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LAMPIRAN  

LAMPIRAN 1 : PEDOMAN WAWANCARA 

 

 INSTRUMEN PENELITIAN 

(ANALISIS RANTAI NILAI (VALUE CHAIN ANALYSIS) DAN STRATEGI PEMASARAN 

KOMODITAS KOPI ARABIKA DI KAB. ENREKANG) 

MUSNIATY (D071191078) 

DEPARTEMEN TEKNIK INDUSTRI 

FAKULTAS TEKNIK UNIVERSITAS HASANUDDIN 
 

WAWANCARA PELAKU RANTAI NILAI 

I. Biodata Informan 

i. Nama  :  

Jenis Kelamin :  

Pekerjaan :  

Lama usaha    : 

ii. Nama  :  

Jenis Kelamin :  

Pekerjaan :  

Lama usaha    : 

iii. Nama  :  

Jenis Kelamin :  

Pekerjaan  :  

Lama usaha    : 

iv. Nama  :  

Jenis Kelamin :  

Pekerjaan :  

Lama usaha    : 

v. Nama  :  

Jenis Kelamin :  

Pekerjaan :  

Lama usaha    : 
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II. Petunjuk Wawancara 

1. Peneliti mengajukan pertanyaan kepada informan 

2. Informan menjawab pertanyaan dari peneliti bedasarkan opini, 

pengalaman, dan fakta di lapangan  

3. Peneliti mencatat setiap informasi yang diperoleh dari informan 

4. Tidak ada jawaban benar dan salah dalam wawancara ini 

5. Semua informasi yang diperoleh hanya akan digunakan untuk 

kepentingan penelitian 

No. 
Alat Analisis Key Point 

1 Peta Value 

Chain : 

 

 a. Proses Apa saja proses inti dalam rantai nilai? 

 b. Pelaku Siapa para pelaku yang terlibat dalam proses tersebut dan apa yang 

mereka lakukan?  

 c. Aktivitas 
Apa saja aktivitas pada pelaku? 

 d. Output 
Apa output dari aktivitas pelaku? 

 e. Informasi & 

Pengetahuan 

Seperti apa alur produk, informasi, dan pengetahuan di dalam rantai 

nilai? 

 f. Kapasitas 

(Volume) 

Berapa volume produk, jumlah pelaku, dan jumlah lapangan kerja? 

 g. Nilai Bagaimana perubahan nilai di sepanjang rantai? 

 h. Relasi Dari mana asal produk (atau layanan), dan kemana perginya? 

 i. Peta Risiko 

& Adaptasi 

Apa hambatan utama dalam rantai nilai, dan apa saja potensi solusi 

nya? 

 j. Lokasi 
Dimana lokasinya? 

2 Kualitatif  

 a. Tata Kelola: 

Koordinasi, 

Regulasi dan 

Kendali 

Memahami koordinasi rantai nilai, termasuk perusahaan (pelaku) 

utama dan mekanisme utama (yaitu kontrak, perjanjian, layanan), 

dan mengapa struktur koordinasi ini muncul dan berkembang  

Memetakan peraturan, regulasi, dan standar formal dan informal 

yang mempengaruhi rantai nilai, cara memonitor kepatuhan atas 

aturan tersebut, serta sanksi dan insentif apa yang digunakan untuk 

memastikan terjadinya kepatuhan  
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Mengkaji dampak peraturan pada berbagai pelaku, khususnya 

kelompok-kelompok yang tertinggal  

Mengkaji bagaimana berbagai kelompok peserta rantai nilai 

menerima (atau kurang memiliki akses pada) bentuk dukungan 

yang memadai yang dapat membantu mereka meraih standar yang 

disyaratkan  

 b. Keterkaitan, 

Keterhubung

an dan 

Kepercayaan 

Mengidentifikasi keterhubungan secara geografis dan secara sosial  

Menjabarkan keterhubungan antara berbagai pelaku dalam rantai 

nilai dan hubungan mereka dengan pelaku-pelaku inti dalam 

terbentuknya rantai nilai   

 c. Opsi 

Peningkatan 

Pengetahuan, 

Keterampila

n, Teknologi 

dan Layanan 

Pendukung 

Lainnya 

Menganalisis efisiensi & efektivitas teknologi yang digunakan 

dalam rantai nilai  

Mengkategorikan teknologi yang ada saat ini dan teknologi yang 

diperlukan dalam rantai nilai  

Menganalisis ketepatan teknologi (keterjangkauan, kesesuaian, 

aksesibilitas, kemampuan tereplikasi, dan kemampuan 

dipertukarkan) yang dicocokkan dengan ketrampilan teknologi di 

berbagai tingkatan yang berbeda di dalam rantai nilai  

Menganalisis opsi-opsi peningkatan (upgrading) dalam rantai nilai 

yang menghasilkan kualitas keluaran yang dipersyaratkan  

Menganalisis dampak investasi eksternal pada pengetahuan dan 

teknologi (inovasi dan Penelitian dan Pengembangan)  

Memahami penyebab kesenjangan/hambatan yang ada melalui 

analisis atas:  

Keterampilan, pengetahuan, dan teknologi yang ada dan yang 

diterapkan; dan  

Upaya-upaya di masa lalu untuk meningkatkan ketrampilan, 

pengetahuan, dan teknologi serta dampaknya  

Mengidentifikasi kebutuhan dan peluang untuk meningkatkan 

ketrampilan, pengetahuan, dan teknologi  

Menganalisis kemungkinan menyediakan peluang peningkatan 

(upgrading) melalui layanan sematan, layanan eksternal, dan/atau 

tindakan dan pembelajaran kolektif  

3 Kuantitatif  
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 a. Biaya dan 

Margin 

Biaya masuk  

Distribusi biaya dan margin 

Perubahan biaya dan margin  

Perbandingan rantai nilai 

Tolok ukur kinerja 

 b. Distribusi 

Pendapatan 

Menganalisis dampak partisipasi dalam rantai nilai terhadap 

distribusi pendapatan di dalam dan di antara berbagai tingkatan 

rantai nilai di tingkat masing-masing pelaku.  

Menganalisis dampak sistem tata kelola rantai nilai yang berbeda-

beda terhadap distribusi pendapatan dan terhadap harga akhir suatu 

produk.  

Menganalisis distribusi pendapatan di tingkat kegiatan usaha secara 

keseluruhan dan menganalisis dampaknya terhadap partisipasi 

dalam rantai nilai serta dalam pengambilan keputusan.  

 c. Distribusi 

Lapangan 

Kerja 

Menganalisis dampak rantai nilai pada distribusi lapangan kerja di 

dalam dan di antara berbagai tingkatan rantai nilai di tingkat pelaku.  

Menguraikan distribusi lapangan kerja pada rantai nilai dan pada 

berbagai kelas kekayaan; dan menentukan cara kaum miskin dan 

kelompok tertinggal lainnya berpartisipasi dalam rantai.  

Menguraikan dinamika lapangan kerja di dalam dan di sepanjang 

rantai nilai, serta inklusi dan eksklusi kaum miskin dan kelompok 

tertinggal lainnya.  

Menganalisis dampak sistem tata kelola rantai nilai yang berbeda 

terhadap distribusi lapangan kerja  

Menganalisis dampak strategi peningkatan rantai nilai yang berbeda 

terhadap distribusi lapangan kerja.  

 

Sumber :  

ACIAR. 2012. Membuat Rantai Nilai Lebih Berpihak Pada Kaum Miskin. Buku 

Pegangan Bagi Praktisi Analisis Rantai Nilai. Australian Government. Australia: 

Australian Centre for International Agricultural Research (ACIAR). 
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LAMPIRAN 2 : KUESIONER PEMASARAN 

 

 

INSTRUMEN PENELITIAN 

(ANALISIS RANTAI NILAI (VALUE CHAIN ANALYSIS) DAN STRATEGI 

PEMASARAN KOMODITAS KOPI ARABIKA DI KAB. ENREKANG) 

MUSNIATY (D071191078) 

DEPARTEMEN TEKNIK INDUSTRI 

FAKULTAS TEKNIK UNIVERSITAS HASANUDDIN 

 

 

Yth. Bapak/Ibu/Saudara(i), 

 

Saya Musniaty, Mahasiswa S1 Departemen Teknik Industri Fakultas Teknik 

Universitas Hasanuddin yang sedang melakukan penelitian tugas akhir mengenai 

Analisis Rantai Nilai (Value Chain Analysis) dan Strategi Pemasaran Komoditas 

Kopi Arabika di Kab. Enrekang. Saya berharap kesediaan Bapak/Ibu/Saudara(i) 

untuk mengisi kuesioner ini. Kuesioner ini bertujuan untuk mendapat informasi 

dan data akurat untuk merancang strategi peningkatan pemasaran kopi arabika di 

Kab. Enrekang. Atas partisipasi dan perhatiannya, saya ucapkan terima kasih. 

 

 

 

 

Hormat Saya, 

 

 

 

Musniaty 

NIM D071191078 
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KUESIONER KONSUMEN TOKO 

1. DATA RESPONDEN  

Nama :  

Jenis Kelamin : 

Jumlah kedatangan 

pembelian 

:      5-10 kali 

       <10 kali 

2. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER  

a. Berikut ini adalah kuesioner tentang faktor dati strategi Marketing Mix 

(7P). Terdapat 5 skala rating yang digunakan untuk menilai masing-masing 

poin yang ada, yang dapat diisi dengan menggunakan tanda centang (√). 

Adapun pertanyaannya bahwa “Seberapa penting faktor dibawah ini 

untuk meningkatkan strategi pemasaran kopi arabika?” 

Faktor  
Rating 

1 2 3 4 5 

Pengembangan Produk      

Harga Produk      

Lokasi Toko      

Tingkat layanan konsumen      

Promosi Produk      

Mekanisme pemasaran      

Bukti fisik (Sarana pendukung seperti lingkungan, warna, 

tata letak)      

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat Penting 

4 = Penting 

3 = Cukup 

2 = Kurang Penting 

1 = Tidak Penting  

b. Berikut ini adalah kuesioner tentang sub faktor dati strategi Marketing Mix 

(7P). Terdapat 5 skala rating yang digunakan untuk menilai masing-masing 

poin yang ada, yang dapat diisi dengan menggunakan tanda centang (√). 

Jika Bapak/Ibu menilai bahwa alternatif 1 sangat cocok dengan subfaktor, 

maka berikanlah tanda (√) di kolom 1 (sangat cocok). Jika alternatif 1 cukup 

cocok dengan subfaktor, maka berikanlah tanda (√) pada kolom 3 (cukup). 

Berlaku terhadap alternatif selanjutnya, sampai semua alternatif 

mendapatkan nilai. 
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1) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Pengembangan Produk 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Alternatif Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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2) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Harga Produk 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Subfaktor Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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3) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Lokasi Toko 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Subfaktor Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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4) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Tingkat layanan konsumen 

 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Subfaktor Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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5) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Promosi Produk 

 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Subfaktor Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      



106 

 

 

 

6) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Mekanisme pemasaran 

 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Subfaktor Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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7) Penilaian Alternatif  Dilihat dari Bukti fisik (Sarana pendukung seperti 

lingkungan, warna, tata letak) 

Keterangan Pemberian Rating: 

5 = Sangat cocok 

4 = Cocok 

3 = Cukup 

2 = Kurang Cocok 

1 = Tidak Cocok  

Referensi : 

Christine, & Budiawan, W. (2016). Analisis Pengaruh Marketing Mix (7P) 

terhadap Minat Beli Ulang Konsumen (Studi pada House of Moo, Semarang) 

. Semarang: Universitas Diponegoro 

Subfaktor  
Rating 

1 2 3 4 5 

Toko memiliki karyawan yang handal dalam melayani konsumen      

Penataan produk di etalase rapi dengan nama dan harga produk      

Karyawan tanggap terhadap keluhan pelanggan      

Pengetahuan karyawan mengenai produk      

Lokasi toko yang bersih      

Toko menyediakan ruangan yang nyaman bagi konsumen selama 

bertransaksi      

Toko menyediakan parkiran yang cukup luas      

Toko melakukan personal selling      

Toko melakukan public relation      

Toko memiliki merek toko yang mudah di ingat dan modern      

Toko menyediakan kopi arabika yang berkualitas      

Kopi arabika memiliki label      

Toko memberikan potongan harga      

Tampilan toko menarik      

Toko melakukan sales promotion      

Menyediakan layanan pesan antar ke pelanggan dengan jasa 

pengiriman/delivery order      

Toko memiliki karyawan yang ramah dalam melayani konsumen      

Kualitas sesuai harga jual      

Produk kopi arabika dikemas dalam bentuk yang menarik      

Harga jual yang kompetetif      

Media periklanan yang digunakan bervariasi dan mudah ditemukan      

Toko menyediakan kopi arabika yang memiliki cita rasa yang khas      

Lokasi toko yang strategis      
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Farida, I., Tarmizi, A., & Yogi. (2016). Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran 7p 

Terhadap Kepuasan Pelanggan Pengguna Gojek Online. Jakarta Selatan: 

Universitas Islam Attahiriyah 

Gitosudarmo.Ind, (2002) Manajemen Pemasaran, Edisi II BPFE. Yogyakarta: 

Erlangga 

Hermawan (2002), Marketing, Jakarta : Gramedia. 

Marcelina, J., & B, B. T. (2016). Pengaruh Marketing Mix (7p) Terhadap 

Keputusan Pembelihan Pada Guest House Di Surabaya. Surabaya: 

Universitas Kristen Petra. 
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LAMPIRAN 3:  

- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari pengembangan 

produk 

 

 

- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat harga produk 
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- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari lokasi toko 

 

 

- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari tingkat layanan 

konsumen 
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- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari promosi 

produk 

 

 

- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari mekanaisme 

pemasaran 
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- Hasil uji validitas dan realibitas penilaian alternatif  dilihat dari bukti fisik 

(sarana pendukung seperti lingkungan,warna, tata letak) 
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Lampiran 4 : Dokumentasi Foto 

- Wawancara dengan pelaku rantai nilai 

   

- Pembagian Kuesioner 

 
- Peralatan yang digunakan pelaku rantai nilai 

                       


