurut Sugiyono (2011) diartikan sebagai teknik yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. Peneliti melakukan triangulasi tentunya ada maksud tertentu yang ingin dilakukan. Selain peneliti mengumpulkan data yang akan digunakan dalam penelitian, juga sekaligus menguji kredibilitas suatu data melalui berbagai teknik pengumpulan data dan berbagai sumber data. Kegunaan triangulasi adalah untuk mentracking ketidaksamaan antara data yang diperoleh dari satu informan (sang pemberi informasi) dengan informan lainnya. Oleh karena itu, dibutuhkan suatu teknik yang dapat menyatukan perbedaan data agar ditarik kesimpulan yang akurat dan tepat. Penggunaan teknik triangulasi meliputi tiga hal yaitu triangulasi metode, triangulasi sumber data, dan triangulasi teori. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan triangulasi sumber , Triangulasi sumber data adalah menggali kebenaran informasi tertentu dengan menggunakan berbagai sumber data seperti dokumen, arsip, hasil wawancara, hasil observasi atau juga dengan mewawancarai lebih dari satu subjek yang dianggap memiliki sudut pandang yang berbeda. Tentu masing-masing cara itu akan menghasilkan bukti atau data yang berbeda, yang selanjutnya akan memberikan pandangan (insights) yang berbeda pula mengenai fenomena yang diteliti. Berbagai pandangan itu akan melahirkan keluasan pengetahuan untuk memperoleh kebenaran handal.
[bookmark: _Toc157635603] 3.8 Teknik Analisis Data 
Penentuan metode analisis data dalam penelitian sangat penting untuk dilakukan. Hal ini dilakukan karena dapat dijadikan pedoman atau arah dalam penelitianriset. Analisis data merupakan proses pengolahan dan menafsirkan data untuk menempatkan informasi yang berbeda sesuai dengan fungsinya sehingga wajar. 
a. Reduksi data (reduksi data), Mereduksi data berarti meringkas, memilih faktor kunci, memfokuskan pada faktor penting, mencari tema dan pola, dan membuang data yang tidak perlu. Dengan demikian, data yang direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas dan memudahkan pengumpulan data selanjutnya.
b. Penyajian data (data display), Dalam penelitian kualitatif, penyajian data dapat berupa uraian singkat, grafik, hubungan antar kategori, flowchart, dll. Penyajian data dalam penelitian kualitatif paling sering digunakan dalam penulisan naratif dan dirancang untuk memasukkan informasi terstruktur sehingga mudah dipahami.
c. Menarik kesimpulan, Langkah selanjutnya adalah menarik kesimpulan, kesimpulan awal ini masih bersifat sementara dan akan berubah jika tidak ditemukan bukti yang kuat untuk mendukung langkah pengumpulan data selanjutnya. Namun jika kesimpulan yang dicapai pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan saat pengumpulan data, maka kesimpulan yang dicapai adalah valid, reliabel, sehingga kesimpulannya dapat memenuhi rumusan masalah, tetapi bisa juga tidak, karena dalam penelitian kualitatif rumusan masalah masih bersifat sementara dan akan berkembang setelah penelitian lapangan.  
[bookmark: _Toc157635604]
BAB IV
[bookmark: _Toc157635605]HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 [bookmark: _Toc157635606]Deskripsi Objek Penelitian 
a. [bookmark: _Toc157635607]Sejarah Foya M Bloc Space
Foya adalah sebuah perusahaan yang bermula dari 20FB, sebuah perusahaan yang memiliki kesamaan dengan Ismaya Grup, salah satu perusahaan terkemuka di industri hiburan dan F&B di Indonesia. Sebagai bagian dari 20FB, Foya memiliki keberagaman bisnis di bidang F&B, dan salah satunya adalah Foya yang berlokasi di M Bloc Space. Sejak didirikan pada tahun 2021, di awal masa pandemi, Foya telah menjadi salah satu destinasi kuliner yang populer di Jakarta. Meskipun menghadapi tantangan besar dalam memulai bisnis di tengah situasi sulit, Foya mampu menunjukkan ketahanan dan daya adaptasi yang luar biasa. Dengan lokasinya yang strategis di M Bloc Space, Foya menawarkan konsep unik yang menarik minat pengunjung. Pengalaman yang disajikan mirip dengan suasana klub, dengan makanan dan minuman yang lezat serta hiburan live music yang menghibur.
Meskipun diawali di tengah masa sulit, Foya berhasil mencuri perhatian dan popularitas di kalangan masyarakat. Restoran ini telah menjadi tujuan favorit bagi mereka yang mencari pengalaman kuliner yang menyenangkan. Dengan kualitas pelayanan yang tinggi dan konsep yang menarik, Foya berhasil membangun reputasi yang positif dalam industri F&B. Meskipun masih relatif baru, Foya terus berkembang dan berkomitmen untuk memberikan pengalaman kuliner yang tak terlupakan bagi pengunjungnya. Dengan asal-usulnya yang berasal dari 20FB dan kesamaannya dengan Ismaya Grup, Foya memiliki fondasi yang kuat dalam industri F&B. Meskipun diresmikan di tengah pandemi, Foya berhasil menunjukkan keberhasilannya dengan tetap memberikan pengalaman kuliner yang istimewa. Dengan pertumbuhan dan popularitas yang terus meningkat, Foya akan terus menjadi salah satu ikon dalam industri kuliner di Indonesia.
Foya merupakan sebuah konsep yang berawal dari tahun 90-an dengan nuansa jadul yang tetap mempertahankan konsep yang menarik dan relevan hingga saat ini. Sebelum Foya berdiri, ada tempat yang sudah lebih dulu eksis bernama Oeang. Oeang menjadi cikal bakal konsep yang kemudian dikembangkan menjadi Foya. Meskipun Oeang memiliki nuansa jadul, namun konsepnya tetap menarik dan berhasil menarik perhatian pengunjung. Dengan mempertahankan beberapa elemen konsep Oeang, Foya berhasil menciptakan identitas yang unik dan menarik bagi pengunjungnya. Konsep yang berbeda dan berani membuat Foya menjadi tempat yang istimewa dan menarik bagi para pecinta makanan dan hiburan. Dengan perpaduan antara nuansa jadul dan sentuhan modern, Foya berhasil menciptakan pengalaman yang tak terlupakan bagi pengunjungnya.
Dalam perjalanan berkembangnya Foya, pengalaman dari masa lalu Oeang tetap menjadi bagian penting dalam menciptakan kesan yang khas. Foya memadukan nuansa jadul dengan sentuhan kontemporer untuk menciptakan suasana yang unik dan menarik. Dengan konsep yang bagus, Foya berhasil mencuri perhatian dan menjadi destinasi kuliner yang populer. Oeang adalah tempat yang berdiri lebih dulu sebelum Foya hadir. Mereka berbagi tempat yang sama dan memiliki konsep yang serupa, namun hanya berbeda dalam jalur manajemen yang mengelolanya. Oeang menjadi titik awal konsep yang kemudian berkembang menjadi Foya, tetapi dengan manajemen yang berbeda, Foya memiliki ciri khasnya sendiri.
Meskipun memiliki konsep yang mirip, Foya berhasil memberikan sentuhan baru dan energi yang berbeda pada tempat yang sebelumnya dikenal sebagai Oeang. Dengan jalur manajemen yang berbeda, Foya menghadirkan pengalaman yang segar dan memikat bagi para pengunjungnya. Konsep yang sama namun manajemen yang berbeda memberikan Foya kesempatan untuk berkembang menjadi destinasi kuliner yang unik dan menarik. Oeang, sebagai pendahulu Foya, telah memberikan dasar yang kuat untuk konsep yang kini diimplementasikan oleh Foya. Meskipun jalur manajemen berbeda, Oeang tetap menjadi bagian penting dalam sejarah Foya. Konsep yang telah terbukti berhasil dan diterima dengan baik oleh masyarakat masih dijaga dan diperbaharui oleh Foya, sehingga menjadikan Foya sebagai destinasi yang menarik dan layak dikunjungi oleh pecinta makanan dan hiburan.
Foya memiliki konsep sebagai hidden gem yang terinspirasi dari era 90-an, menciptakan suasana yang santai dan cocok untuk bersantai bersama teman-teman. Konsep ini membawa pengunjung kembali ke suasana jaman dulu dengan sentuhan yang modern dan kontemporer. Foya menghadirkan atmosfer yang nyaman dan menyenangkan, memungkinkan pengunjung untuk menghabiskan waktu dengan santai sambil menikmati makanan dan minuman yang lezat.
Dengan konsep hidden gem, Foya menciptakan tempat yang unik dan tersembunyi, memberikan pengalaman yang berbeda dari tempat-tempat lainnya. Keunikan ini membuat Foya menjadi destinasi yang menarik bagi mereka yang mencari suasana yang lebih intim dan eksklusif. Pengunjung dapat menikmati kebersamaan dengan teman-teman dekat mereka dalam suasana yang tenang dan santai. Konsep hidden gem Foya tidak hanya terlihat dari segi atmosfer, tetapi juga dari menu yang ditawarkan. Makanan dan minuman yang disajikan di Foya memiliki cita rasa yang autentik dan berkualitas. Menu-menu yang disiapkan dengan penuh perhatian dan inovasi mencerminkan kejayaan kuliner. Dari hidangan klasik hingga kreasi modern, Foya menawarkan beragam pilihan yang memuaskan lidah pengunjungnya.
Selain itu, Foya juga menawarkan suasana yang nyaman dan ramah untuk berkumpul dengan teman-teman. Dekorasi yang dipilih dengan cermat menciptakan suasana yang hangat dan mengundang. Dengan ruang yang luas dan desain yang kreatif, Foya memberikan ruang yang nyaman untuk mengobrol, tertawa, dan bersantai bersama teman-teman. Dalam dunia yang serba modern dan serba cepat, konsep hidden gem Foya memberikan alternatif yang menarik bagi mereka yang ingin melarikan diri sejenak dari hiruk-pikuk kehidupan sehari-hari. Foya menjadi tempat yang ideal untuk menghabiskan waktu dengan teman-teman, menikmati suasana santai, dan menciptakan kenangan yang tak terlupakan.



b. [bookmark: _Toc157635608]Logo Foya M Bloc Space	
Logo Foya M Bloc Space adalah sebuah simbol visual yang mewakili identitas dan karakteristik unik dari Foya M Bloc Space. Logo ini merupakan representasi grafis yang digunakan untuk memperkenalkan dan membedakan Foya M Bloc Space dari entitas atau merek lainnya. Logo Foya M Bloc Space didesain dengan mempertimbangkan berbagai elemen dan makna yang ingin disampaikan. Logo ini mungkin terdiri dari berbagai bentuk, gambar, huruf, dan warna yang dipilih secara hati-hati untuk mencerminkan konsep dan nilai-nilai yang diusung oleh Foya M Bloc Space.
[image: ]
Gambar 2.1 Logo Foya M Bloc Space
Logo Foya M Bloc Space juga bertujuan untuk menciptakan daya tarik visual yang dapat dikenali dengan mudah oleh masyarakat atau pengunjung. Desainnya dapat mencakup elemen-elemen yang unik seperti gambar atau ikon yang mewakili tema atau konsep dari Foya M Bloc Space itu sendiri. Selain itu, warna yang digunakan dalam logo juga dapat mempengaruhi kesan dan identitas yang ingin disampaikan. Secara keseluruhan, logo Foya M Bloc Space merupakan representasi visual dari identitas, nilai-nilai, dan karakteristik yang dimiliki oleh tempat tersebut. Logo ini berfungsi untuk membangun kesan, mengkomunikasikan pesan, dan memperkuat citra merek Foya M Bloc Space di mata khalayak.
c. [bookmark: _Toc157635609]Profil Foya M Bloc Space
Foya M Bloc Space, yang terletak di Jl. Panglima Polim No.37, Melawai, Kec. Kby. Baru, Jakarta, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 12160, merupakan sebuah tempat yang menjadi destinasi favorit bagi kalangan muda yang mencari hiburan setelah melakukan berbagai aktivitas sepanjang hari. Dengan jam buka pukul 17:00, Foya M Bloc Space menawarkan pengalaman yang menyenangkan dan menarik bagi pengunjungnya. Foya M Bloc Space memiliki kapasitas yang cukup besar, dapat menampung sekitar 200-250 orang. Hal ini membuat tempat ini menjadi pilihan yang tepat untuk menghabiskan waktu bersama teman-teman atau menggelar acara berskala kecil, seperti ulang tahun atau pertemuan kelompok.
Selain itu, Foya M Bloc Space telah mampu bertahan dan eksis hingga saat ini karena menawarkan berbagai sisi positif dan kelebihan yang membuat pengunjung kembali lagi. Atmosfer yang menyenangkan dan ramah, ditambah dengan layanan yang baik, membuat pengalaman di Foya M Bloc Space semakin menyenangkan. Tempat ini tidak hanya sekadar tempat hiburan semata, namun juga menjadi inti dari kesuksesannya. Foya M Bloc Space merupakan tempat di mana berbagai event atau acara dapat diadakan dan dilaksanakan. Dengan fasilitas yang memadai, Foya M Bloc Space menjadi pilihan yang ideal untuk menggelar konser musik, pertunjukan seni, atau acara khusus lainnya.
Tidak hanya itu, Foya M Bloc Space juga dikenal dengan konsepnya yang unik dan kreatif. Tempat ini sering mengadakan tema-tema yang menarik, seperti malam tembang kenangan atau pesta neon, yang membuat pengunjung merasakan pengalaman yang berbeda dan menghibur. Dengan demikian, Foya M Bloc Space berhasil menarik perhatian dan menjadi tempat favorit bagi kalangan muda. Tempat ini mampu memberikan hiburan yang menyenangkan, suasana yang ramah, dan berbagai event menarik yang dapat dinikmati oleh pengunjung. Dengan terus menghadirkan pengalaman yang berkesan, Foya M Bloc Space tetap menjadi destinasi yang diminati oleh banyak orang. 
Foya M Bloc Space terletak di depan Kejaksaan Agung, menjadikannya tempat yang bagus dan strategis untuk dikunjungi. Lokasinya yang strategis memudahkan aksesibilitas bagi pengunjung yang ingin mencari tempat makan dan hiburan di daerah Blok M. Tempat ini bukanlah klub malam, melainkan restoran bar yang menawarkan suasana yang lebih terang dan nyaman. Pengunjung dapat menikmati hidangan lezat sambil tetap merasa terang dan terasa aman di Foya M Bloc Space.
M Bloc Space, di sekitar Foya, dikenal dengan pilihan makanan yang beragam. Ada banyak restoran dan kafe di sekitar tempat ini, memungkinkan pengunjung untuk memiliki banyak pilihan dalam mencari tempat makan yang sesuai dengan selera mereka. Hal ini membuat Foya M Bloc Space menjadi tempat yang ideal untuk berkumpul bersama teman-teman atau keluarga. Salah satu daya tarik Foya M Bloc Space adalah konsepnya yang menjadi hidden gem, memberikan nuansa nostalgic dari era tahun 90-an. Dengan interior yang klasik dan sentuhan kreatif seperti coretan di dinding, Foya menciptakan suasana yang unik dan berbeda dari tempat lainnya.
Selain itu, Foya M Bloc Space juga menawarkan pengalaman kuliner yang berbeda dengan hidangan yang lezat dan unik. Pengunjung dapat menikmati berbagai hidangan dari menu yang disajikan, mulai dari hidangan Asia hingga hidangan Barat, dengan cita rasa yang menggoda selera. Foya M Bloc Space juga menonjolkan suasana yang ramah dan hangat. Tim pelayanan yang profesional dan perhatian membuat pengunjung merasa nyaman dan dihargai selama menghabiskan waktu di tempat ini.
Tempat ini juga cocok untuk mengadakan pertemuan atau acara khusus. Foya M Bloc Space memiliki ruang yang cukup luas dan fleksibel, sehingga dapat disesuaikan dengan kebutuhan acara yang diinginkan. Dengan keunikan konsepnya, Foya M Bloc Space telah menjadi tempat yang diminati oleh banyak orang, terutama bagi mereka yang ingin menemukan pengalaman kuliner yang berbeda dan suasana yang nyaman. Pengunjung dapat merasakan kehangatan dan keramahan di Foya, membuat kunjungan mereka menjadi momen yang menyenangkan dan berkesan.
Dengan keberadaannya yang masih terus eksis hingga saat ini, Foya M Bloc Space tetap menjadi tempat favorit bagi banyak orang yang ingin menikmati makanan lezat, suasana yang unik, dan hiburan yang menyenangkan di daerah Blok M, Jakarta. Foya M Bloc Space memang bisa dianggap sebagai hidden gem karena memiliki nuansa yang khas dengan sentuhan interior yang jadul. Saat memasuki Foya, pengunjung akan merasakan atmosfer yang berbeda dan unik dibandingkan tempat lainnya.
Salah satu keistimewaan Foya adalah variasi makanan yang disajikan. Menunya sangat beragam dan melimpah, mulai dari hidangan lokal hingga hidangan internasional. Setiap hidangan memiliki cita rasa yang lezat dan disajikan dengan presentasi yang menarik, menjadikan Foya sebagai tempat yang luar biasa untuk menikmati hidangan yang berkualitas. Foya merupakan restoran bar yang unik, bukan restoran bar klub. Oleh karena itu, tempatnya masih terang dan strategis. Pengunjung dapat menikmati suasana yang lebih santai dan nyaman tanpa harus merasa tertutup oleh kegelapan. Konsep tempatnya memungkinkan pengunjung untuk berinteraksi dengan teman-teman mereka dan menikmati makanan dan minuman dengan cara yang lebih santai.
Hal yang menarik tentang Foya adalah dress code yang santai. Di sini, pengunjung dapat mengenakan apa pun yang mereka sukai, seperti sepatu, sandal, atau celana pendek. Tidak ada peraturan ketat terkait pakaian yang harus dipatuhi, sehingga pengunjung merasa lebih bebas dan nyaman dalam berpenampilan. Foya M Bloc Space memiliki keunikan karena tempatnya selalu ramai, terutama pada hari Jumat dan Sabtu. Banyak orang datang ke Foya untuk bersantai, menikmati hidangan lezat, dan menikmati suasana yang hangat dan ramai. Hal ini menjadikan Foya sebagai tempat yang populer dan menjadi pilihan favorit bagi mereka yang mencari hiburan setelah menjalani aktivitas sepanjang minggu.
Selain itu, Foya juga menawarkan berbagai acara yang menarik. Di sini, pengunjung dapat menikmati pertunjukan musik live, DJ set, dan acara khusus lainnya yang diadakan secara berkala. Acara ini memberikan pengalaman yang menyenangkan dan menghibur bagi pengunjung, menjadikan Foya sebagai tempat yang selalu menarik untuk dikunjungi. Foya M Bloc Space juga dikenal dengan pelayanannya yang ramah dan profesional. Tim pelayanan di Foya selalu siap membantu dan melayani pengunjung dengan senyum yang ramah. Mereka memberikan perhatian dan saran yang baik tentang menu dan minuman yang disajikan, sehingga pengunjung merasa dihargai dan puas dengan layanan yang diberikan.
Tak hanya itu, Foya juga menawarkan suasana yang hangat dan nyaman. Pengunjung dapat menikmati waktu mereka dengan duduk santai di area yang terbuka atau duduk di dalam ruangan yang nyaman. Tempat ini memberikan suasana yang cocok untuk berkumpul dengan teman-teman atau keluarga, menciptakan momen yang berkesan dan menyenangkan , tempat ini mudah dijangkau dan terletak di pusat kawasan Blok M. Lokasinya yang strategis membuat Foya menjadi tujuan favorit bagi mereka yang ingin mencari tempat hiburan setelah penat melakukan aktivitas di sekitar daerah tersebut.
Selain itu, Foya juga memiliki kapasitas yang cukup besar. Tempat ini dapat menampung sekitar 200-250 orang, sehingga cocok untuk acara berskala kecil hingga menengah. Dengan luasnya tempat dan fasilitas yang disediakan, Foya dapat menjadi pilihan yang tepat untuk mengadakan pertemuan atau acara khusus dengan teman-teman atau rekan kerja. Foya M Bloc Space adalah tempat yang terus eksis hingga saat ini, terutama bagi kalangan muda yang mencari tempat hiburan setelah penat melakukan aktivitas. Tempat ini selalu ramai dikunjungi, terutama pada malam hari atau akhir pekan. Keunikan konsep, variasi makanan, dan suasana yang hangat menjadikan Foya sebagai tempat yang sangat menyenangkan dan menarik.
Foya juga dikenal dengan banyaknya event yang diadakan dan dilaksanakan di tempat tersebut. Mulai dari pertunjukan musik, acara tema khusus, hingga pesta malam tahun baru, Foya selalu menawarkan pengalaman yang berbeda dan menghibur bagi pengunjungnya. Acara-acara ini memberikan kesempatan bagi pengunjung untuk bersenang-senang dan menciptakan kenangan yang tak terlupakan.
Dengan semua kelebihan dan daya tarik yang dimiliki, Foya M Bloc Space telah menjadi tempat yang sangat populer dan diminati oleh banyak orang. Pengunjung dapat menikmati hidangan lezat, suasana yang nyaman, dan berbagai hiburan yang ditawarkan. Foya M Bloc Space adalah tempat yang menyenangkan untuk menghabiskan waktu bersama teman-teman, menjadikan setiap kunjungan menjadi pengalaman yang menyenangkan dan menggembirakan. Sebagai penutup, Foya M Bloc Space adalah destinasi kuliner dan hiburan yang luar biasa. Tempat ini menggabungkan keunikan konsep, variasi makanan yang lezat, suasana yang hangat, dan hiburan yang menghibur untuk menciptakan pengalaman yang tak terlupakan bagi pengunjungnya. Jadi, jangan ragu untuk mengunjungi Foya dan merasakan pesonanya sendiri.
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Tabel 2.1 Struktur Organisasi
d. [bookmark: _Toc157635610]Visi dan Misi Foya M Bloc Space
1. Visi
Menjadikan Restaurant & Bar cafe sebagai tempat, rasa & nuansa yang nyaman bagi para pelanggan dengan memberikan pelayanan paling terbaik untuk pelanggan, cita rasa yang berkualitas, tempat yang nyaman, sehingga menjadikan Foya ini sebagai pilihan utama bagi pelanggan
2. Misi
a. Kami ini telah berkomitmen untuk membentuk tim yang solid yang dapat melayani secara professional serta mempunyai  etika bisnis yang baik
b. Menjaga standarisasi dalam menyediakan makanan dan minuman yang segar, sehat, lezat, bervariatif dan higenis d engan harga yang bersaing
c. Menciptakan atmosfer yang natural dan relax dengan fasilitas-fasilitas yang menunjang demi meningkatkan kenyamanan pelangan.
d. Menyediakan kelengkapan beberapa makanan & minuman alcohol dan non alcohol untuk para pelanggan kami
e. Kami berkeyakinan bahwa kepuasan pelangan,  adalah kunci untuk keberhasilan Restoran dalam memperoleh keuntungan, mempertahankan keberadaan dan mencapai pertumbuhan
4.2 [bookmark: _Toc157635611]Deskripsi Subjek Penelitian 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan tiga informan sebagai subjek penelitian. Metode yang digunakan untuk memperoleh data adalah wawancara. Wawancara merupakan teknik pengumpulan data kualitatif yang melibatkan interaksi langsung antara peneliti dan informan dengan tujuan untuk memperoleh pemahaman yang mendalam tentang pengalaman, pandangan, dan persepsi informan terkait dengan subjek penelitian. Berikut adalah daftar informan dalam penelitian ini :
	No
	Nama Informan
	Umur
	Jabatan

	1.
	Nicolas Gunawan
	34 Tahun 
	Manager Umum

	2.
	Cindy Dafiees
	23 Tahun
	Public Relation

	3.
	Cita Fryda Mahrani
	22 Tahun
	Pengunjung



4.3 [bookmark: _Toc157635612]Deskripsi Hasil Penelitian
Strategi positioning yang efektif dalam membentuk citra merek melibatkan beberapa faktor utama, termasuk pemilihan segmen pasar yang tepat, analisis pesaing, komunikasi yang efektif, pengalaman pelanggan yang positif, menjaga kualitas produk atau layanan, serta pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus.
a. [bookmark: _Toc157635613]Pemilihan Segmen Pasar Yang Tepat 
Pemilihan segmen pasar yang tepat merupakan langkah penting dalam strategi positioning untuk membentuk citra yang efektif bagi suatu produk atau layanan, termasuk dalam konteks Foya M Bloc Space. Dalam proses pemilihan segmen pasar yang tepat, beberapa faktor perlu dipertimbangkan untuk memastikan bahwa target pasar yang dituju adalah yang paling sesuai dengan karakteristik dan nilai yang ditawarkan oleh Foya M Bloc Space. Berikut wawancara dengan manajer umum Foya M Bloc Space :
“Target nya dari anak muda, mungkin umur sekitar anak kuliahan 20 dan lanjut sampai umur 30-35 kurang lebih” (Manajer Umum Foya)

Berdasarkan hasil wawancara dengan Manajer Umum Foya M Bloc Space, dapat disimpulkan bahwa target pasar utama dari Foya M Bloc Space adalah anak muda dengan rentang usia sekitar 20 hingga 35 tahun. Pernyataan ini sesuai dengan teori Pemilihan Segmen Pasar yang Tepat. Dalam teori Pemilihan Segmen Pasar yang Tepat, perusahaan perlu mengidentifikasi segmen pasar yang memiliki karakteristik, kebutuhan, dan preferensi yang serupa. Dalam hal ini, informan dari Foya M Bloc Space sepakat bahwa target pasar utama mereka adalah anak muda dengan usia sekitar 20 hingga 35 tahun. Pemilihan segmen pasar yang tepat memberikan manfaat bagi perusahaan, seperti mengoptimalkan efektivitas pemasaran, pengembangan produk, dan strategi komunikasi. Dengan memfokuskan upaya mereka pada anak muda dalam rentang usia yang telah ditentukan, Foya M Bloc Space dapat menyusun program, acara, dan pengalaman pelanggan yang sesuai dengan preferensi dan kebutuhan target pasar mereka.
[image: C:\Users\Client01\Downloads\683aa207-8f19-4809-aefe-4549d93570f9.jpg]
Gambar 4.3 Pelanggan Foya M Bloc Space
Selain itu, dengan mempertimbangkan bahwa target pasar mereka adalah anak muda, Foya M Bloc Space dapat mengadopsi pendekatan komunikasi, branding, dan pemilihan saluran distribusi yang relevan dengan segmen pasar tersebut. Hal ini akan membantu mereka membangun citra merek yang sesuai dan menjalin koneksi yang lebih baik dengan target pasar yang diinginkan.  Selain itu, perlu dilakukan analisis pesaing untuk memahami bagaimana Foya M Bloc Space dapat membedakan dirinya dari pesaing lainnya di pasar. Dalam proses ini, dapat diperhatikan segmen pasar yang belum terlayani atau belum terfokuskan oleh pesaing, sehingga Foya M Bloc Space dapat menargetkan segmen tersebut secara khusus dan memenuhi kebutuhan yang belum terpenuhi. Senada dengan pernyataan dari Public Relation Foya M Bloc Space :
“Sebagai public relations di Foya M Bloc Space, kami terlibat dalam proses pemilihan segmen pasar yang tepat melalui analisis pasar yang mendalam. Kami melakukan riset pasar untuk memahami preferensi dan kebutuhan target audiens potensial. Kami berkolaborasi dengan tim pemasaran dan manajemen untuk menganalisis data dan informasi yang diperoleh guna mengidentifikasi segmen pasar yang paling sesuai dengan konsep dan produk kami. Selanjutnya, kami menggunakan strategi komunikasi yang tepat untuk menyasar segmen pasar yang ditentukan, baik melalui media tradisional maupun digital. Selama proses pemilihan segmen pasar, kami juga berperan dalam membangun citra dan merek Foya M Bloc Space yang sesuai dengan preferensi target audiens yang dituju.” (Public Relation Foya M Bloc Space)
Hasil wawancara tersebut menunjukkan bahwa public relations di Foya M Bloc Space memiliki peran yang penting dalam pemilihan segmen pasar yang tepat. Mereka menggunakan pendekatan analisis pasar yang mendalam dan melakukan riset untuk memahami preferensi dan kebutuhan target audiens potensial. Kolaborasi dengan tim pemasaran dan manajemen juga dilakukan untuk menganalisis data dan informasi yang diperoleh guna mengidentifikasi segmen pasar yang sesuai dengan konsep dan produk Foya M Bloc Space. Selanjutnya, strategi komunikasi yang tepat digunakan untuk menjangkau segmen pasar yang telah ditentukan, baik melalui media tradisional maupun digital. Hal ini menunjukkan upaya yang dilakukan untuk memastikan pesan yang disampaikan konsisten dan efektif kepada target audiens. Selain itu, public relations juga berperan dalam membangun citra dan merek Foya M Bloc Space yang sesuai dengan preferensi target audiens yang dituju.
Secara keseluruhan, wawancara ini mencerminkan penerapan teori pemilihan segmen pasar yang tepat dengan melibatkan public relations sebagai salah satu aktor penting dalam proses tersebut. Dengan melakukan analisis pasar, riset, kolaborasi tim, dan strategi komunikasi yang tepat, Foya M Bloc Space dapat memilih segmen pasar yang paling sesuai dan membangun citra yang positif untuk mencapai keberhasilan dalam industri yang kompetitif. Penting juga untuk mempertimbangkan potensi pertumbuhan dan profitabilitas dari setiap segmen pasar yang dipertimbangkan. Segmentasi yang dilakukan harus memastikan bahwa target pasar yang dipilih memiliki ukuran yang cukup besar dan potensial untuk memberikan dampak positif bagi bisnis Foya M Bloc Space. Setelah segmen pasar yang tepat diidentifikasi, strategi positioning yang sesuai dapat dikembangkan. Strategi positioning dapat melibatkan pengembangan pesan dan komunikasi yang mempromosikan nilai-nilai unik dan keunggulan Foya M Bloc Space kepada segmen pasar yang ditargetkan. Pesan tersebut harus konsisten dan relevan dengan kebutuhan serta preferensi segmen pasar yang dituju. Hal ini juga didukung oleh penuturan pengunjung Foya M Bloc Space :
“Ya, saya merasa Foya M Bloc Space telah menyasar segmen pasar yang tepat untuk saya.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Pernyataan pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan bahwa mereka merasa Foya M Bloc Space telah menyasar segmen pasar yang tepat dapat dihubungkan dengan teori pemilihan segmen pasar yang tepat. Menurut teori tersebut, pemilihan segmen pasar yang tepat dilakukan dengan memahami preferensi dan kebutuhan target audiens potensial. Dalam hal ini, jika pengunjung Foya M Bloc Space merasa bahwa tempat tersebut telah mengarahkan penawaran produk atau layanan mereka sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka, maka dapat dikatakan bahwa Foya M Bloc Space berhasil dalam pemilihan segmen pasar yang tepat. Hal ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space telah mengidentifikasi segmen pasar yang sesuai dengan konsep dan produk mereka, serta mampu memenuhi kebutuhan dan preferensi target audiens yang dituju. Dengan demikian, mereka dapat menciptakan pengalaman positif bagi pengunjung yang merasa cocok dengan penawaran yang diberikan.
Analisis ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space telah menerapkan prinsip-prinsip teori pemilihan segmen pasar yang tepat dengan baik, yang berdampak pada kepuasan dan keterikatan pengunjung terhadap tempat tersebut. Selanjutnya, langkah-langkah implementasi dan pemantauan terus-menerus perlu dilakukan. Foya M Bloc Space harus memastikan bahwa produk atau layanan yang ditawarkan sesuai dengan ekspektasi segmen pasar yang dituju, dan pengalaman pelanggan yang positif dapat tercipta. Monitor terhadap perubahan dalam preferensi dan kebutuhan konsumen serta perkembangan pesaing juga perlu dilakukan agar dapat melakukan penyesuaian yang diperlukan dalam strategi positioning.
b. [bookmark: _Toc157635614]Analisis Pesaing 
Dalam melakukan analisis pesaing pasar, penting untuk mengidentifikasi pesaing utama yang beroperasi dalam industri yang sama. Setelah mengidentifikasi pesaing, langkah berikutnya adalah mengumpulkan informasi yang relevan tentang mereka. Informasi ini meliputi strategi pemasaran, model bisnis, target pasar, kekuatan dan kelemahan, produk atau layanan yang mereka tawarkan, harga, reputasi merek, pangsa pasar, dan inovasi terbaru, sesuai dengan penuturan berikut ini :
“Sebagai Manager Umum Foya M Bloc Space, kami melakukan analisis pesaing secara menyeluruh untuk memahami posisi dan keunggulan kompetitif kami di pasar. Kami mengidentifikasi pesaing utama di industri sebanding dan melakukan riset komprehensif tentang mereka. Kami memantau perubahan tren pasar dan kebutuhan pelanggan serta evaluasi keunggulan kompetitif kami. Dari hasil analisis ini, kami dapat mengidentifikasi area di mana kami memiliki keunggulan yang membedakan kami dari pesaing, seperti konsep dan desain yang unik, variasi menu yang menarik, kualitas produk dan layanan yang tinggi, serta strategi komunikasi dan promosi yang inovatif. Analisis pesaing kami membantu kami mengarahkan strategi pengembangan dan memastikan bahwa kami tetap berada di depan persaingan.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Berdasarkan hasil wawancara dengan Manager Umum Foya M Bloc Space, terlihat bahwa perusahaan telah melakukan analisis pesaing pasar secara menyeluruh untuk memahami posisi dan keunggulan kompetitif di pasar. Dalam analisis ini, langkah-langkah yang dilakukan termasuk identifikasi pesaing utama di industri sebanding dan melakukan riset komprehensif tentang mereka. Ini menunjukkan komitmen untuk memahami pesaing dan dinamika pasar. Selain itu, perusahaan juga memantau perubahan tren pasar dan kebutuhan pelanggan secara aktif. Hal ini memberikan pemahaman yang baik tentang perubahan yang terjadi di pasar dan memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan strategi bisnisnya. Dengan memantau tren pasar dan kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat tetap relevan dan bersaing dalam lingkungan yang terus berubah. 
Dari hasil analisis ini, perusahaan dapat mengidentifikasi area di mana mereka memiliki keunggulan yang membedakan dari pesaing. Ini meliputi konsep dan desain yang unik, variasi menu yang menarik, kualitas produk dan layanan yang tinggi, serta strategi komunikasi dan promosi yang inovatif. Mengetahui keunggulan kompetitif ini memungkinkan perusahaan untuk memperkuatnya dan memanfaatkannya dalam membedakan diri mereka di pasar. Secara keseluruhan, analisis pesaing yang dilakukan oleh perusahaan membantu dalam mengarahkan strategi pengembangan. Dengan memahami posisi mereka di pasar dan memanfaatkan keunggulan kompetitif yang telah diidentifikasi, perusahaan dapat memastikan bahwa mereka tetap berada di depan persaingan. Analisis pesaing yang teratur dan menyeluruh akan memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi peluang baru, menghadapi ancaman, dan mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar yang kompetitif.
Senada dengan hasil wawancara dengan informan lainnya :
“Public Relations di Foya M Bloc Space melakukan analisis pesaing dengan tujuan mendukung strategi perusahaan. Mereka mengidentifikasi pesaing utama di industri sebanding dan menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang timbul dari pesaing. Melalui riset pasar yang mendalam, mereka mengumpulkan data tentang preferensi pelanggan dan persepsi terhadap pesaing. Analisis pesaing ini memberikan informasi penting dalam merancang strategi pemasaran, komunikasi, dan posisi merek yang tepat untuk Foya M Bloc Space. Foya juga memiliki jargon yakni “Experience the Flavorful Journey at Foya M Bloc Space: Where Quality Meets Affordability!” , jargon tersebu berarti menggambarkan pengalaman yang penuh cita rasa di Foya M Bloc Space, sebuah tempat yang menghadirkan pertemuan antara kualitas dan harga yang terjangkau. Dalam tempat ini, para pelanggan akan merasakan perjalanan kuliner yang kaya dengan aneka hidangan yang lezat” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Berdasarkan hasil wawancara dengan Public Relations di Foya M Bloc Space, ditemukan bahwa mereka telah melakukan analisis pesaing pasar dengan menggunakan teori analisis pesaing. Langkah pertama yang dilakukan adalah mengidentifikasi pesaing utama di industri sebanding. Dengan mengetahui pesaing utama, perusahaan dapat memahami siapa pesaing yang relevan dan berkompetisi di pasar yang sama. Selanjutnya, Public Relations melakukan analisis mendalam terhadap pesaing, meliputi identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang timbul dari pesaing tersebut. Analisis ini membantu perusahaan untuk memahami posisi kompetitif pesaing dan bagaimana pesaing tersebut dapat memengaruhi strategi perusahaan.
Selain itu, Public Relations juga melakukan riset pasar yang mendalam. Mereka mengumpulkan data tentang preferensi pelanggan dan persepsi terhadap pesaing. Riset ini memberikan pemahaman yang lebih baik tentang preferensi pelanggan dan bagaimana pesaing dilihat oleh pelanggan. Informasi ini sangat berharga dalam merancang strategi pemasaran, komunikasi, dan posisi merek yang tepat untuk Foya M Bloc Space. Secara keseluruhan, analisis pesaing yang dilakukan oleh Public Relations membantu dalam mendukung strategi perusahaan. Dengan memahami pesaing utama, menganalisis kekuatan dan kelemahan pesaing, serta mengumpulkan data tentang preferensi pelanggan, perusahaan dapat merancang strategi yang lebih efektif untuk memposisikan diri dan membedakan Foya M Bloc Space di pasar yang kompetitif.
Dalam menganalisis kekuatan pesaing, perhatikan produk atau layanan yang mereka tawarkan. Evaluasilah fitur, kualitas, inovasi, dan diferensiasi produk atau layanan pesaing. Perhatikan juga apakah mereka memiliki keunggulan teknologi, paten, atau merek yang memberikan mereka keuntungan kompetitif. Salah satu hasil analisis pesaing yang signifikan adalah identifikasi keunggulan yang membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing lainnya. Keunggulan ini mencakup konsep dan desain yang unik, variasi menu yang menarik, kualitas produk dan layanan yang tinggi, serta strategi komunikasi dan promosi yang inovatif. Dengan mengetahui keunggulan ini, perusahaan dapat memperkuatnya dan memanfaatkannya untuk membedakan diri di pasar. Senada dengan hasil wawancara dengan informan berikut ini :
“Foya M Bloc Space memiliki beberapa keunggulan kompetitif yang membedakan kami dari pesaing di industri sebanding. Kami menawarkan konsep yang unik yang menggabungkan ruang hiburan, makanan, dan gaya hidup dalam satu tempat. Kami juga memberikan fokus tinggi pada kualitas produk dan layanan, serta memanfaatkan teknologi terbaru untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Kerja sama yang erat dengan mitra dan pemasok juga menjadi salah satu kekuatan kami. Keunggulan-keunggulan ini menciptakan nilai tambah dan membedakan Foya M Bloc Space di pasar.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Berdasarkan hasil wawancara dengan Manager Umum Foya M Bloc Space, perusahaan memiliki beberapa keunggulan kompetitif yang membedakan mereka dari pesaing di industri sebanding. Salah satu keunggulan utama adalah konsep yang unik yang menggabungkan ruang hiburan, makanan, dan gaya hidup dalam satu tempat. Hal ini memberikan pengalaman yang berbeda dan menarik bagi pelanggan, serta membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing. Selain itu, Foya M Bloc Space juga memberikan fokus tinggi pada kualitas produk dan layanan. Dalam persaingan pasar, kualitas yang tinggi merupakan faktor penting dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. Dengan memberikan perhatian khusus pada kualitas produk dan layanan, Foya M Bloc Space dapat membedakan diri mereka dan memberikan nilai tambah kepada pelanggan.
Perusahaan juga memanfaatkan teknologi terbaru untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Penggunaan teknologi ini memberikan pengalaman yang lebih baik dan inovatif bagi pelanggan. Dalam era digital yang terus berkembang, pemanfaatan teknologi dapat menjadi keunggulan kompetitif yang signifikan dan membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing. Selain itu, Foya M Bloc Space menekankan kerja sama yang erat dengan mitra dan pemasok. Kerja sama yang baik ini memungkinkan perusahaan untuk memperoleh sumber daya yang diperlukan dengan efisien, termasuk bahan baku berkualitas tinggi dan dukungan operasional. Kerja sama yang solid dengan mitra dan pemasok ini dapat menjadi keunggulan kompetitif dalam hal ketersediaan dan kualitas produk yang ditawarkan.
Secara keseluruhan, keunggulan-keunggulan ini, seperti konsep yang unik, fokus pada kualitas produk dan layanan, pemanfaatan teknologi terbaru, dan kerja sama dengan mitra dan pemasok, membedakan Foya M Bloc Space di pasar. Dengan memanfaatkan keunggulan-keunggulan ini, perusahaan dapat menciptakan nilai tambah bagi pelanggan, mengembangkan strategi pemasaran yang tepat, dan mempertahankan posisi yang kuat di pasar yang kompetitif. Hal ini juga didukung oleh hasil wawancara dengan pengunjung Foya M Bloc Space :
“Ya, saya mengetahui beberapa pesaing utama Foya M Bloc Space di pasar sejenis.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Berdasarkan pernyataan pengunjung Foya M Bloc Space yang menyadari adanya beberapa pesaing utama di pasar sejenis, dapat disimpulkan bahwa pengunjung memiliki pemahaman tentang persaingan dalam industri tersebut. Pernyataan ini dapat dianalisis dengan menggunakan teori analisis pesaing pasar. kesadaran pengunjung terhadap pesaing utama menunjukkan pentingnya pemantauan dan penelitian terhadap pesaing dalam industri. Mengetahui pesaing utama membantu dalam memahami bagaimana posisi dan keunggulan kompetitif Foya M Bloc Space dibandingkan dengan pesaing, pengenalan terhadap pesaing utama adalah langkah awal dalam melakukan analisis pesaing pasar. Dalam analisis pesaing, identifikasi pesaing utama di pasar sejenis merupakan komponen kunci untuk memahami dinamika industri dan memetakan posisi perusahaan di dalamnya. Selain itu, tinjau strategi pemasaran pesaing. Perhatikan segmen pasar yang mereka targetkan, posisi merek, kehadiran online, strategi harga, dan saluran distribusi yang mereka gunakan.
c. [bookmark: _Toc157635615]Komunikasi Yang Efektif 
Dalam strategi positioning yang efektif untuk membentuk citra positif, komunikasi yang efektif memainkan peran yang sangat penting. Penting untuk menyampaikan pesan yang konsisten, relevan, dan transparan kepada segmen target yang tepat. Memilih saluran komunikasi yang efektif juga penting untuk mencapai audiens yang diinginkan. Hal ini sesuai dengan hasil wawancara berikut ini : 
“Sebagai Manager Umum di Foya M Bloc Space, saya merancang dan mengimplementasikan strategi komunikasi yang efektif untuk mempromosikan brand kami. Kami melakukan analisis target audiens, merancang pesan yang relevan, dan menggunakan berbagai saluran komunikasi seperti media sosial, situs web, iklan, dan acara khusus. Kami memastikan konsistensi pesan di semua platform, memonitor dan menganalisis hasil kampanye, serta melakukan penyesuaian strategi jika diperlukan. Kami juga mengadakan kegiatan promosi, diskon, dan program loyalitas pelanggan untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan kami. Kami bekerja sama dengan tim pemasaran, manajemen, dan mitra eksternal untuk mencapai tujuan komunikasi yang efektif.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Dalam wawancara tersebut, Manajer Umum Foya M Bloc Space mengungkapkan bagaimana mereka menerapkan komunikasi yang efektif dalam strategi positioning untuk membentuk citra positif merek mereka. Mereka melakukan analisis target audiens untuk memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan mereka. Selanjutnya, mereka merancang pesan yang relevan dan memastikan konsistensi pesan di semua platform komunikasi. Salah satu poin yang disoroti adalah penggunaan berbagai saluran komunikasi, termasuk media sosial, situs web, iklan, dan acara khusus. Dengan memilih saluran yang sesuai, mereka dapat mencapai audiens target dengan lebih efektif. Selain itu, Manajer Umum juga mengungkapkan pentingnya memantau dan menganalisis hasil kampanye komunikasi mereka. Hal ini memungkinkan mereka untuk mengevaluasi keberhasilan strategi mereka dan membuat penyesuaian jika diperlukan.
Kerja sama dengan tim pemasaran, manajemen, dan mitra eksternal juga ditekankan dalam wawancara tersebut. Ini menunjukkan pentingnya kolaborasi dalam mencapai tujuan komunikasi yang efektif. Dengan melibatkan berbagai pemangku kepentingan, mereka dapat memanfaatkan sumber daya dan pengetahuan yang beragam untuk mendukung strategi komunikasi mereka. Secara keseluruhan, wawancara tersebut menggambarkan bagaimana Foya M Bloc Space menggunakan komunikasi yang efektif dalam strategi positioning mereka. Dengan memahami audiens, menyampaikan pesan yang relevan dan konsisten, menggunakan saluran komunikasi yang beragam, serta melibatkan kolaborasi tim dan analisis hasil, mereka dapat membentuk citra positif yang kuat dan membangun hubungan yang baik dengan pelanggan mereka.
Pernyaataan diatas juga didukung oleh pernyataan informan lainnya yakni :
“Sebagai Public Relations Foya M Bloc Space, kami memiliki beberapa strategi komunikasi yang kami terapkan untuk memastikan pesan yang konsisten dan efektif disampaikan kepada target audiens kami. Kami melakukan analisis mendalam tentang karakteristik dan preferensi target audiens kami. Kami menggunakan penelitian pasar dan data konsumen untuk memahami kebutuhan dan keinginan mereka. Selain itu, kami memanfaatkan saluran komunikasi yang tepat, seperti media sosial, situs web, dan publikasi media, untuk menyebarkan pesan kami dengan cara yang efektif. Kami juga bekerja sama dengan tim kreatif untuk mengembangkan konten yang menarik dan relevan. Selain itu, kami berkomunikasi secara teratur dengan pelanggan kami melalui umpan balik, survei, dan evaluasi untuk memastikan bahwa pesan kami mencapai target audiens dengan baik dan memberikan dampak yang positif.” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Dalam wawancara tersebut, Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan strategi komunikasi yang mereka terapkan untuk memastikan pesan yang konsisten dan efektif disampaikan kepada target audiens mereka guna membentuk citra positif. Berikut adalah analisis lebih lanjut mengenai strategi komunikasi yang efektif yang diungkapkan, Pertama, mereka melakukan analisis mendalam tentang karakteristik dan preferensi target audiens mereka. Ini menunjukkan pendekatan yang berfokus pada audiens, di mana mereka berusaha memahami dengan baik siapa audiens mereka, apa yang mereka butuhkan, dan apa yang mereka inginkan. Dengan pemahaman yang mendalam ini, mereka dapat menyusun pesan yang relevan dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan audiens. Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan penelitian pasar dan data konsumen sebagai landasan untuk mengembangkan strategi komunikasi. Dengan menganalisis penelitian pasar dan data konsumen, mereka dapat mengidentifikasi tren, preferensi, dan insight yang berharga untuk membentuk pesan komunikasi mereka. Pendekatan berbasis data ini memungkinkan mereka untuk mengambil keputusan yang lebih terarah dan akurat dalam menyampaikan pesan kepada audiens.
Selain itu, mereka memanfaatkan saluran komunikasi yang tepat, seperti media sosial, situs web, dan publikasi media, untuk menyebarkan pesan mereka secara efektif. Dengan memilih saluran yang sesuai dengan audiens mereka, mereka dapat memaksimalkan jangkauan dan dampak pesan komunikasi mereka. Pendekatan ini menunjukkan pemahaman mereka tentang preferensi dan perilaku audiens dalam berkomunikasi. Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space bekerja sama dengan tim kreatif untuk mengembangkan konten yang menarik dan relevan. Hal ini menunjukkan pentingnya menyampaikan pesan dengan cara yang menarik dan memikat bagi audiens. Dengan menghadirkan konten yang berkualitas, mereka dapat menarik perhatian audiens dan membangun hubungan yang lebih kuat dengan mereka.
Terakhir, mereka berkomunikasi secara teratur dengan pelanggan melalui umpan balik, survei, dan evaluasi untuk memastikan bahwa pesan mereka mencapai target audiens dengan baik dan memberikan dampak yang positif. Ini menunjukkan kesadaran mereka terhadap pentingnya melibatkan audiens secara aktif dan mendengarkan tanggapan mereka. Dengan melakukan komunikasi dua arah, mereka dapat meningkatkan efektivitas komunikasi dan menyesuaikan strategi mereka sesuai dengan kebutuhan dan harapan audiens. Secara keseluruhan, strategi komunikasi yang efektif yang diungkapkan dalam wawancara tersebut melibatkan pemahaman mendalam tentang audiens, penggunaan data dan penelitian, pemilihan saluran komunikasi yang tepat, pengembangan konten yang menarik, dan komunikasi dua arah dengan pelanggan. Dengan pendekatan ini, Public Relations Foya M Bloc Space dapat menyampaikan pesan yang konsisten, relevan, dan efektif kepada audiens mereka, serta membentuk citra positif untuk merek mereka.
Kejujuran dalam komunikasi adalah kunci. Klaim yang tidak dapat dipertanggungjawabkan atau menyesatkan dapat merusak citra positif. Oleh karena itu, penting untuk menyampaikan informasi yang akurat dan jujur. Selain itu, storytelling juga menjadi alat yang efektif untuk membentuk citra positif. Dengan menghubungkan merek atau produk dengan cerita yang menginspirasi dan berarti, konsumen dapat lebih terhubung secara emosional dan memperkuat citra positif yang dibangun. Pengukuran efektivitas komunikasi adalah tahap penting dalam strategi komunikasi yang berhasil. Metode pengukuran yang digunakan dapat bervariasi tergantung pada tujuan komunikasi dan sasaran yang ingin dicapai. Beberapa metode yang umum digunakan meliputi survei dan kuesioner, analisis media sosial, analisis website, pengukuran brand awareness, metrik penjualan dan keuangan, serta evaluasi internal. Pengukuran efektivitas komunikasi merupakan langkah penting dalam menginformasikan perencanaan dan pengembangan strategi komunikasi yang lebih baik di masa depan. Dengan menggunakan berbagai metode pengukuran yang relevan, organisasi dapat memperoleh wawasan yang lebih baik tentang kinerja komunikasi mereka dan membuat keputusan yang lebih baik untuk mencapai tujuan komunikasi yang ditetapkan. Senada dengan hasil wawancara berikut ini :
“Sebagai Manager Umum di Foya M Bloc Space, kami menggunakan berbagai metode untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi dalam mencapai target audiens kami. Kami melakukan survei dan penelitian pasar untuk memahami persepsi dan tanggapan target audiens terhadap kampanye komunikasi kami. Kami juga melacak metrik kinerja seperti tingkat partisipasi, tingkat konversi, dan tingkat retensi pelanggan. Selain itu, kami mengadakan sesi umpan balik dan wawancara dengan pelanggan untuk mendapatkan pemahaman langsung tentang sejauh mana pesan kami diterima dan mempengaruhi audiens. Semua data ini kami analisis untuk mengevaluasi kesuksesan kampanye dan membuat perbaikan yang diperlukan guna mencapai hasil yang lebih baik.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Dalam wawancara tersebut, Manager Umum Foya M Bloc Space menjelaskan bagaimana mereka menggunakan berbagai metode untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi dalam mencapai target audiens dan membentuk citra positif. Mereka mencatat beberapa pendekatan yang efektif dalam strategi positioning mereka. Pertama, mereka menyebut penggunaan survei dan penelitian pasar untuk memahami persepsi dan tanggapan target audiens terhadap kampanye komunikasi mereka. Ini menunjukkan upaya mereka dalam memahami audiens mereka dengan mendapatkan data langsung tentang respons audiens terhadap pesan yang disampaikan.
Kedua, Manager Umum mengungkapkan pentingnya melacak metrik kinerja untuk mengukur keberhasilan kampanye komunikasi. Mereka menyebutkan tingkat partisipasi, tingkat konversi, dan tingkat retensi pelanggan sebagai contoh metrik yang mereka pantau. Hal ini menunjukkan pendekatan yang berbasis data dalam mengevaluasi dampak kampanye dan mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki. Selain itu, Manager Umum juga mengadakan sesi umpan balik dan wawancara dengan pelanggan untuk mendapatkan pemahaman langsung tentang sejauh mana pesan mereka diterima dan mempengaruhi audiens. Ini menunjukkan upaya mereka dalam mendapatkan perspektif pelanggan dan memperoleh wawasan yang lebih mendalam tentang efektivitas komunikasi mereka.
Terakhir, mereka menekankan bahwa semua data yang dikumpulkan dianalisis untuk mengevaluasi kesuksesan kampanye dan membuat perbaikan yang diperlukan. Pendekatan ini menunjukkan sikap yang responsif dan adaptif terhadap pengukuran hasil komunikasi. Secara keseluruhan, Manager Umum Foya M Bloc Space menggunakan pendekatan yang komprehensif dalam mengukur efektivitas komunikasi mereka. Dengan melakukan survei dan penelitian pasar, melacak metrik kinerja, mengadakan sesi umpan balik dengan pelanggan, dan melakukan analisis data yang holistik, mereka dapat mengevaluasi kesuksesan kampanye dan meningkatkan strategi mereka untuk membentuk citra positif dan mencapai tujuan komunikasi mereka. Hal yang sama juga diungkapkan oleh informan lainnya :
“Untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi yang dilakukan oleh Public Relations Foya M Bloc Space, kami menggunakan berbagai metode dan alat evaluasi. Pertama, kami melacak dan menganalisis data statistik yang terkait dengan kampanye, seperti jumlah pengunjung situs web, tingkat keterlibatan media sosial, atau jumlah tanggapan langsung dari audiens. Selain itu, kami menggunakan survei dan wawancara untuk mengumpulkan umpan balik dari pelanggan dan audiens potensial. Hal ini membantu kami memahami persepsi mereka tentang pesan yang disampaikan, tingkat pemahaman, dan tingkat kepuasan mereka. Kami juga memantau dan membandingkan pencapaian target dan indikator kinerja kunci yang telah ditetapkan sebelumnya. Dengan menganalisis data ini, kami dapat mengevaluasi keberhasilan kampanye komunikasi dan membuat penyesuaian jika diperlukan guna meningkatkan efektivitasnya.” (Public Relation Foya M Bloc Space)
Hasil wawancara dengan Public Relations Foya M Bloc Space mengungkapkan penggunaan metode dan alat evaluasi yang beragam untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi mereka dalam strategi positioning yang efektif dalam membentuk citra positif. Berikut adalah analisis lebih lanjut mengenai pengukuran efektivitas komunikasi yang diungkapkan dalam wawancara tersebut, Pertama, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan pendekatan berbasis data dengan melacak dan menganalisis data statistik terkait dengan kampanye mereka. Hal ini mencakup jumlah pengunjung situs web, tingkat keterlibatan media sosial, dan jumlah tanggapan langsung dari audiens. Dengan menganalisis data ini, mereka dapat melihat sejauh mana kampanye mereka berhasil menarik perhatian audiens dan mencapai tingkat keterlibatan yang diinginkan. Pendekatan ini menunjukkan pentingnya penggunaan angka dan statistik dalam mengukur efektivitas komunikasi mereka.
Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan survei dan wawancara untuk mengumpulkan umpan balik dari pelanggan dan audiens potensial. Pendekatan ini memungkinkan mereka untuk mendapatkan wawasan langsung tentang persepsi audiens terhadap pesan yang disampaikan, tingkat pemahaman mereka, dan tingkat kepuasan. Dengan mendengarkan suara pelanggan, mereka dapat memperbaiki dan menyempurnakan kampanye komunikasi mereka untuk mencapai hasil yang lebih baik. Pendekatan ini menunjukkan penggunaan komunikasi dua arah dan perhatian terhadap perspektif audiens. Selain itu, Public Relations Foya M Bloc Space memantau pencapaian target dan indikator kinerja kunci yang telah ditetapkan sebelumnya. Dengan melakukan pemantauan ini, mereka dapat membandingkan hasil yang dicapai dengan tujuan yang telah ditetapkan. Pendekatan ini membantu mereka mengevaluasi keberhasilan kampanye komunikasi mereka dan mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki atau disempurnakan. Pendekatan ini menunjukkan kesadaran mereka terhadap pentingnya mengukur pencapaian dan melakukan tindakan perbaikan jika diperlukan.
Secara keseluruhan, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan pendekatan yang berbasis data, umpan balik dari pelanggan, dan pemantauan terhadap pencapaian target untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi mereka. Dengan melibatkan data statistik, umpan balik langsung dari audiens, dan pemantauan pencapaian, mereka dapat mengevaluasi keberhasilan kampanye dan membuat penyesuaian yang diperlukan untuk meningkatkan efektivitas komunikasi mereka. Pendekatan ini mencerminkan pentingnya pengukuran dalam strategi positioning yang efektif untuk membentuk citra positif. Terakhir, responsif terhadap umpan balik konsumen juga penting dalam strategi positioning yang efektif. Mendengarkan dengan baik umpan balik dan tanggap terhadapnya dengan cepat dan efektif akan menunjukkan perhatian dan kepedulian terhadap kebutuhan konsumen. Dengan menerapkan prinsip-prinsip komunikasi yang efektif ini dalam strategi positioning, dapat membentuk citra positif yang kuat dan memperkuat hubungan dengan konsumen. Hal ini senada dengan hasil wawancara dengan informan :
“Saya menilai komunikasi dari Foya M Bloc Space sangat efektif dalam menyampaikan informasi kepada saya, Ya, saya merasa terhubung dengan merek dan nilai yang disampaikan oleh Foya M Bloc Space melalui komunikasi mereka.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Hasil wawancara dengan pengunjung Foya M Bloc Space menunjukkan bahwa mereka menilai komunikasi dari perusahaan tersebut sangat efektif dalam menyampaikan informasi kepada mereka. Pernyataan tersebut juga mencerminkan adanya rasa terhubung pengunjung dengan merek dan nilai yang disampaikan oleh Foya M Bloc Space melalui komunikasi mereka. Pertama, pernyataan pengunjung tersebut mengindikasikan bahwa Foya M Bloc Space berhasil menyampaikan informasi dengan baik kepada mereka. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan memiliki strategi komunikasi yang efektif dalam menyusun pesan-pesan yang jelas, terstruktur, dan mudah dipahami oleh pengunjung. Dengan komunikasi yang efektif, Foya M Bloc Space dapat memberikan pengalaman komunikasi yang positif kepada pengunjung. Selanjutnya, pernyataan pengunjung tersebut menunjukkan bahwa mereka merasa terhubung dengan merek dan nilai-nilai yang disampaikan oleh Foya M Bloc Space melalui komunikasi mereka. Ini menunjukkan bahwa perusahaan berhasil mengkomunikasikan identitas merek dan nilai-nilai inti mereka dengan baik. Komunikasi yang efektif memungkinkan pengunjung untuk memahami dan merasakan afinitas terhadap merek, sehingga memperkuat hubungan dan citra positif antara pengunjung dan perusahaan.
Selain itu, pernyataan tersebut juga menunjukkan bahwa komunikasi dari Foya M Bloc Space berhasil membangun ikatan emosional dengan pengunjung. Komunikasi yang mampu menyentuh nilai-nilai, aspirasi, atau emosi pengunjung dapat menciptakan hubungan yang lebih dalam dan berarti. Dalam hal ini, Foya M Bloc Space mampu mempengaruhi persepsi dan sikap pengunjung dengan mengkomunikasikan nilai-nilai yang relevan dan menginspirasi. Secara keseluruhan, pernyataan pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan bahwa komunikasi dari perusahaan tersebut sangat efektif dalam menyampaikan informasi kepada mereka, serta mereka merasa terhubung dengan merek dan nilai yang disampaikan, menunjukkan keberhasilan strategi komunikasi yang efektif dalam strategi positioning yang membentuk citra positif. Komunikasi yang jelas, relevan, dan mampu membangun ikatan emosional dapat memperkuat hubungan antara perusahaan dan pengunjung, serta membangun citra positif yang kuat dan berkelanjutan.
d. [bookmark: _Toc157635616]Pengalaman Pelanggan Yang Positif 
Pengalaman pelanggan yang positif merupakan salah satu komponen penting dalam strategi positioning yang efektif dalam membentuk citra positif. Berikut ini adalah analisis mengenai pengalaman pelanggan yang positif dalam konteks tersebut, Pertama, pengalaman pelanggan yang positif dapat terbentuk melalui komunikasi yang efektif antara perusahaan dan pelanggan. Strategi positioning yang efektif memastikan bahwa pesan yang disampaikan kepada pelanggan relevan, jelas, dan mudah dipahami. Dengan komunikasi yang baik, perusahaan mampu memenuhi kebutuhan pelanggan, memberikan solusi yang tepat, dan menjaga interaksi yang positif. Senada dengan hasil wawancara dengan informan berikut ini :
“Sebagai Manager Umum di Foya M Bloc Space, kami fokus pada menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Kami berkomitmen untuk menyediakan layanan berkualitas tinggi, mulai dari penerimaan yang ramah, pelayanan yang efisien, hingga lingkungan yang nyaman dan bersih. Kami selalu berusaha memahami kebutuhan dan harapan pelanggan kami, serta berupaya memberikan solusi yang tepat. Kami juga terus melakukan evaluasi dan perbaikan berkelanjutan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan di Foya M Bloc Space.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Selanjutnya informan juga menuturkan :
“Untuk mengukur kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan di Foya M Bloc Space, kami menggunakan berbagai metode evaluasi. Kami mengadakan survei secara berkala untuk mengumpulkan umpan balik pelanggan tentang pengalaman mereka. Selain itu, kami juga melacak indikator loyalitas pelanggan, seperti tingkat kunjungan berulang, tingkat retensi, dan rekomendasi kepada orang lain. Data dari survei dan indikator loyalitas pelanggan ini membantu kami dalam memahami sejauh mana pelanggan kami puas dengan layanan kami dan seberapa loyal mereka terhadap Foya M Bloc Space. Kami menggunakan informasi ini untuk memperbaiki layanan kami, mengidentifikasi area yang perlu ditingkatkan, dan mengembangkan program loyalitas yang dapat memperkuat hubungan kami dengan pelanggan.” (Manager Umum Foya M Bloc Space)

Hasil wawancara dengan Manager Umum Foya M Bloc Space menggambarkan bagaimana perusahaan fokus pada menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Pernyataan tersebut mencerminkan implementasi strategi positioning yang efektif dalam membentuk citra positif. Berikut adalah analisis terhadap pernyataan tersebut, Manajer Umum Foya M Bloc Space menjelaskan bahwa perusahaan berkomitmen untuk menyediakan layanan berkualitas tinggi. Hal ini konsisten dengan teori Pengalaman Pelanggan Yang Positif dalam strategi positioning yang efektif. Dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif, perusahaan harus memperhatikan kualitas layanan yang disediakan kepada pelanggan. Fokus pada penerimaan yang ramah, pelayanan yang efisien, dan lingkungan yang nyaman dan bersih merupakan langkah-langkah yang penting dalam mencapai pengalaman pelanggan yang positif.

Selanjutnya, perusahaan juga menekankan pentingnya memahami kebutuhan dan harapan pelanggan. Ini sesuai dengan prinsip Pengalaman Pelanggan Yang Positif, di mana perusahaan harus berupaya memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif. Dengan memahami kebutuhan dan harapan pelanggan, perusahaan dapat memberikan solusi yang tepat dan meningkatkan kepuasan pelanggan. Manajer Umum juga mengungkapkan bahwa perusahaan terus melakukan evaluasi dan perbaikan berkelanjutan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan. Ini menunjukkan adanya komitmen perusahaan untuk menjaga kualitas layanan dan memberikan pengalaman yang semakin baik bagi pelanggan. Perusahaan menerapkan prinsip kontinuitas dalam strategi positioning mereka, yang melibatkan pengukuran dan perbaikan terus-menerus untuk memenuhi harapan pelanggan.
Selanjutnya, perusahaan menggunakan metode evaluasi untuk mengukur kepuasan dan loyalitas pelanggan. Survei secara berkala dan pengukuran indikator loyalitas pelanggan seperti tingkat kunjungan berulang, tingkat retensi, dan rekomendasi kepada orang lain merupakan langkah-langkah yang tepat dalam mengukur keberhasilan dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Dengan memperoleh umpan balik dari pelanggan dan melacak indikator loyalitas, perusahaan dapat mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan mereka, serta mengembangkan strategi perbaikan dan program loyalitas yang sesuai. Secara keseluruhan, hasil wawancara dengan Manager Umum Foya M Bloc Space menunjukkan adanya konsistensi antara prinsip Pengalaman Pelanggan Yang Positif dan strategi positioning perusahaan dalam membentuk citra positif. Dengan fokus pada layanan berkualitas tinggi, pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan, evaluasi berkelanjutan, dan pengukuran kepuasan dan loyalitas pelanggan, Foya M Bloc Space berhasil menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dan memperkuat citra positif mereka di mata pelanggan serta di pasar secara umum. Selain itu, pengalaman pelanggan yang positif juga terkait dengan kualitas produk atau layanan yang disediakan oleh perusahaan. Strategi positioning yang efektif memastikan bahwa produk atau layanan yang ditawarkan sesuai dengan harapan dan kebutuhan pelanggan. Dengan menyediakan produk atau layanan yang berkualitas tinggi, perusahaan dapat menciptakan pengalaman yang positif bagi pelanggan dan memperkuat citra positif mereka. Selanjutnya, pengalaman pelanggan yang positif dapat tercipta melalui pelayanan pelanggan yang baik. Strategi positioning yang efektif memperhatikan pentingnya pelayanan yang ramah, responsif, dan profesional. Dengan memberikan pengalaman pelayanan yang positif, perusahaan dapat membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, meningkatkan kepuasan mereka, dan menciptakan citra positif yang berkelanjutan.
 Sesuai dengan pernyataan informan berikut ini :
“Sebagai Public Relations Foya M Bloc Space, kami berperan penting dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Kami menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan, menyampaikan pesan yang konsisten, menyediakan produk dan layanan berkualitas, membangun komunitas, dan menangani masalah dengan cepat. Dengan langkah-langkah ini, kami berupaya memberikan pengalaman pelanggan yang memuaskan dan memperkuat hubungan antara pelanggan dan merek Foya M Bloc Space.” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Selanjutnya informan juga menuturkan :
“Sebagai seorang PR, tentunya banyak sekali tugas PR untuk membuat pelanggan selalu nyaman berada difoya. mulai dari sentuhan pelayanan yg baik untuk pelanggan setia, strategi yang baik untuk pelanggan setia, kepuasan yg penuh untuk para pelanggan yg selalu PR atau kami berikan, memberikan pelayanan yang baik dan terbaik juga untuk mempertahankan dan menjaga nama Foya didepan banyak pelanggan setia” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Hasil wawancara dengan Public Relations Foya M Bloc Space menunjukkan implementasi strategi positioning yang efektif dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Berikut adalah analisis terhadap pernyataan tersebut, Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan peran penting mereka dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Mereka menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan, menyampaikan pesan yang konsisten, menyediakan produk dan layanan berkualitas, membangun komunitas, dan menangani masalah dengan cepat. Ini sejalan dengan teori Pengalaman Pelanggan Yang Positif dalam strategi positioning yang efektif. Public Relations memiliki peran krusial dalam membentuk citra positif dan memastikan bahwa pelanggan memiliki pengalaman yang memuaskan dengan merek.
Pernyataan tersebut juga menyoroti pentingnya sentuhan pelayanan yang baik untuk pelanggan setia. Dalam Pengalaman Pelanggan Yang Positif, memberikan pelayanan yang baik dan terbaik merupakan salah satu faktor penting dalam menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan. Dengan memberikan pelayanan yang baik, perusahaan dapat mempertahankan dan menjaga hubungan yang kuat dengan pelanggan setia. Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space menyebutkan strategi yang baik untuk pelanggan setia dan memberikan kepuasan penuh kepada pelanggan. Hal ini menunjukkan kesadaran akan pentingnya membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan setia dan memberikan pengalaman yang memuaskan. Dalam Pengalaman Pelanggan Yang Positif, penting untuk memahami kebutuhan pelanggan dan memberikan solusi yang sesuai untuk memperkuat loyalitas pelanggan dan mempertahankan citra positif.
Secara keseluruhan, hasil wawancara dengan Public Relations Foya M Bloc Space menunjukkan kesesuaian antara prinsip Pengalaman Pelanggan Yang Positif dan strategi positioning perusahaan dalam membentuk citra positif. Dengan menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan, menyampaikan pesan yang konsisten, menyediakan produk dan layanan berkualitas, membangun komunitas, dan menangani masalah dengan cepat, Foya M Bloc Space berhasil menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dan memperkuat citra positif mereka di mata pelanggan serta di pasar secara umum. Selain itu, strategi positioning yang efektif juga memperhatikan keseluruhan perjalanan pelanggan. Hal ini mencakup semua interaksi pelanggan dengan perusahaan, mulai dari proses pembelian hingga layanan purna jual. Dengan memastikan pengalaman pelanggan yang konsisten dan positif di setiap tahap perjalanan, perusahaan dapat membangun kepercayaan, loyalitas, dan citra positif yang kuat. Hal tersebut didukung dengan penuturan informan berikut :
“Ya, saya sangat puas dengan pengalaman dan layanan yang saya terima di Foya M Bloc Space.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Selanjutnya informan juga menuturkan :

“Ya, saya melihat adanya perbaikan dan peningkatan dalam pengalaman pelanggan sejak saya pertama kali mengunjungi Foya M Bloc Space.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)
Juga menuturkan sebagai berikut :

“Ya, saya merasa Foya M Bloc Space menyediakan fasilitas dan aktivitas yang sesuai dengan preferensi saya sebagai pelanggan.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Hasil wawancara dengan pengunjung Foya M Bloc Space menunjukkan adanya pengalaman pelanggan yang positif dan adanya perbaikan dalam pengalaman pelanggan sejak kunjungan pertama mereka. Berikut adalah analisis terhadap pernyataan tersebut, Pernyataan pertama dari pengunjung menyatakan bahwa mereka sangat puas dengan pengalaman dan layanan yang mereka terima di Foya M Bloc Space. Hal ini mencerminkan adanya Pengalaman Pelanggan Yang Positif dalam strategi positioning perusahaan. Pelanggan merasa puas dengan pengalaman yang mereka alami, yang menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space berhasil memberikan layanan berkualitas dan menciptakan pengalaman yang memuaskan bagi pelanggan.
Pernyataan selanjutnya menyebutkan adanya perbaikan dan peningkatan dalam pengalaman pelanggan sejak kunjungan pertama mereka. Ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space memiliki kesadaran untuk terus melakukan evaluasi dan perbaikan berkelanjutan dalam strategi positioning mereka. Dalam Pengalaman Pelanggan Yang Positif, penting untuk terus beradaptasi dengan perubahan preferensi dan kebutuhan pelanggan serta memperbaiki area yang perlu ditingkatkan. Dengan adanya perbaikan yang terlihat, Foya M Bloc Space berhasil meningkatkan pengalaman pelanggan mereka dan memperkuat citra positif di mata pelanggan.

Selanjutnya, pengunjung juga menyatakan bahwa Foya M Bloc Space menyediakan fasilitas dan aktivitas yang sesuai dengan preferensi mereka sebagai pelanggan. Hal ini menunjukkan kesesuaian antara strategi positioning perusahaan dan preferensi pelanggan. Dalam Pengalaman Pelanggan Yang Positif, penting untuk memahami dan memenuhi kebutuhan serta preferensi pelanggan. Dengan menyediakan fasilitas dan aktivitas yang sesuai, Foya M Bloc Space berhasil menciptakan pengalaman yang relevan dan memenuhi harapan pelanggan, keseluruhan hasil wawancara dengan pengunjung Foya M Bloc Space menunjukkan kesesuaian antara pengalaman pelanggan yang positif dan teori Pengalaman Pelanggan Yang Positif dalam strategi positioning. Foya M Bloc Space berhasil memberikan pengalaman yang memuaskan, melakukan perbaikan berkelanjutan, dan memenuhi preferensi pelanggan. Hal ini membantu mereka membentuk citra positif di mata pelanggan dan menciptakan hubungan yang kuat dengan pelanggan setia.
Secara keseluruhan, pengalaman pelanggan yang positif merupakan komponen penting dalam strategi positioning yang efektif dalam membentuk citra positif. Melalui komunikasi yang efektif, produk atau layanan berkualitas tinggi, pelayanan pelanggan yang baik, dan perhatian terhadap keseluruhan perjalanan pelanggan, perusahaan dapat menciptakan pengalaman yang positif bagi pelanggan dan memperkuat citra positif mereka di mata pelanggan serta di pasar secara umum.
e. [bookmark: _Toc157635617]Menjaga Kualitas Produk dan Layanan 
Menjaga kualitas produk atau layanan adalah komponen krusial dalam strategi positioning yang efektif untuk membentuk citra positif. Kualitas yang konsisten dan unggul dalam produk atau layanan dapat membangun kepercayaan pelanggan, memperoleh keunggulan kompetitif, meningkatkan kepuasan pelanggan, membangun reputasi yang baik, serta mengurangi biaya dan risiko yang terkait dengan cacatnya produk atau layanan. Dalam pasar yang penuh persaingan, keunggulan kualitas produk atau layanan dapat menjadi faktor penentu dalam memenangkan preferensi pelanggan. Pelanggan cenderung memilih merek yang memberikan kualitas terbaik dan pengalaman yang memuaskan. Dengan menjaga kualitas yang konsisten, perusahaan dapat membangun kepercayaan pelanggan, karena mereka yakin bahwa mereka akan menerima produk atau layanan yang berkualitas setiap kali berinteraksi dengan merek tersebut. Hal ini sesuai dengan pernyataan berikut ini :
“Untuk menjaga kualitas produk dan layanan di Foya M Bloc Space, kami menerapkan beberapa strategi. Pertama, kami memiliki proses pengendalian kualitas yang ketat mulai dari tahap perencanaan hingga pelaksanaan. Kami bekerja sama dengan pemasok yang terpercaya dan melakukan pemeriksaan berkala terhadap produk yang kami sediakan. Selain itu, kami melibatkan tim pelatihan untuk memastikan staf kami memiliki keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan dalam memberikan layanan berkualitas kepada pelanggan. Kami juga mendengarkan umpan balik pelanggan dan mengambil tindakan yang diperlukan untuk memperbaiki setiap masalah atau kekurangan yang mungkin timbul. Melalui pendekatan ini, kami berkomitmen untuk menjaga standar kualitas yang tinggi agar pelanggan kami selalu mendapatkan pengalaman yang memuaskan di Foya M Bloc Space.” (Manager Umum Foya M Bloc Space) 
 
Hal ini juga senada dengan yang diutarakan dengan informan lainnya :

“Selalu memantau tiap pergerakan yang ada didalam foya terus menerus, tentunya tiap harinya. melihat satu persatu kualitas produk yg akan masuk ke dalam foya dengan meneliti satu persatu agar tidak sembarangan produk yg bisa masuk seenaknya. melihat kualitas produk yg bagus dari segi merk, pengiriman, dan productnya. kalau untuk layanan, pastinya memberikan senyuman terbaik untuk pelanggan setia” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Dalam strategi positioning, menjaga kualitas produk atau layanan merupakan elemen yang sangat penting untuk membentuk citra positif. Hal ini terlihat dari hasil wawancara dengan manajer umum dan Public Relation Foya M Bloc Space. Foya M Bloc Space menerapkan beberapa strategi dalam menjaga kualitas produk dan layanan mereka. Pertama, mereka memiliki proses pengendalian kualitas yang ketat mulai dari tahap perencanaan hingga pelaksanaan. Ini mencerminkan komitmen mereka untuk memberikan produk yang memiliki standar kualitas tinggi kepada pelanggan. Selain itu, mereka juga bekerja sama dengan pemasok terpercaya dan melakukan pemeriksaan berkala terhadap produk yang mereka sediakan.
Selain itu, Foya M Bloc Space juga memberikan perhatian pada kualitas layanan yang mereka berikan. Mereka melibatkan tim pelatihan untuk memastikan bahwa staf mereka memiliki keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan dalam memberikan layanan berkualitas kepada pelanggan. Dalam hal ini, mereka menyadari pentingnya interaksi positif dengan pelanggan dan memberikan pengalaman yang memuaskan. Foya M Bloc Space juga mengambil pendekatan yang responsif terhadap umpan balik pelanggan. Mereka mendengarkan dengan saksama umpan balik yang diterima dan mengambil tindakan yang diperlukan untuk memperbaiki masalah atau kekurangan yang mungkin timbul. Ini menunjukkan bahwa mereka secara aktif bekerja untuk meningkatkan kualitas produk dan layanan mereka berdasarkan kebutuhan dan harapan pelanggan.
Selain itu, mereka juga menjelaskan tentang pemantauan kontinu yang dilakukan terhadap semua aspek operasional mereka. Ini mencerminkan komitmen mereka untuk menjaga standar kualitas yang tinggi dengan memantau setiap pergerakan di dalam ruang Foya M Bloc Space secara terus menerus. Dengan pemantauan yang cermat, mereka dapat memastikan bahwa produk yang masuk sesuai dengan standar kualitas yang ditetapkan. Terakhir, mereka menekankan pentingnya memberikan pelayanan yang ramah kepada pelanggan setia. Ini menunjukkan bahwa mereka tidak hanya fokus pada kualitas produk, tetapi juga pada pengalaman keseluruhan yang diberikan kepada pelanggan. Pelayanan yang ramah dan profesional dapat membantu menciptakan hubungan yang baik antara merek dan pelanggan serta meningkatkan citra positif mereka.
Dalam keseluruhan wawancara tersebut, dapat disimpulkan bahwa Foya M Bloc Space telah menerapkan strategi positioning yang efektif dengan menjaga kualitas produk dan layanan. Melalui proses pengendalian kualitas, pelatihan staf, responsif terhadap umpan balik pelanggan, pemantauan kontinu, dan pelayanan yang ramah, mereka berupaya memberikan pengalaman yang memuaskan kepada pelanggan dan membangun citra positif merek mereka. Kualitas produk atau layanan yang unggul juga dapat memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan. Saat pelanggan melihat nilai tambahan yang diberikan oleh produk atau layanan berkualitas tinggi, mereka cenderung lebih memilih merek tersebut dibandingkan dengan pesaing. Keunggulan kualitas dapat menciptakan persepsi superioritas dan membedakan merek dari pesaing di pasar. Hal ini senada dengan penuturan informan berikut ini :
“Menurut saya, kualitas produk dan layanan yang ditawarkan oleh Foya M Bloc Space sangat baik.” (Pengunjung Foya M Bloc Space)

Pengunjung Foya M Bloc Space memberikan penilaian positif terhadap kualitas produk dan layanan yang ditawarkan. Hal ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space berhasil menerapkan strategi menjaga kualitas produk atau layanan dalam strategi positioning yang efektif. Pernyataan pengunjung tersebut mencerminkan kredibilitas, kepercayaan, dan reputasi yang baik yang telah dibangun oleh Foya M Bloc Space. Penilaian positif ini juga berkontribusi dalam membentuk citra positif merek mereka. Selain itu, menjaga kualitas produk atau layanan juga berdampak pada kepuasan pelanggan. Ketika pelanggan merasa puas dengan produk atau layanan yang mereka terima, mereka akan lebih mungkin memberikan umpan balik positif, merekomendasikan merek kepada orang lain, dan menjadi pelanggan setia. Kepuasan pelanggan adalah elemen penting dalam membentuk citra positif merek. Reputasi merek juga terkait erat dengan kualitas produk atau layanan. Kualitas yang konsisten dan unggul menciptakan kesan yang baik dan membangun reputasi yang positif bagi merek. Reputasi yang baik dapat mempengaruhi persepsi pelanggan, membuat merek lebih menarik, dan meningkatkan kepercayaan yang diberikan kepada merek tersebut.
f. [bookmark: _Toc157635618]Pemantauan Dan Penyesuian
Pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning adalah faktor krusial dalam membentuk citra positif bagi suatu merek atau perusahaan. Untuk mencapai hal tersebut, tiga elemen penting perlu dipertimbangkan. Pertama, analisis tren pasar memainkan peran sentral dalam pemantauan dan penyesuaian yang efektif. Dengan mengamati perubahan dan preferensi di pasar secara teratur, kita dapat mengidentifikasi pola perilaku konsumen, pergeseran tren industri, serta faktor sosial yang mempengaruhi persepsi pelanggan. Senada dengan hasil wawancara dengan informan berikut ini :
“Sebagai manager umum Foya M Bloc Space, kami memantau tren pasar dan kebutuhan pelanggan secara aktif. Kami mengumpulkan data dan informasi melalui riset pasar, survei pelanggan, analisis pesaing, dan media sosial. Kami juga berkomunikasi dengan pelanggan secara teratur untuk mendapatkan umpan balik dan saran.”(Manager Umum Foya M Bloc Space)

Selanjutnya penuturan informan lainnya yang mengatakan :
“pastinya untuk team PR selalu update untuk barang barang tren terbaru yg sedang tren dimasa kini yang dibutuhkan pelanggan dan yg dininginkan pelanggan pastinya. team PR pun sering update melalui social media, dan obrolan saran dari netizen. banyak strageti yg team PR miliki, salah satunya yg td saya sebut. dan selalu meminta saran masuk dari pelanggan apa saja yg pelanggan inginkan, tren terbaru apa saja yg sedang kekinian, pastinya sehabis itu team PR lempar ke management pd saat meeting.” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Hasil wawancara dengan dua informan yang terkait dengan Foya M Bloc Space menunjukkan adanya praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning untuk membentuk citra positif. Manager Umum Foya M Bloc Space menyebutkan bahwa mereka secara aktif memantau tren pasar dan kebutuhan pelanggan. Mereka mengumpulkan data dan informasi melalui riset pasar, survei pelanggan, analisis pesaing, dan media sosial. Hal ini sesuai dengan prinsip pemantauan yang berkelanjutan, di mana informasi yang diperoleh dari berbagai sumber digunakan untuk memahami pergeseran tren pasar dan preferensi pelanggan.
Selanjutnya, mereka juga berkomunikasi secara teratur dengan pelanggan untuk mendapatkan umpan balik dan saran. Ini menunjukkan praktik penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning. Dengan berkomunikasi langsung dengan pelanggan, mereka dapat memperoleh informasi yang lebih mendalam tentang kebutuhan dan harapan pelanggan, serta melakukan penyesuaian strategi positioning sesuai dengan umpan balik yang diterima. Informan dari tim Public Relation (PR) juga mengungkapkan praktik pemantauan dan penyesuaian yang terjadi dalam perusahaan. Tim PR selalu mengupdate tren terbaru yang sedang diminati pelanggan melalui media sosial dan obrolan dengan netizen. Mereka juga secara aktif meminta saran dari pelanggan tentang tren terbaru dan keinginan mereka. Setelah mendapatkan informasi tersebut, tim PR melaporkannya kepada manajemen dalam pertemuan. Hal ini menunjukkan adanya koordinasi antar tim dan penyesuaian strategi yang dilakukan berdasarkan informasi yang diperoleh dari pelanggan.
Kedua penuturan informan ini mencerminkan praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning yang efektif. Melalui pemantauan tren pasar, riset pelanggan, dan analisis pesaing, serta melalui komunikasi aktif dengan pelanggan, perusahaan dapat terus beradaptasi dengan perubahan dan memenuhi kebutuhan pelanggan. Hal ini membantu membentuk citra positif dengan memastikan bahwa perusahaan tetap relevan, menarik, dan responsif terhadap preferensi pelanggan dan perubahan pasar. Melalui pemahaman yang mendalam tentang tren pasar, kita dapat mengevaluasi sejauh mana strategi positioning yang ada masih relevan dan efektif. Hal ini memungkinkan kita untuk mengantisipasi perubahan dan mengambil langkah-langkah yang diperlukan guna menciptakan citra positif yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan pelanggan. Selanjutnya penuturan oleh informan lainnya 
“Ya, saya melihat adanya perubahan dan peningkatan yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan.”(Pengunjung Foya M Bloc Space)

Pernyataan pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan adanya perubahan dan peningkatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan, sesuai dengan teori pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning. Dalam teori tersebut, pemantauan pasar dan penyesuaian strategi adalah faktor kunci dalam membentuk citra positif. Pernyataan pengunjung tersebut menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space secara aktif melakukan perubahan dan peningkatan untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan. Hal ini mencerminkan pemantauan yang berkelanjutan terhadap tren pasar dan kebutuhan pelanggan.
Dalam menghadapi perubahan, Foya M Bloc Space melakukan penyesuaian strategi untuk tetap relevan dan menarik bagi pelanggan. Mereka mungkin telah mengadopsi inovasi strategi baru, seperti menghadirkan produk atau layanan baru yang sesuai dengan tren terbaru atau mengubah pengalaman pelanggan yang ditawarkan. Melalui pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus ini, Foya M Bloc Space mampu merespons dengan cepat terhadap perubahan pasar dan mengoptimalkan strategi positioning mereka. Dalam hal ini, perubahan dan peningkatan yang dilakukan perusahaan telah membantu membentuk citra positif di mata pengunjung, yang mengindikasikan bahwa Foya M Bloc Space berhasil menciptakan persepsi yang positif dan memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif. Pernyataan pengunjung ini memberikan bukti konkret bahwa praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning yang efektif dapat berkontribusi dalam membentuk citra positif perusahaan.
Kedua, koordinasi antar tim memainkan peran penting dalam menjalankan pemantauan dan penyesuaian yang berkelanjutan. Kolaborasi yang erat antara berbagai departemen seperti pemasaran, penjualan, riset, dan pengembangan produk menjadi kunci sukses dalam mengumpulkan informasi yang relevan dan menganalisis data dengan baik. Dengan koordinasi yang baik, kita dapat memanfaatkan berbagai wawasan dan mendapatkan pemahaman yang holistik tentang citra merek atau perusahaan. Tim-tim ini dapat bekerja sama dalam menukar informasi, mengevaluasi hasil analisis, dan mengambil tindakan yang diperlukan untuk memperbaiki serta mengoptimalkan strategi positioning. Koordinasi yang efektif memungkinkan respons yang cepat terhadap perubahan pasar dan terus-menerus meningkatkan citra positif. Sesuai dengan pernyataan informan berikut ini :
“ada waktu meeting setiap minggunya dgn semua staff atau management setiap minggunya melalukan meeting mingguan, disitu semua banyak bahas tentang foya dibalik layar. pastinya membahas tentang langkah langkah apa saja yntuk foya kedepannya, didalamnya jg membahas pemasaran, penjualan, strategi apa asaja kedepannya untuk foya berikutnya dan masih banyak lagi. atau team PR jg bisa lgsg tektokan dengan manager yg tiap hari standby difoya.” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Pernyataan dari tim Public Relation Foya M Bloc Space mengenai adanya pertemuan mingguan antara seluruh staf atau manajemen untuk membahas langkah-langkah dan strategi ke depan perusahaan mencerminkan praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning. Dalam teori pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus, koordinasi antar tim dan evaluasi rutin menjadi penting dalam memastikan perusahaan tetap responsif terhadap perubahan pasar dan memperbaiki citra positif. Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space melakukan pertemuan mingguan dengan semua staf atau manajemen untuk membahas berbagai aspek, termasuk pemasaran, penjualan, dan strategi ke depan. Pertemuan mingguan tersebut memberikan kesempatan bagi seluruh tim untuk saling berbagi informasi, mengevaluasi kinerja, dan merencanakan langkah-langkah selanjutnya. Diskusi tentang strategi dan rencana ke depan memungkinkan mereka untuk melakukan penyesuaian yang diperlukan agar tetap relevan dan membangun citra positif. Selain itu, tim PR juga secara langsung berkomunikasi dengan manajer yang siap sedia setiap hari, yang menunjukkan adanya koordinasi yang erat antara tim PR dan manajemen.
Dalam konteks ini, pertemuan mingguan dan diskusi strategis yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space mencerminkan praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus. Mereka secara aktif mengevaluasi kinerja, merencanakan langkah-langkah ke depan, dan memperbarui strategi positioning berdasarkan hasil pemantauan pasar dan umpan balik pelanggan. Praktik ini memungkinkan perusahaan untuk terus beradaptasi dengan perubahan, mengoptimalkan kinerja, dan membentuk citra positif yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan. Pertemuan mingguan dan koordinasi antara tim PR dan manajemen juga memperkuat kolaborasi dan memastikan bahwa strategi positioning yang efektif dapat diimplementasikan secara terpadu di seluruh organisasi.
Ketiga, inovasi strategi merupakan elemen kunci dalam pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus. Setelah menganalisis tren pasar dan memperoleh masukan dari tim internal, kita perlu mengembangkan pendekatan baru dan kreatif dalam positioning merek atau perusahaan. Inovasi strategi melibatkan eksplorasi cara-cara baru untuk berkomunikasi dengan pelanggan, menciptakan pengalaman yang menarik, serta menonjolkan keunggulan kompetitif yang membedakan merek atau perusahaan kita dari pesaing. Dengan terus berinovasi, kita dapat tetap relevan dan menarik bagi pelanggan, serta menciptakan citra positif yang membedakan merek atau perusahaan kita dari yang lain. Hal ini didukung dengan penuturan informan berikut ini :
“Sebagai Public Relations Foya M Bloc Space, kami secara proaktif mengidentifikasi peluang baru dan mengadaptasi strategi komunikasi untuk menjawab perubahan dalam industri dan kebutuhan pelanggan. Kami terus memantau tren pasar, melakukan riset konsumen, dan berinteraksi dengan audiens untuk memahami pergeseran kebutuhan dan preferensi mereka. Kami bekerja sama dengan tim pemasaran dan manajemen untuk menganalisis data yang terkumpul dan mengidentifikasi peluang baru yang relevan. Selanjutnya, kami mengimplementasikan langkah-langkah yang sesuai untuk mengadaptasi strategi komunikasi, baik melalui perubahan pesan, saluran komunikasi, atau kampanye kreatif baru. Dengan pendekatan ini, kami berusaha tetap relevan dan responsif terhadap perubahan dalam lingkungan bisnis, sambil tetap memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan Foya M Bloc Space.” (Public Relation Foya M Bloc Space)

Pernyataan dari tim Public Relations Foya M Bloc Space mengenai identifikasi peluang baru, adaptasi strategi komunikasi, pemantauan tren pasar, riset konsumen, dan interaksi dengan audiens mencerminkan praktik pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning. Dalam teori pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus, penting untuk secara proaktif mengidentifikasi perubahan dalam industri dan kebutuhan pelanggan serta mengadaptasi strategi komunikasi sesuai dengan hal tersebut. Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa tim Public Relations Foya M Bloc Space secara aktif melakukan pemantauan tren pasar, riset konsumen, dan berinteraksi dengan audiens untuk memahami pergeseran kebutuhan dan preferensi mereka.
Dengan memiliki pemahaman yang mendalam tentang perubahan tersebut, tim PR bekerja sama dengan tim pemasaran dan manajemen untuk menganalisis data yang terkumpul dan mengidentifikasi peluang baru yang relevan. Hal ini menunjukkan adanya koordinasi antar tim dalam menghadapi perubahan dan memastikan bahwa strategi komunikasi dapat disesuaikan dengan situasi terkini.
Selanjutnya, tim PR mengimplementasikan langkah-langkah yang sesuai untuk mengadaptasi strategi komunikasi, seperti perubahan pesan, saluran komunikasi, atau kampanye kreatif baru. Dalam hal ini, mereka berusaha untuk tetap relevan dan responsif terhadap perubahan dalam lingkungan bisnis dan memenuhi kebutuhan serta harapan pelanggan. Praktik ini membantu Foya M Bloc Space untuk membangun citra positif dengan cara menjaga keterhubungan dengan pelanggan dan memastikan bahwa pesan dan strategi komunikasi mereka sesuai dengan perubahan pasar dan kebutuhan audiens. Melalui pendekatan ini, mereka mampu tetap relevan, menarik, dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan.
Secara keseluruhan, pernyataan tim Public Relations Foya M Bloc Space mencerminkan penerapan teori pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning. Dengan memantau, mengadaptasi, dan mengimplementasikan strategi komunikasi yang relevan, mereka mampu membentuk citra positif dan menjaga kepuasan pelanggan. Secara keseluruhan, pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus dalam strategi positioning yang efektif memerlukan analisis tren pasar yang mendalam, koordinasi antar tim yang baik, dan inovasi strategi yang kreatif. Dengan memadukan ketiga elemen ini, kita dapat memahami pasar dengan baik, merespons perubahan dengan cepat, dan terus meningkatkan citra positif yang diinginkan.
4.4 [bookmark: _Toc157635619]Pembahasan Hasil Penelitian
Strategi positioning adalah pendekatan yang digunakan oleh perusahaan untuk memposisikan merek, produk, atau layanan mereka di benak pelanggan dalam konteks persaingan pasar. Tujuan dari strategi positioning adalah menciptakan persepsi yang unik dan bernilai bagi pelanggan, sehingga merek Anda dapat dibedakan dari pesaing dan memenuhi kebutuhan serta preferensi target pasar. Dalam mengembangkan strategi positioning yang efektif untuk membentuk citra merek yang kuat, beberapa faktor utama, termasuk pemilihan segmen pasar yang tepat, analisis pesaing, komunikasi yang efektif, pengalaman pelanggan yang positif, menjaga kualitas produk atau layanan, serta pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus.
a. Pemilihan Segmen Pasar Yang Tepat
Pemilihan segmen pasar yang tepat menjadi langkah awal penting dalam strategi positioning. Melalui pemahaman mendalam tentang kebutuhan dan preferensi pelanggan, serta analisis pasar yang komprehensif, dapat menentukan segmen pasar yang paling sesuai dengan nilai yang ditawarkan oleh merek. Dengan memilih segmen pasar yang tepat, dapat menyasar dan berinteraksi dengan pelanggan yang benar-benar tertarik dan cocok dengan produk atau layanan. Dalam memilih segmen pasar yang tepat, Foya M Bloc Space perlu mempertimbangkan beberapa faktor penting. Salah satunya adalah faktor demografi, seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, pendidikan, dan lokasi geografis dari calon pelanggan. Hal ini akan membantu Foya M Bloc Space untuk memahami karakteristik dan preferensi target pasar potensial.
Pernyataan Manajer Umum Foya Yang Menyebutkan Target Pasar Mereka Adalah Anak Muda Dengan Rentang Usia Sekitar Anak Kuliahan (20-30 Tahun) Hingga Usia 30-35 Tahun. Dalam Teori Segmentasi Pasar , mencerminkan segmentasi berdasarkan faktor demografi, yaitu usia. Dalam strategi positioning, segmentasi pasar berdasarkan usia memungkinkan Foya M Bloc Space untuk memfokuskan upaya pemasaran mereka pada segmen yang memiliki karakteristik, kebutuhan, dan preferensi yang serupa.
Dalam konteks Teori Diferensiasi Produk, Foya M Bloc Space perlu menciptakan nilai tambah yang membedakan mereka dari pesaing di pasar yang sama. Rentang usia anak kuliahan hingga usia 30-35 tahun merupakan target pasar yang luas, dan dalam mengembangkan diferensiasi produk, Foya M Bloc Space dapat mempertimbangkan faktor-faktor seperti kebutuhan, preferensi, dan minat khusus segmen target tersebut. Mereka dapat mengembangkan fitur unik, layanan tambahan, atau pengalaman yang sesuai dengan karakteristik dan nilai-nilai yang diinginkan oleh segmen anak muda tersebut. Dengan melakukan diferensiasi produk yang relevan, Foya M Bloc Space dapat menarik perhatian dan memenuhi kebutuhan segmen target dengan lebih baik, serta mencapai keunggulan kompetitif di pasar. Foya M Bloc Space menggunakan segmentasi pasar berdasarkan usia anak muda sebagai landasan untuk mengidentifikasi dan memahami segmen target yang potensial. Selanjutnya, dengan menerapkan diferensiasi produk yang relevan, Foya M Bloc Space berusaha untuk menciptakan nilai tambah yang membedakan mereka dari pesaing dan memenuhi kebutuhan segmen anak muda tersebut.
Dalam pernyataan dari Public Relations Foya M Bloc Space, mereka menjelaskan keterlibatan mereka dalam proses pemilihan segmen pasar yang tepat dan kaitannya dengan Teori Segmentasi Pasar dan Teori Diferensiasi Produk. Melalui analisis pasar mendalam, riset, dan kolaborasi dengan tim pemasaran dan manajemen, mereka memahami preferensi dan kebutuhan target audiens potensial. Dalam konteks Teori Segmentasi Pasar, langkah-langkah yang diambil oleh Public Relations Foya M Bloc Space seperti riset pasar dan analisis data merupakan bentuk penerapan segmentasi pasar. Mereka mencari tahu segmen pasar yang paling sesuai dengan konsep dan produk Foya M Bloc Space. Dengan memahami karakteristik dan nilai yang diinginkan oleh segmen target, mereka dapat memilih segmen pasar yang paling relevan untuk membangun citra dan merek yang efektif. Selain itu, penggunaan strategi komunikasi yang tepat untuk menyasar segmen pasar yang ditentukan menunjukkan kaitan dengan Teori Diferensiasi Produk. 
Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan media tradisional dan digital untuk menyampaikan pesan dan membangun citra merek yang sesuai dengan preferensi target audiens. Dalam strategi diferensiasi produk, komunikasi yang tepat dan konsisten membantu Foya M Bloc Space membedakan diri dari pesaing dan menarik perhatian segmen target yang dituju. Strategi positioning dapat melibatkan pengembangan pesan dan komunikasi yang mempromosikan nilai-nilai unik dan keunggulan Foya M Bloc Space kepada segmen pasar yang ditargetkan. Pernyataan dari pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan bahwa mereka merasa Foya M Bloc Space telah menyasar segmen pasar yang tepat untuk mereka menunjukkan keberhasilan Foya M Bloc Space dalam strategi segmentasi pasar. Dalam Teori Segmentasi Pasar, pemilihan segmen pasar yang sesuai dengan preferensi dan kebutuhan target audiens menjadi langkah penting untuk mencapai kesuksesan dalam pemasaran.
Pengunjung yang merasa bahwa Foya M Bloc Space telah menyasar segmen pasar yang tepat menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space mampu mengenali karakteristik, preferensi, dan minat segmen target yang mereka tuju. Hal ini bisa menjadi hasil dari riset pasar yang teliti, analisis data, dan pemahaman yang mendalam terhadap kebutuhan dan keinginan segmen pasar tersebut. Dengan menyasar segmen pasar yang tepat, Foya M Bloc Space dapat menyesuaikan strategi pemasaran dan penawaran produk mereka dengan lebih efektif. Selain itu, pernyataan pengunjung tersebut juga menunjukkan keterkaitan dengan Teori Diferensiasi Produk. Jika pengunjung merasa bahwa Foya M Bloc Space telah menyasar segmen pasar yang tepat untuk mereka, ini mungkin disebabkan oleh adanya fitur atau nilai tambah yang membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing. Foya M Bloc Space mungkin berhasil mengembangkan suatu proposisi nilai yang menarik bagi segmen pasar tersebut, yang membuat pengunjung merasa tertarik dan terpuaskan dengan pengalaman yang diberikan.isten dan relevan dengan kebutuhan serta preferensi segmen pasar yang dituju. 
Berdasarkan pemaparan diatas Pemilihan segmen pasar yang tepat dan penerapan diferensiasi produk yang relevan merupakan langkah penting dalam strategi positioning Foya M Bloc Space. Dengan memilih segmen pasar anak muda berdasarkan usia dan memahami karakteristik serta nilai yang diinginkan oleh segmen tersebut, Foya M Bloc Space dapat mengembangkan penawaran produk dan strategi komunikasi yang lebih efektif. Melalui riset pasar, analisis data, dan kolaborasi dengan tim pemasaran dan manajemen, mereka dapat menyasar segmen pasar yang sesuai dan membangun citra serta merek yang relevan. Dengan demikian, Foya M Bloc Space dapat mencapai keunggulan kompetitif dan memenuhi kebutuhan segmen pasar yang dituju.

b. Analisis Pesaing 
Analisis pesaing menjadi elemen kunci dalam pengembangan strategi positioning yang efektif. Dengan mempelajari pesaing secara cermat, termasuk kekuatan, kelemahan, dan strategi mereka, anda dapat menemukan celah dan peluang untuk membedakan merek anda. Dengan memahami posisi pesaing, anda dapat mengarahkan strategi positioning anda untuk menonjol dan menawarkan nilai yang unik kepada pelanggan. Dalam wawancara dengan, Manager Umum Foya M Bloc Space menyebutkan bahwa mereka melakukan analisis pesaing secara menyeluruh untuk memahami posisi dan keunggulan kompetitif mereka di pasar. Hal ini dapat dikaitkan dengan Teori Analisis Pesaing dan Teori Keunggulan Kompetitif.
Dalam hasil wawancara, Manager Umum Foya M Bloc Space menyebutkan bahwa mereka melakukan analisis pesaing secara menyeluruh untuk memahami posisi dan keunggulan kompetitif mereka di pasar. Pernyataan ini menunjukkan penerapan Teori Analisis Pesaing dan Teori Keunggulan Kompetitif dalam strategi bisnis Foya M Bloc Space. Teori Analisis Pesaing berfokus pada pengumpulan informasi dan evaluasi pesaing di pasar. Dalam hal ini, Foya M Bloc Space melakukan riset komprehensif tentang pesaing utama di industri sebanding. Mereka memantau perubahan tren pasar dan kebutuhan pelanggan serta mengidentifikasi keunggulan kompetitif pesaing. Dengan demikian, Foya M Bloc Space dapat memahami dengan baik persaingan yang ada di pasar dan posisi mereka dalam industri.
Selanjutnya, Teori Keunggulan Kompetitif menekankan pentingnya memiliki keunggulan yang membedakan dari pesaing. Dalam wawancara, Manager Umum Foya M Bloc Space menyebutkan beberapa keunggulan yang mereka identifikasi, seperti konsep dan desain yang unik, variasi menu yang menarik, kualitas produk dan layanan yang tinggi, serta strategi komunikasi dan promosi yang inovatif. Keunggulan ini membantu Foya M Bloc Space untuk membedakan diri dari pesaing dan menarik perhatian pelanggan potensial. Dengan melakukan analisis pesaing dan mengidentifikasi keunggulan kompetitif, Foya M Bloc Space dapat mengarahkan strategi pengembangan mereka dengan lebih baik. Mereka dapat memanfaatkan keunggulan yang dimiliki untuk mempertahankan posisi yang kuat di pasar dan tetap berada di depan persaingan.
Dalam hasil wawancara, Public Relations Foya M Bloc Space menyebutkan bahwa mereka melakukan analisis pesaing dengan tujuan mendukung strategi perusahaan. Pernyataan ini terkait dengan penerapan Teori Analisis Pesaing dalam upaya Foya M Bloc Space untuk memahami pesaing mereka dan memposisikan diri dengan baik di pasar. Dalam analisis pesaing, Public Relations Foya M Bloc Space mengidentifikasi pesaing utama di industri sebanding. Mereka menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang timbul dari pesaing tersebut. Dengan memahami pesaing dengan baik, Foya M Bloc Space dapat mengetahui bagaimana pesaing mereka beroperasi, keunggulan apa yang dimiliki, dan bagaimana mereka mempengaruhi pasar. Hal ini memberikan wawasan yang berharga dalam merancang strategi pemasaran, komunikasi, dan posisi merek yang tepat untuk Foya M Bloc Space.
Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space juga menyebutkan jargon yang mereka gunakan, yaitu "Experience the Flavorful Journey at Foya M Bloc Space: Where Quality Meets Affordability!" Jargon ini menggambarkan pengalaman pelanggan yang penuh cita rasa di Foya M Bloc Space, dengan menekankan pertemuan antara kualitas dan harga yang terjangkau. Hal ini terkait dengan penerapan Teori Keunggulan Kompetitif, di mana Foya M Bloc Space berusaha untuk membedakan diri dari pesaing dengan menawarkan pengalaman kuliner yang kaya dan lezat dengan harga yang terjangkau. 
Dengan melakukan analisis pesaing dan menggunakan jargon yang tepat, Public Relations Foya M Bloc Space dapat merancang strategi komunikasi yang efektif untuk memposisikan Foya M Bloc Space sebagai destinasi kuliner yang menarik. Strategi ini membantu Foya M Bloc Space untuk membangun citra merek yang kuat dan membedakan diri dari pesaing di pasar. Dalam menganalisis kekuatan pesaing, perhatikan produk atau layanan yang mereka tawarkan. Evaluasilah fitur, kualitas, inovasi, dan diferensiasi produk atau layanan pesaing. Perhatikan juga apakah mereka memiliki keunggulan teknologi, paten, atau merek yang memberikan mereka keuntungan kompetitif. Salah satu hasil analisis pesaing yang signifikan adalah identifikasi keunggulan yang membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing lainnya. Keunggulan ini mencakup konsep dan desain yang unik, variasi menu yang menarik, kualitas produk dan layanan yang tinggi, serta strategi komunikasi dan promosi yang inovatif.
Dalam hasil wawancara, Manager Umum Foya M Bloc Space menyatakan bahwa mereka memiliki beberapa keunggulan kompetitif yang membedakan mereka dari pesaing di industri sebanding. Pernyataan tersebut dapat dikaitkan dengan Teori Keunggulan Kompetitif, di mana Foya M Bloc Space berusaha untuk menciptakan nilai tambah dan membedakan diri mereka di pasar. Salah satu keunggulan kompetitif yang disebutkan adalah konsep yang unik yang menggabungkan ruang hiburan, makanan, dan gaya hidup dalam satu tempat. Dengan menghadirkan pengalaman yang berbeda dan lengkap, Foya M Bloc Space menawarkan sesuatu yang unik dan sulit untuk ditiru oleh pesaing. Ini menciptakan nilai tambah bagi pelanggan yang mencari pengalaman yang lebih holistik dan membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing.
Selanjutnya, Foya M Bloc Space memberikan fokus tinggi pada kualitas produk dan layanan. Ini merupakan aspek penting dalam menciptakan keunggulan kompetitif. Dengan memberikan kualitas yang tinggi, Foya M Bloc Space dapat memenuhi harapan pelanggan dan membedakan diri dari pesaing yang mungkin tidak memberikan kualitas yang sama. Hal ini sejalan dengan Teori Analisis Pesaing, di mana Foya M Bloc Space menyadari pentingnya memahami pesaing dan memposisikan diri mereka dengan memberikan kualitas yang lebih baik. Selain itu, Foya M Bloc Space memanfaatkan teknologi terbaru untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Pemanfaatan teknologi dapat menjadi keunggulan kompetitif dalam hal efisiensi operasional, pengalaman pelanggan yang lebih baik, dan inovasi produk atau layanan. Dalam era digital yang terus berkembang, kehadiran teknologi dapat membedakan Foya M Bloc Space dari pesaing yang mungkin tidak mengadopsi teknologi dengan cara yang sama.
Kerja sama yang erat dengan mitra dan pemasok juga menjadi salah satu kekuatan Foya M Bloc Space. Dalam menghadapi persaingan, kerja sama yang baik dengan mitra dan pemasok dapat memberikan akses yang lebih baik terhadap bahan baku berkualitas tinggi, pengiriman yang tepat waktu, dan manfaat lainnya. Hal ini dapat membantu Foya M Bloc Space dalam menjaga kualitas produk dan layanan yang tinggi. Pernyataan dari pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan mengetahui beberapa pesaing utama di pasar sejenis dapat dikaitkan dengan Teori Analisis Pesaing dan Teori Keunggulan Kompetitif.
Dalam Teori Analisis Pesaing, pemahaman terhadap pesaing adalah langkah penting dalam mengembangkan strategi yang efektif. Pengunjung Foya M Bloc Space yang mengetahui pesaing utama di pasar menunjukkan bahwa mereka memiliki kesadaran akan kondisi persaingan yang ada. Hal ini penting karena dengan mengetahui pesaing, Foya M Bloc Space dapat melakukan pemantauan terhadap kegiatan pesaing, strategi pemasaran, keunggulan mereka, dan kelemahan yang dapat dimanfaatkan. Pada sisi lain, Teori Keunggulan Kompetitif menekankan pentingnya memiliki keunggulan yang membedakan dari pesaing. Dengan mengetahui pesaing utama di pasar sejenis, Foya M Bloc Space dapat melakukan analisis komparatif terhadap keunggulan kompetitif yang dimiliki oleh pesaing tersebut. Dengan memahami keunggulan pesaing, Foya M Bloc Space dapat mengidentifikasi area di mana mereka perlu meningkatkan atau mempertahankan keunggulan mereka sendiri.
Dalam konteks ini, pengetahuan pengunjung Foya M Bloc Space tentang pesaing utama dapat menjadi sumber informasi yang berharga bagi Foya M Bloc Space. Informasi tersebut dapat digunakan untuk melengkapi analisis pesaing yang dilakukan oleh tim manajemen, yang nantinya akan membantu dalam merancang strategi yang tepat untuk mempertahankan dan meningkatkan keunggulan kompetitif mereka di pasar. Analisis pesaing yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space membantu mereka memahami posisi dan keunggulan kompetitif mereka di pasar. Dengan mempelajari pesaing secara cermat, Foya M Bloc Space dapat menemukan peluang untuk membedakan merek mereka dan menawarkan nilai yang unik kepada pelanggan. Dalam analisis pesaing, mereka mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan pesaing serta strategi yang mereka gunakan. Hal ini membantu Foya M Bloc Space dalam merancang strategi positioning yang efektif dan mempertahankan posisi yang kuat di pasar.
c. Komunikasi Yang Efektif 
Komunikasi yang efektif juga merupakan faktor penting dalam membentuk citra merek yang kuat. Pesan yang jelas, konsisten, dan relevan harus disampaikan melalui saluran komunikasi yang tepat. Dalam era digital ini, pemanfaatan media sosial, situs web, kampanye iklan, dan strategi pemasaran konten dapat membantu mencapai audiens target dengan cara yang efektif. Interaksi dua arah dengan pelanggan, tanggapan terhadap umpan balik, dan penggunaan narasi merek yang kuat juga dapat memperkuat citra merek Anda. Dalam wawancara tersebut, Manager Umum Foya M Bloc Space menjelaskan tentang strategi komunikasi yang mereka terapkan untuk mempromosikan merek mereka. Analisis ini dapat dikaitkan dengan Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi.
Teori Komunikasi Pemasaran menekankan pentingnya merancang strategi komunikasi yang efektif untuk mencapai tujuan pemasaran. Dalam hal ini, Manager Umum Foya M Bloc Space mengungkapkan bahwa mereka melakukan analisis target audiens. Analisis ini melibatkan pemahaman mendalam tentang karakteristik, kebutuhan, dan preferensi audiens mereka. Dengan memahami audiens mereka, Foya M Bloc Space dapat merancang pesan yang relevan dan menarik bagi mereka. Dalam hal ini, strategi komunikasi yang efektif didasarkan pada pemahaman yang baik tentang audiens target, yang sejalan dengan prinsip-prinsip Teori Komunikasi Pemasaran. Selain itu, Manager Umum Foya M Bloc Space juga menjelaskan penggunaan berbagai saluran komunikasi seperti media sosial, situs web, iklan, dan acara khusus. Hal ini mencerminkan penerapan Teori Penerimaan Komunikasi. Teori ini berfokus pada bagaimana pesan komunikasi diterima, diproses, dan dipahami oleh audiens. Dalam hal ini, Foya M Bloc Space menggunakan berbagai saluran komunikasi untuk mencapai audiens target mereka. Mereka memastikan konsistensi pesan di semua platform, yang penting dalam menciptakan pemahaman yang konsisten dan menghindari kebingungan bagi audiens. Selain itu, mereka juga memonitor dan menganalisis hasil kampanye serta melakukan penyesuaian strategi jika diperlukan. Tindakan ini mencerminkan pemahaman tentang pentingnya mengukur efektivitas komunikasi dan melakukan perubahan jika diperlukan berdasarkan respons audiens, yang relevan dengan Teori Penerimaan Komunikasi.
Selanjutnya, Manager Umum Foya M Bloc Space juga menjelaskan bahwa mereka mengadakan kegiatan promosi, diskon, dan program loyalitas pelanggan. Ini adalah upaya untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan mereka. Strategi ini dapat dikaitkan dengan Teori Komunikasi Pemasaran yang menekankan pentingnya membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan melalui komunikasi efektif. Dengan mengadakan kegiatan promosi dan diskon, mereka menciptakan insentif bagi pelanggan untuk berinteraksi dengan merek mereka. Sementara itu, melalui program loyalitas pelanggan, mereka membangun hubungan jangka panjang dengan memberikan nilai tambah kepada pelanggan yang setia. Ini mencerminkan penerapan prinsip-prinsip Teori Komunikasi Pemasaran dalam membangun hubungan dengan pelanggan. Secara keseluruhan, strategi komunikasi yang diungkapkan oleh Manager Umum Foya M Bloc Space dalam wawancara ini mencerminkan penerapan Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi. Dengan melakukan analisis target audiens, merancang pesan relevan, menggunakan berbagai saluran komunikasi, memonitor hasil kampanye, dan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan, Foya M Bloc Space berusaha mencapai tujuan komunikasi yang efektif.
Dengan memahami audiens, menyampaikan pesan yang relevan dan konsisten, menggunakan saluran komunikasi yang beragam, serta melibatkan kolaborasi tim dan analisis hasil, mereka dapat membentuk citra positif yang kuat dan membangun hubungan yang baik dengan pelanggan mereka. Dalam wawancara tersebut, Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan beberapa strategi komunikasi yang mereka terapkan. Teori Komunikasi Pemasaran menekankan pentingnya merancang strategi komunikasi yang efektif untuk mencapai tujuan pemasaran. Dalam hal ini, Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan bahwa mereka melakukan analisis mendalam tentang karakteristik dan preferensi target audiens mereka. Hal ini mencerminkan penerapan Teori Komunikasi Pemasaran yang menekankan pentingnya memahami audiens target dengan baik. Dengan memahami karakteristik dan preferensi audiens mereka, Foya M Bloc Space dapat mengarahkan pesan mereka dengan tepat dan relevan. Ini membantu meningkatkan efektivitas komunikasi mereka dengan audiens target.
Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan saluran komunikasi yang tepat, seperti media sosial, situs web, dan publikasi media, untuk menyebarkan pesan mereka dengan cara yang efektif. Pemilihan saluran komunikasi yang tepat sesuai dengan preferensi dan kebiasaan audiens juga merupakan bagian dari Teori Penerimaan Komunikasi. Teori ini menekankan pentingnya mengirim pesan melalui saluran yang disukai dan diakses oleh audiens target. Dengan memilih saluran komunikasi yang tepat, Foya M Bloc Space memastikan bahwa pesan mereka mencapai audiens target dengan lebih efektif. Selain itu, kolaborasi dengan tim kreatif untuk mengembangkan konten yang menarik dan relevan juga mencerminkan penerapan Teori Komunikasi Pemasaran. Menciptakan konten yang menarik merupakan strategi penting dalam menarik perhatian dan mempengaruhi audiens. Dalam hal ini, bekerja sama dengan tim kreatif membantu Foya M Bloc Space menciptakan pesan yang menarik, kreatif, dan relevan bagi audiens mereka.
Public Relations Foya M Bloc Space juga menekankan pentingnya komunikasi yang teratur dengan pelanggan melalui umpan balik, survei, dan evaluasi. Tindakan ini mencerminkan penerapan Teori Penerimaan Komunikasi yang menekankan pentingnya berkomunikasi dua arah dengan audiens. Dengan mendapatkan umpan balik dan melaksanakan survei, mereka dapat mengevaluasi efektivitas pesan mereka dan memperbaikinya jika diperlukan. Komunikasi yang teratur dengan pelanggan juga membantu membangun hubungan yang lebih baik dan memastikan pesan mereka mencapai audiens dengan baik. Secara keseluruhan, strategi komunikasi yang diungkapkan oleh Public Relations Foya M Bloc Space dalam wawancara ini mencerminkan penerapan Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi. Dengan melakukan analisis mendalam tentang target audiens, menggunakan saluran komunikasi yang tepat, mengembangkan konten menarik, dan berkomunikasi secara teratur dengan pelanggan, mereka berusaha memastikan pesan yang konsisten dan efektif disampaikan kepada audiens target mereka. 
Berkomunikasi secara teratur dengan pelanggan melalui umpan balik, survei, dan evaluasi untuk memastikan bahwa pesan mereka mencapai target audiens dengan baik dan memberikan dampak yang positif. Ini menunjukkan kesadaran mereka terhadap pentingnya melibatkan audiens secara aktif dan mendengarkan tanggapan mereka. Dalam wawancara tersebut, Manager Umum Foya M Bloc Space menjelaskan metode yang mereka gunakan untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi dan mencapai target audiens, Teori Komunikasi Pemasaran menekankan pentingnya mengukur efektivitas kampanye komunikasi untuk mengevaluasi keberhasilannya dalam mencapai tujuan pemasaran. Dalam hal ini, Manager Umum Foya M Bloc Space menjelaskan bahwa mereka melakukan survei dan penelitian pasar untuk memahami persepsi dan tanggapan target audiens terhadap kampanye komunikasi mereka. Melakukan survei dan penelitian pasar membantu mereka memperoleh wawasan tentang bagaimana audiens merespons pesan yang disampaikan dan sejauh mana kampanye komunikasi mereka berhasil. Dengan memahami persepsi dan tanggapan audiens, mereka dapat mengevaluasi kesuksesan kampanye dan membuat perbaikan yang diperlukan.
Selanjutnya, Manager Umum Foya M Bloc Space melacak metrik kinerja seperti tingkat partisipasi, tingkat konversi, dan tingkat retensi pelanggan. Pemantauan metrik kinerja ini sesuai dengan Teori Komunikasi Pemasaran yang menekankan pentingnya mengukur hasil kampanye. Dengan melacak metrik kinerja, mereka dapat memperoleh data tentang sejauh mana kampanye komunikasi mereka berhasil dalam menghasilkan partisipasi, konversi, dan retensi pelanggan. Data ini menjadi dasar evaluasi untuk membuat perbaikan strategi komunikasi yang lebih efektif. Manager Umum Foya M Bloc Space juga melakukan sesi umpan balik dan wawancara dengan pelanggan untuk mendapatkan pemahaman langsung tentang sejauh mana pesan mereka diterima dan mempengaruhi audiens. Pendekatan ini mencerminkan penerapan Teori Penerimaan Komunikasi yang menekankan pentingnya berkomunikasi dua arah dengan audiens. Dengan melakukan sesi umpan balik dan wawancara, mereka dapat memperoleh wawasan langsung tentang persepsi dan pengaruh kampanye komunikasi mereka pada audiens. Hal ini membantu mereka mengevaluasi keefektifan pesan dan membuat perbaikan yang diperlukan.
Dalam wawancara tersebut, Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan metode yang mereka gunakan untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi. Analisis ini dapat dikaitkan dengan Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi. Dalam konteks Teori Komunikasi Pemasaran, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan berbagai metode dan alat evaluasi untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi mereka. Salah satu metode yang mereka sebutkan adalah melacak dan menganalisis data statistik terkait dengan kampanye, seperti jumlah pengunjung situs web, tingkat keterlibatan media sosial, atau jumlah tanggapan langsung dari audiens. Pemantauan data statistik ini membantu mereka mendapatkan gambaran tentang sejauh mana kampanye komunikasi mereka mencapai audiens dan mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Dalam Teori Komunikasi Pemasaran, pemantauan metrik kinerja seperti ini penting untuk mengevaluasi keberhasilan kampanye.
Selanjutnya, Public Relations Foya M Bloc Space menggunakan survei dan wawancara untuk mengumpulkan umpan balik dari pelanggan dan audiens potensial. Pendekatan ini sesuai dengan Teori Penerimaan Komunikasi yang menekankan pentingnya berkomunikasi dua arah dan memperoleh pemahaman tentang persepsi dan kepuasan audiens. Dengan mengumpulkan umpan balik melalui survei dan wawancara, mereka dapat memahami bagaimana pesan mereka diterima oleh audiens, tingkat pemahaman audiens terhadap pesan tersebut, serta tingkat kepuasan audiens terhadap kampanye komunikasi yang dilakukan. Hal ini membantu mereka mengevaluasi efektivitas kampanye dan membuat perbaikan yang diperlukan. Pernyataan dari pengunjung Foya M Bloc Space juga mencerminkan penerapan Teori Penerimaan Komunikasi. Pengunjung tersebut menyatakan bahwa mereka merasa terhubung dengan merek dan nilai yang disampaikan oleh Foya M Bloc Space melalui komunikasi mereka. Hal ini menunjukkan bahwa pesan yang disampaikan oleh Foya M Bloc Space berhasil diterima dan mempengaruhi audiens dengan cara yang diinginkan. Menurut Teori Penerimaan Komunikasi, efektivitas komunikasi dapat diukur berdasarkan sejauh mana pesan diterima, dipahami, dan mempengaruhi audiens.
Dengan menggunakan metode seperti melacak data statistik, mengumpulkan umpan balik melalui survei dan wawancara, serta mendapatkan testimonial positif dari pengunjung, Public Relations Foya M Bloc Space menerapkan prinsip-prinsip dari Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi. Pendekatan ini membantu mereka mengukur efektivitas kampanye komunikasi mereka dan membuat perbaikan yang diperlukan untuk meningkatkan efektivitasnya. Kesimpulan singkat dari analisis tersebut adalah bahwa Foya M Bloc Space menerapkan strategi komunikasi yang efektif dengan memahami audiens mereka, menyampaikan pesan yang relevan dan konsisten melalui berbagai saluran komunikasi, melakukan interaksi dua arah dengan pelanggan, dan menggunakan metode evaluasi untuk mengukur efektivitas kampanye komunikasi mereka. Dalam hal ini, mereka menerapkan prinsip-prinsip dari Teori Komunikasi Pemasaran dan Teori Penerimaan Komunikasi untuk mencapai tujuan komunikasi yang efektif.
d. Pengalaman Pelanggan yang Positif 
Pengalaman pelanggan yang positif sangat penting dalam membentuk citra merek yang baik. Dari awal hingga akhir, pelanggan harus merasakan layanan yang berkualitas, kepuasan yang tinggi, dan solusi yang memenuhi atau melebihi harapan mereka. Memprioritaskan pengalaman pelanggan positif akan membantu membangun loyalitas pelanggan, merekomendasikan merek anda kepada orang lain, dan memperkuat citra merek yang kuat di pasar. Dalam hasil wawancara dengan, Manager Umum Foya M Bloc Space menyampaikan bahwa fokus utama mereka adalah menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Mereka berkomitmen untuk menyediakan layanan berkualitas tinggi dengan berbagai aspek seperti penerimaan yang ramah, pelayanan yang efisien, dan lingkungan yang nyaman dan bersih. Hal ini menunjukkan penerapan Teori Pengalaman Pelanggan, di mana mereka berupaya memahami kebutuhan dan harapan pelanggan serta memberikan solusi yang tepat.
Selain itu, Manager Umum juga menyebutkan bahwa mereka menggunakan berbagai metode evaluasi untuk mengukur kepuasan dan loyalitas pelanggan. Survei secara berkala digunakan untuk mengumpulkan umpan balik pelanggan mengenai pengalaman mereka. Mereka juga melacak indikator loyalitas pelanggan seperti tingkat kunjungan berulang, tingkat retensi, dan rekomendasi kepada orang lain. Dalam konteks ini, dapat dikaitkan dengan Teori Word-of-Mouth (WOM), di mana rekomendasi kepada orang lain menjadi salah satu indikator loyalitas pelanggan. Jika pelanggan memberikan rekomendasi positif kepada orang lain, hal ini dapat meningkatkan citra dan reputasi Foya M Bloc Space serta berpotensi mendatangkan pelanggan baru.
Data dari survei dan indikator loyalitas pelanggan tersebut digunakan oleh Foya M Bloc Space untuk memahami sejauh mana kepuasan pelanggan terhadap layanan mereka dan seberapa loyal pelanggan tersebut. Informasi ini kemudian digunakan untuk melakukan perbaikan dan pengembangan layanan, serta untuk mengidentifikasi area yang perlu ditingkatkan. Mereka juga mengembangkan program loyalitas untuk memperkuat hubungan dengan pelanggan, yang dapat menjadi salah satu strategi dalam menerapkan Teori Pengalaman Pelanggan dan Teori Word-of-Mouth. Selain itu pernyataan dari hasil wawancara dengan Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan peran mereka yang sangat penting dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Mereka bertanggung jawab untuk menjalin hubungan yang kuat dengan pelanggan, menyampaikan pesan yang konsisten, menyediakan produk dan layanan berkualitas, membangun komunitas, serta menangani masalah dengan cepat. Semua langkah ini diambil untuk memberikan pengalaman pelanggan yang memuaskan dan memperkuat hubungan antara pelanggan dan merek Foya M Bloc Space.
Pernyataan tersebut mencerminkan penerapan Teori Pengalaman Pelanggan, di mana Public Relations Foya M Bloc Space menjelaskan bahwa mereka berfokus pada pelayanan yang baik dan memberikan kepuasan yang penuh kepada para pelanggan. Dalam hal ini, sentuhan pelayanan yang baik dan strategi yang baik untuk pelanggan setia adalah langkah konkret yang diambil untuk menciptakan pengalaman positif. Mereka juga menyebutkan pentingnya mempertahankan dan menjaga nama Foya M Bloc Space di depan banyak pelanggan setia, yang menunjukkan keinginan untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Selain itu, pernyataan Public Relations Foya M Bloc Space juga dapat dikaitkan dengan Teori Word-of-Mouth (WOM). Sebagai PR, mereka menyadari bahwa memberikan pelayanan yang baik dan terbaik dapat membantu mempertahankan pelanggan setia dan menciptakan pengalaman positif. Jika pelanggan merasa nyaman dan puas dengan layanan yang diberikan, mereka kemungkinan besar akan memberikan rekomendasi kepada orang lain, yang berpotensi menjadi WOM yang positif untuk Foya M Bloc Space.
Pernyataan tersebut juga menyoroti pentingnya sentuhan pelayanan yang baik untuk pelanggan setia. Dalam Pengalaman Pelanggan Yang Positif, memberikan pelayanan yang baik dan terbaik merupakan salah satu faktor penting dalam menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan. Seperti harga makanan dan minum dengan baik serta kualitas yang baik dan kualitas dari layanan yang diberikan oleh Foya M Bloc Space.  Salah satu aspek strategi positioning yang mereka terapkan adalah memberikan diskon harga kepada pengunjung tanpa mengurangi kualitas makanan, minuman, dan pelayanan yang diberikan. Meskipun Foya M Bloc Space memberikan diskon harga, mereka tetap berkomitmen untuk menyajikan makanan dan minuman berkualitas serta memberikan pelayanan yang memuaskan kepada pelanggan. Dengan mempertahankan kualitas produk dan layanan yang konsisten, mereka dapat membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan.
[image: ]        [image: G:\KODE 356\d394a59e-a5d5-4de6-a9ab-b3bf80550f6f.jpg]
Gambar 4.2 Menu dan Promo Foya M Bloc Space
Dalam wawancara dengan, pengunjung Foya M Bloc Space menyatakan kepuasan mereka terhadap pengalaman dan layanan yang mereka terima di tempat tersebut. Pernyataan ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space berhasil menciptakan pengalaman pelanggan yang positif, sesuai dengan Teori Pengalaman Pelanggan. Pengunjung merasa puas dengan layanan yang diberikan, menandakan bahwa upaya Foya M Bloc Space dalam menciptakan penerimaan yang ramah, pelayanan yang efisien, lingkungan yang nyaman, dan solusi yang tepat telah berhasil. Selanjutnya, pengunjung juga mengamati adanya perbaikan dan peningkatan dalam pengalaman pelanggan sejak kunjungan pertama mereka. Hal ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space aktif melakukan evaluasi dan perbaikan berkelanjutan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan, sejalan dengan prinsip-prinsip Teori Pengalaman Pelanggan.
Pernyataan terakhir dari pengunjung menyebutkan bahwa Foya M Bloc Space menyediakan fasilitas dan aktivitas yang sesuai dengan preferensi mereka sebagai pelanggan. Ini menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space mampu memahami kebutuhan dan harapan pelanggan serta menyediakan pengalaman yang relevan dan memuaskan, sesuai dengan Teori Pengalaman Pelanggan. Dalam konteks Teori Word-of-Mouth, pengunjung yang menyatakan kepuasan mereka dan pengamatan tentang perbaikan dan peningkatan dalam pengalaman pelanggan juga dapat berkontribusi pada WOM positif. Jika pengunjung merasa puas dengan layanan dan melihat perbaikan yang signifikan, mereka cenderung merekomendasikan Foya M Bloc Space kepada orang lain, potensial menjadi sumber WOM yang positif untuk tempat tersebut.
Berdasarkan pemaparan diatas maka dapat disimpulkan Foya M Bloc Space berhasil menerapkan Teori Pengalaman Pelanggan dan Teori Word-of-Mouth untuk menciptakan pengalaman pelanggan yang positif. Melalui pelayanan berkualitas, perbaikan berkelanjutan, dan pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan, mereka berhasil membangun loyalitas pelanggan, merekomendasikan merek kepada orang lain, dan memperkuat citra merek di pasar.
e. Menjaga Kualitas Produk atau Layanan
Menjaga kualitas produk atau layanan merupakan elemen kunci dalam strategi positioning yang efektif. Produk atau layanan berkualitas tinggi akan membangun reputasi merek yang positif, menciptakan kepercayaan pelanggan, dan membedakan merek Anda dari pesaing. Pemantauan yang konstan terhadap kualitas, peningkatan yang berkelanjutan, dan adaptasi terhadap perubahan kebutuhan pasar akan membantu menjaga kompetitivitas merek Anda. 
Dalam hasil wawancara dengan manager dan public relation Foya M Bloc Space, dapat dikatakan bahwa Foya M Bloc Space menerapkan strategi pengendalian kualitas yang ketat untuk menjaga kualitas produk dan layanan mereka. Mereka bekerja sama dengan pemasok terpercaya, melakukan pemeriksaan berkala terhadap produk, dan melibatkan tim pelatihan untuk meningkatkan keterampilan staf dalam memberikan layanan berkualitas. Penerapan strategi ini dapat dikaitkan dengan Teori Dampak Kualitas pada Kepuasan Pelanggan, yang menyatakan bahwa kualitas produk dan layanan memiliki dampak langsung terhadap kepuasan pelanggan. Dengan menjaga standar kualitas yang tinggi, Foya M Bloc Space berupaya untuk memastikan bahwa pelanggan selalu mendapatkan pengalaman yang memuaskan. Proses pengendalian kualitas yang ketat dan perhatian terhadap umpan balik pelanggan membantu mereka mengidentifikasi dan memperbaiki masalah atau kekurangan yang mungkin timbul.
Selain itu, pernyataan dari Public Relation Foya M Bloc Space juga mencerminkan penerapan Teori Manajemen Mutu Total. Mereka melakukan monitoring secara terus-menerus terhadap setiap pergerakan di Foya M Bloc Space, termasuk memeriksa kualitas produk yang masuk dan memberikan layanan terbaik kepada pelanggan setia. Pendekatan ini menunjukkan komitmen Foya M Bloc Space dalam menjaga kualitas secara menyeluruh, baik dari segi produk maupun layanan. Dengan menerapkan Teori Dampak Kualitas pada Kepuasan Pelanggan dan Teori Manajemen Mutu Total, Foya M Bloc Space berusaha memastikan bahwa pelanggan merasa puas dengan kualitas produk dan layanan yang mereka berikan. Hal ini dapat berkontribusi pada meningkatnya kepuasan pelanggan, pembentukan citra merek yang positif, serta memperkuat hubungan jangka panjang antara Foya M Bloc Space dan pelanggan. 
Dalam hasil wawancara, seorang pengunjung Foya M Bloc Space menyatakan bahwa menurutnya, kualitas produk dan layanan yang ditawarkan oleh Foya M Bloc Space sangat baik. Pernyataan ini mengindikasikan bahwa pengunjung merasa puas dengan kualitas yang diberikan oleh Foya M Bloc Space. Pernyataan pengunjung tersebut dapat dikaitkan dengan Teori Dampak Kualitas pada Kepuasan Pelanggan. Teori ini menyatakan bahwa kualitas produk dan layanan memiliki dampak langsung terhadap kepuasan pelanggan. Dalam hal ini, pengunjung yang merasa bahwa kualitas produk dan layanan Foya M Bloc Space sangat baik menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space telah berhasil memberikan pengalaman yang memuaskan kepada pelanggan.
Selain itu, pernyataan pengunjung tersebut juga dapat dikaitkan dengan Teori Manajemen Mutu Total. Pengunjung yang menyatakan bahwa kualitas produk dan layanan Foya M Bloc Space sangat baik menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space menerapkan praktik manajemen mutu total yang efektif. Foya M Bloc Space kemungkinan memiliki proses pengendalian kualitas yang baik, kerjasama dengan pemasok yang terpercaya, dan upaya untuk memastikan bahwa staf memiliki keterampilan yang diperlukan dalam memberikan layanan berkualitas.

f. Pemantauan dan Penyesuaian
Strategi positioning yang efektif melibatkan pemantauan dan penyesuaian yang terus-menerus. Lingkungan bisnis yang dinamis dan perubahan kebutuhan pelanggan memerlukan respons yang cepat dan adaptasi yang terus menerus. Dengan memantau perkembangan pasar, tren industri, dan perubahan pesaing, Anda dapat menyesuaikan strategi positioning Anda agar tetap relevan dan kompetitif. Pernyataan dari Manager Umum dan Public Relations Foya M Bloc Space menggambarkan penerapan Teori Inovasi dan Difusi dalam strategi bisnis mereka. Melalui wawancara, Manager Umum menyebutkan bahwa mereka secara aktif memantau tren pasar dan kebutuhan pelanggan. Hal ini menunjukkan upaya Foya M Bloc Space untuk mengidentifikasi perubahan dan inovasi yang terjadi dalam industri mereka. Dalam Teori Inovasi, mengikuti tren pasar dan memahami kebutuhan pelanggan adalah langkah penting dalam mengembangkan produk dan layanan yang relevan dan menarik.
Selanjutnya, Manager Umum juga menyebutkan bahwa mereka mengumpulkan data dan informasi melalui riset pasar, survei pelanggan, analisis pesaing, dan media sosial. Ini menunjukkan komitmen Foya M Bloc Space dalam mengumpulkan informasi yang diperlukan untuk mengidentifikasi peluang inovasi. Dalam Teori Difusi, pengumpulan informasi dari berbagai sumber merupakan langkah penting dalam memahami tren dan preferensi pelanggan serta mengadopsi inovasi dengan tepat waktu. Dalam penuturan dari Public Relations, mereka menyebutkan bahwa tim PR selalu mengupdate tren terbaru dan memantau apa yang sedang tren dan diinginkan oleh pelanggan. Mereka menggunakan media sosial dan berinteraksi dengan netizen untuk mendapatkan masukan dan saran. Selain itu, mereka juga meminta saran dari pelanggan dan berbagi informasi tersebut dalam pertemuan manajemen. Hal ini menunjukkan penerapan Teori Inovasi dan Difusi, di mana Foya M Bloc Space berusaha untuk memperoleh informasi terkini mengenai tren pasar dan preferensi pelanggan serta berkolaborasi dalam mengembangkan strategi inovatif.
Dengan menggabungkan informasi dari riset pasar, survei pelanggan, analisis pesaing, dan interaksi dengan pelanggan melalui media sosial, Foya M Bloc Space dapat menerapkan inovasi yang relevan dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan mereka. Strategi ini memungkinkan mereka untuk mengikuti tren pasar, memenuhi kebutuhan pelanggan, dan membedakan diri dari pesaing dalam industri mereka. Pernyataan dari pengunjung Foya M Bloc Space yang menyatakan adanya perubahan dan peningkatan yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan dapat dikaitkan dengan Teori Inovasi dan Difusi. Dalam Teori Inovasi, inovasi dapat didefinisikan sebagai pengenalan dan penerapan ide-ide baru yang menghasilkan perubahan signifikan dalam produk, layanan, proses, atau strategi bisnis. Pernyataan pengunjung tersebut menunjukkan bahwa Foya M Bloc Space melakukan perubahan dan peningkatan dalam upaya memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan. Hal ini menunjukkan komitmen mereka untuk terus berinovasi dan menawarkan pengalaman yang lebih baik kepada pelanggan mereka.

Selanjutnya, Teori Difusi menjelaskan tentang bagaimana inovasi menyebar di pasar dan diterima oleh kelompok sasaran. Dalam hal ini, perubahan dan peningkatan yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space mencerminkan upaya mereka dalam mengadopsi dan mendifusikan inovasi kepada pelanggan mereka. Dengan memperhatikan kebutuhan dan preferensi pelanggan, Foya M Bloc Space mengembangkan inovasi yang relevan dan mengkomunikasikannya kepada pelanggan melalui berbagai saluran, seperti promosi, media sosial, atau interaksi langsung. Dalam konteks ini, perubahan dan peningkatan yang dilakukan oleh Foya M Bloc Space dapat mencakup pengembangan menu baru, penyempurnaan proses pelayanan, penggunaan teknologi baru, atau pengenalan konsep dan desain yang baru. Semua ini bertujuan untuk memberikan nilai tambah kepada pelanggan dan meningkatkan kepuasan mereka.
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5.1 [bookmark: _Toc157635622]Kesimpulan
Foya M Bloc Space berhasil menerapkan berbagai strategi untuk menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dan membedakan diri dari pesaing di pasar. Mereka mempertimbangkan faktor demografi dalam memilih segmen pasar yang tepat dan mengidentifikasi segmen anak muda sebagai target pasar yang relevan. Melalui pemahaman yang baik tentang audiens, mereka mengembangkan pesan komunikasi yang relevan dan menarik. Foya M Bloc Space juga fokus pada menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dengan menyediakan layanan berkualitas tinggi dan menggunakan metode evaluasi untuk mengukur kepuasan pelanggan. Mereka memahami pentingnya pelayanan yang baik, strategi untuk pelanggan setia, dan rekomendasi positif dari pelanggan kepada orang lain. Selain itu, Foya M Bloc Space menjaga kualitas produk dan layanan dengan strategi pengendalian kualitas yang ketat dan pemantauan tren pasar serta kebutuhan pelanggan.
Foya M Bloc Space menerapkan strategi positioning yang efektif dengan memantau tren pasar, kebutuhan pelanggan, dan perubahan pesaing secara aktif. Mereka mengumpulkan data melalui riset pasar, survei pelanggan, analisis pesaing, dan media sosial, serta berkomunikasi dengan pelanggan untuk mendapatkan umpan balik. Tim PR mereka juga selalu mengupdate tren terbaru melalui media sosial dan meminta saran dari pelanggan. Dengan menggabungkan informasi dari berbagai sumber, Foya M Bloc Space menerapkan inovasi yang relevan dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan mereka.
5.2 [bookmark: _Toc157635623]Saran
a. Bagi Foya M Bloc Space, Foya M Bloc Space dapat meningkatkan keberhasilan mereka dengan mempertimbangkan beberapa saran strategis. Pertama, mereka perlu terus memperkuat citra merek dan pengalaman pelanggan dengan strategi komunikasi yang konsisten dan pengembangan pengalaman pelanggan yang lebih baik. Kedua, analisis pesaing harus diperkuat untuk mengidentifikasi tren baru dan peluang untuk membedakan diri dari pesaing. Ketiga, mereka harus memanfaatkan teknologi dan media sosial untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Keempat, menjaga kualitas produk dan layanan secara konsisten sangat penting untuk membangun kepuasan pelanggan dan reputasi merek. Terakhir, perusahaan harus tetap memantau perubahan tren pasar dan kebutuhan pelanggan agar dapat menyesuaikan strategi positioning mereka secara relevan. Dengan menerapkan saran-saran ini, Foya M Bloc Space dapat mempertahankan posisi yang kuat di pasar dan terus memenuhi kebutuhan pelanggan.
b. Bagi peneliti selanjutnya, Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik untuk mengkaji lebih lanjut tentang Foya M Bloc Space, ada beberapa saran yang dapat diperhatikan. Pertama, fokus pada analisis mendalam tentang strategi pemasaran dan komunikasi yang digunakan oleh perusahaan ini untuk memahami lebih baik faktor-faktor yang berkontribusi terhadap kesuksesan mereka dalam menarik dan mempertahankan segmen pasar yang tepat. Penelitian ini dapat melibatkan wawancara dengan tim pemasaran, analisis konten media sosial, dan penelusuran literatur terkait.
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