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LAMPIRAN 

Lampiran 1 

Kuesioner Identifikasi Faktor Strategis Eksternal, 

Faktor Strategis Internal dan Business Model Canvas 

 

Tujuan 

Melakukan identifikasi Analisis Lingkungan Eksternal, Analisis Lingkungan Internal 

dan Business Model Canvas di Restaurant Surya Super Crab dengan cara 

mewawancarai key informan internal pada usaha Restaurant Surya Super Crab 

berdasarkan pertanyaan yang mengacu kepada Analisis Lingkungan Eksternal 

(Analisis PESTEL dan Analisis Lima Kekuatan Porter), Analisis Lingkungan 

Internal (Analisis STP dan 7P Bauran Pemasaran) dan 9 komponen Business 

Model Canvas. Hasil identifikasi berupa jawaban digunakan untuk menentukan 

kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman dan menyusun Business Model Canvas 

usaha Restaurant Surya Super Crab saat ini. 

 

I. Informasi Umum Perusahaan 

1. Sejarah berdirinya Restaurant Surya Super Crab? 

2. Apa visi, misi, dan tujuan Restaurant Surya Super Crab? 

3. Bagaimana struktur organisasi Restaurant Surya Super Crab? 

4. Apa tugas dan tanggungjawab dari setiap jabatan pada struktur 

organisasi Restaurant Surya Super Crab? 

5. Darimana sumber permodalan usaha berasal?  

6. Apa saja kendala yang dihadapi dalam mengelola Restaurant Surya 

Super Crab? 

7. Apa saja strategi yang telah dilakukan dalam pengembangan usaha 

Restauran Surya Super Crab?  

8. Bagaimana rencana bisnis Restaurant Surya Super Crab kedepannya? 

II. Informasi Business Model Canvas saat ini 

1. Segmen Pelanggan 

a. Siapakah konsumen yang menjadi target dari Restaurant Surya 

Super Crab? 

b. Siapa saja pelanggan oleh Restaurant Surya Super Crab? 
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c. Siapa pelanggan yang dianggap paling penting oleh Restaurant 

Surya Super Crab? 

2. Proposisi Nilai 

a. Apa nilai yang diciptakan yang menjadi keunikan dari produk dan jasa 

yang ditawarkan Restaurant Surya Super Crab kepada segmen 

pelanggan? 

b. Apa saja produk dan jasa yang ditawarkan Restaurant Surya Super 

Crab kepada pelanggan? 

c. Apa saja kebutuhan pelanggan yang telah dipenuhi oleh Restaurant 

Surya Super Crab? 

d. Menurut Anda, mengapa orang mau membeli produk Restaurant 

Surya Super Crab? 

3. Saluran Distribusi 

a. Melalui saluran distribusi manakah segmen pelanggan ingin 

dijangkau? 

b. Apa saluran distribusi  yang digunakan Restaurant Surya Super Crab 

untuk menjangkau dan memperoleh pelanggan saat ini?  

c. Bagaimana Restaurant Surya Super Crab menciptakan saluran 

distribusi? 

d. Apa saluran distribusi  yang paling efektif yang digunakan Restaurant 

Surya Super Crab dalam menjangkau pelanggannya? 

e. Saluran distribusi manakah yang paling efisien dari sisi biaya? 

f. Bagaimana Restaurant Surya Super Crab memanfaatkan saluran 

distribusi tersebut dengan keinginan pelanggan?  

4. Hubungan Pelanggan 

a. Apa hubungan yang dibangun Restaurant Surya Super Crab untuk 

berkomunikasi dengan pelanggan? 

b. Apa tujuan Restaurant Surya Super Crab dalam membangun 

hubungan dengan pelanggan? 

c. Bagaimana pengaruh hubungan pelanggan terhadap model bisnis 

yang dijalankan? 

d. Apa saja langkah yang telah dilakukan Restaurant Surya Super Crab 

dalam membangun hubungan kepada pelanggan? Seberapa penting 

aktivitas tersebut? 
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5. Arus Pendapatan 

a. Apa saja sumber pendapatan yang dimiliki Restaurant Surya Super 

Crab? 

b. Dari mana sumber pendapatan tertinggi yang diperoleh Restaurant 

Surya Super Crab? 

c. Berapa besarnya pengaruh masing-masing sumber pendapatan 

Restaurant Surya Super Crab terhadap pendapatan secara 

keseluruhan? 

d. Apa sajakah jenis transaksi yang pelanggan bayar di usaha 

Restaurant Surya Super Crab? 

e. Bagaimana cara pelanggan melakukan pembayaran? 

f. Bagaimana cara pembayaran yang lebih pelanggan sukai? 

6. Sumber Daya Utama 

a. Apa sumber daya fisik yang dimiliki Restaurant Surya Super Crab 

untuk menjalankan model ? 

b. Apa sumber daya intelektual yang dimiliki Restaurant Surya Super 

Crab untuk menjalankan model ? 

c. Apa saja sumber daya manusia yang dimiliki Restaurant Surya Super 

Crab untuk menjalankan model ? 

d. Apa sumber daya finansial yang dimiliki Restaurant Surya Super 

Crab untuk menjalankan model ? 

e. Seberapa efektif sumber daya yang dimiliki oleh Restaurant Surya 

Super Crab saat ini? 

7. Aktivitas Utama 

a. Apa aktivitas utama yang dilakukan Restaurant Surya Super Crab ? 

b. Apa aktivitas utama yang digunakan Restaurant Surya Super Crab 

untuk menjangkau pasar? 

8. Mitra Utama 

a. Siapa saja yang menjadi mitra utama Restaurant Surya Super Crab? 

b. Siapa saja yang menjadi pemasok bagi Restaurant Surya Super 

Crab? 

c. Apa sumber daya utama yang diperoleh dari mitra utama Restaurant 

Surya Super Crab? 
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d. Apa aktivitas utama yang dilakukan mitra utama Restaurant Surya 

Super Crab? 

9. Struktur Biaya 

a. Apa saja biaya tetap yang dikeluarkan Restaurant Surya Super Crab 

untuk menjalankan model bisnis? 

b. Apa saja biaya variabel yang dikeluarkan Restaurant Surya Super 

Crab untuk menjalankan model bisnis? 

c. Apa sumber daya utama yang membutuhkan biaya paling banyak 

untuk untuk menjalankan model bisnis Restaurant Surya Super 

Crab? 

d. Apa aktivitas utama  yang paling banyak memerlukan biaya dalam 

menjalankan model bisnis Restaurant Surya Super Crab? 

III. Identifikasi Faktor Lingkungan Eksternal 

1. Analisis PESTEL 

a. Politic (Politik) 

1) Apakah terdapat peran pemerintah dalam membantu usaha 

Restaurant Surya Super Crab ? 

2) Apakah regulasi pemerintah setempat mempengaruhi operasi 

Restaurant Surya Super Crab ? 

b. Economic (Ekonomi) 

1) Bagaimana perubahan tingkat inflasi mempengaruhi biaya 

bahan baku atau harga menu Restaurant Surya Super Crab ? 

2) Apakah perubahan kondisi ekonomi menyebabkan pengaruh 

dalam preferensi konsumen terhadap hidangan seafood ? 

c. Social (Sosial) 

1) Bagaimana perubahan dalam preferensi makanan dan tren gaya 

hidup masyarakat mempengaruhi permintaan akan hidangan 

seafood? 

d. Technology (Teknologi) 

1) Bagaimana cara Restaurant Surya Super Crab memanfaat 

teknologi dalam berinteraksi dengan pelanggan ? 

2) Bagaimana teknologi informasi seperti sistem pemesanan online 

atau aplikasi pengiriman makanan memengaruhi perkembangan 

usaha Restaurant Surya Super Crab ? 
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e. Environment (Lingkungan) 

1) Bagaimana perubahan iklim atau cuaca ekstrem mempengaruhi 

pasokan bahan baku dan ketersediaan produk di Restaurant 

Surya Super Crab ? 

f. Legal (Hukum) 

1) Apa yang telah dilakukan oleh Restaurant Surya Super Crab 

dalam melaksanakan regulasi dan kebijakan pemerintah ? 

2. Analisis Lima Kekuatan Porter 

a. Ancaman Pendatang Baru (Threat of New Entrants) 

1) Bagaimana tanggapan Anda mengenai pendatang baru pada 

industru kuliner seafood ? 

2) Apakah adanya pendatang baru dapat menjadi ancaman bagi 

Restaurant Surya Super Crab atau dapat menjadi Restaurant 

Surya Super Crab ? 

3) Bagaimana kekuatan Restaurant Surya Super Crab dalam 

menghadapi pendatang baru ? 

b. Daya Tawar Menawar Pemasok (Bergaining Power of Suppliers) 

1) Bagaimana jika terjadi tawar menawar antara pemasok bahan 

baku seafood ? 

2) Bagaimana kekuatan Restaurant Surya Super Crab dalam tawar 

menawar terhadap pemasok ? 

c. Daya Tawar Menawar Pembeli (Bargaining Power of Buyers) 

1) Bagaimana tanggapan Restaurant Surya Super Crab mengenai 

tawar menawar yang dilakukan konsumen ? 

2) Bagaimana kekuatan tawar menawar konsumen terhadap 

penjualan produk Restaurant Surya Super Crab ? 

d. Ancaman Produk Pengganti (Threat of Subtitutes) 

1) Apa saja produk pengganti yang menjadi produk bahan baku 

seafood ? 

2) Apakah produk pengganti tersebut dapat berpengaruh terhadap 

Restaurant Surya Super Crab ? 
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e. Persaingan Antar Kompetitor Dalam Satu Industri (Rivalry 

Among Existing Competitors) 

1) Apa saja restoran seafood yang menjadi kompetitor Restaurant 

Surya Super Crab? 

2) Bagaimana kondisi persaingan usaha antar restoran seafood 

yang ada saat ini ? 

3) Apakah adanya kompetitor tersebut dapat menjadi ancaman 

bagi Restaurant Surya Super Crab ? 

IV. Identifikasi Faktor Lingkungan Internal 

1. Analisis STP 

a. Segmenting 

1) Apakah Anda memiliki segmen pelanggan yang berbeda dalam 

bisnis Restaurant Surya Super Crab? 

2) Bagaimana Anda mengidentifikasi dan memahami kebutuhan 

dan preferensi segmen pelanggan Restaurant Surya Super 

Crab? 

b. Targeting 

1) Bagaimana Anda memilih segmen pasar yang akan Anda 

targetkan untuk Restaurant Surya Super Crab? 

c. Positioning 

1) Apakah Anda memiliki nilai proposisi unik atau keunggulan 

bersaing yang membedakan Restaurant Surya Super Crab dari 

kompetitor ? 

2. Bauran Pemasaran 

a. Product (Produk) 

1) Apakah Anda memiliki pemahaman yang jelas tentang jenis 

hidangan seafood yang ditawarkan di Restaurant Surya Super 

Crab? 

2) Apakah Anda memonitor kualitas hidangan seafood yang 

disajikan secara teratur untuk memastikan konsistensi dan 

kepuasan pelanggan ? 
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b. Price (Harga) 

1) Bagaimana Anda menentukan harga untuk hidangan seafood di 

Restaurant Surya Super Crab ? 

2) Bagaimana cara Restaurant Surya Super Crab dalam 

menentukan diskon atau potongan harga ? 

3) Apakah Anda sering meninjau dan menyesuaikan harga Anda 

berdasarkan perubahan dalam biaya operasional atau 

permintaan pasar ? 

c. Place (Tempat) 

1) Bagaimana Anda memilih lokasi untuk Restaurant Surya Super 

Crab ?  

2) Apakah Anda merencanakan atau melakukan penyesuaian pada 

tata letak dan desain interior Restaurant Surya Super Crab ? 

d. Promotion (Promosi) 

1) Siapa yang bertanggung jawab terhadap promosi Restaurant 

Surya Super Crab ? 

2) Bagaimana cara anda dalam menentukan promosi penjualan ? 

3) Apa saja kegiatan promosi yang dilakukan oleh Restaurant Surya 

Super Crab dalam menjalankan usahanya?  

4) Apa saja media promosi yang digunakan untuk mengiklankan 

Restaurant Surya Super Crab ? 

5) Berapa besar alokasi dana yang anda siapkan untuk promosi ? 

e. People (Orang) 

1) Bagaimana Anda merekrut, melatih, dan memotivasi karyawan 

Anda di Restaurant Surya Super Crab ? 

2) Apakah Anda memiliki kebijakan atau program pelatihan untuk 

meningkatkan keterampilan dan pelayanan karyawan Anda ? 

f. Process (Proses) 

1) Bagaimana proses penyediaan produk dan layanan kepada 

pelanggan di Restaurant Surya Super Crab ? 

g. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

1) Apa saja bukti fisik yang dapat dilihat konsumen dari Restaurant 

Surya Super Crab ? 
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2) Bagaimana Anda menjaga kondisi fisik Restaurant Surya Super 

Crab, termasuk dekorasi, perabotan, dan fasilitas ? 

3) Apa saja ornamen dan interior yang ada di Restaurant Surya 

Super Crab ?  
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Lampiran 3 

Kuesioner Peta Empati 

 

Tujuan 

Melakukan pemetaan kebutuhan pelanggan berdasarkan teori peta empati kepada 

31 orang pelanggan Restaurant Surya Super Crab dengan mewawancarai terkait 

dengan isu-isu dalam bisnis kuliner, karakteristik pelanggan, dan pandangan 

pelanggan terhadap Restaurant Surya Super Crab. Mengacu pada 6 komponen 

yaitu Think and Feel, See, Hear, Do and Say, Pain, dan Gain. Hasil identifikasi 

berupa jawaban digunakan untuk menyusun peta empati usaha Restaurant Surya 

Super Crab. 

Petunjuk  

Pilih salah satu jawaban dan beri tanda (x) atau lingkari jawaban sesuai dengan 

jawaban Anda 

1. Nama  : ………………………………………………… 

2. Alamat  : ………………………………………………… 

  ………………………………………………… 

  ………………………………………………… 

3. Usia   : a.  18-24 tahun  b.  25-35 tahun 

   c.  36-45 tahun  d.  46-45 tahun  

   e.  46-55 tahun    f.   > 55 tahun 

4. Jenis Kelamin   : a.  Pria  b.  Wanita 

5. Pekerjaan   : a.  Pelajar/Mahasiswa b.  PNS           

   c.  Pegawai Swasta d.  Wiraswasta 

   e.  Pegawai BUMN  f.   Lainnya 

6. Penghasilan Per bulan : a.  < Rp. 3.000.000 

   b.  Rp. 3.000.001 – Rp. 5.000.000 

   c.  Rp. 5.000.001 – Rp. 10.000.000 

   d.  Rp. 10.000.001 – Rp. 15.000.000 

   e.  Rp. 15.000.001 – Rp. 20.000.000 

   f.   > Rp. 20.000.000 
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Jawablah pertanyaan dibawah ini sesuai dengan apa yang Anda temukan di 

lapangan. 

1. Komponen Think and Feel 

a. Apa yang Anda pikirkan pertama kali saat membeli produk Restaurant 

Surya Super Crab?  

b. Apa yang Anda rasakan setelah mengonsumsi produk Restaurant Surya 

Super Crab? 

2. Komponen See 

a. Apa yang membuat Anda tertarik untuk membeli produk Restaurant Surya 

Super Crab? 

b. Apa yang Anda lihat ketika membeli produk Restaurant Surya Super 

Crab? 

3. Komponen Say and Do 

a. Apa tanggapan Anda tentang produk Restaurant Surya Super Crab? 

b. Apa yang Anda lakukan sebelum dan sesudah membeli produk 

Restaurant Surya Super Crab? 

c. Apa yang sering teman atau orang lain ucapkan terkait produk Restaurant 

Surya Super Crab? 

4. Komponen Hear 

a. Dari siapa anda mendengar tentang produk Restaurant Surya Super 

Crab? 

b. Menurut Anda media mana yang tepat untuk mengetahui produk 

Restaurant Surya Super Crab? 

5. Komponen Pain 

a. Apa masalah yang sering Anda temui saat akan membeli produk 

Restaurant Surya Super Crab? 

b. Apa kesulitan yang Anda temui saat membeli produk Restaurant Surya 

Super Crab? 

c. Apa yang menjadi hambatan Anda membeli produk Restaurant Surya 

Super Crab? 

6. Komponen Gain 

a. Apa saran untuk Restaurant Surya Super Crab? 

b. Hal apa yang paling berkesan ketika membeli produk Restaurant Surya 

Super Crab? 

c. Apa yang Anda harapkan dari produk makanan dan minuman Restaurant 

Surya Super Crab? 
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Lampiran 4 

Hasil Identifikasi Peta Empati 

Komponen Pendapat Pelanggan Jumlah Nilai % 

Think and  
Feel 

Rasa Enak 28 90,32 31,46 

Kualitas Terjamin 18 58,06 20,22 

Ingin Makan Kepiting 16 51,61 17,98 

Kebersihan Makanan & Tempat 10 32,26 11,24 

Mempertimbangkan Harga 6 19,35 6,74 

Keamanan Produk 3 9,68 3,37 

Puas 2 6,45 2,25 

Pelayanan Ramah 2 6,45 2,25 

Bahan Fresh 2 6,45 2,25 

Kehalalan 1 3,23 1,12 

Menyenangkan 1 3,23 1,12 

Jumlah 287,10 100,00 

 

See 

Kualitas Rasa Produk 24 77,42 28,92 

Kebersihan Makanan & Tempat 17 54,84 20,48 

Bahan Fresh 16 51,61 19,28 

Pelayanan Yang Baik & Ramah 9 29,03 10,84 

Variasi Menu 9 29,03 10,84 

Harga 3 9,68 3,61 

Kemasan Praktis & Aman 2 6,45 2,41 

Tempat Strategis 2 6,45 2,41 

Kehalalan 1 3,23 1,20 

Jumlah 267,74 20,48 

 

Say and Do 

Merekomendasikan Kepada Orang Lain 22 70,97 32,84 

Mencari Promo 15 48,39 22,39 

Melihat Review di Medsos 9 29,03 13,43 

Suka Makan Kepiting 8 25,81 11,94 

Oleh-Oleh Khas Makassar 5 16,13 7,46 

Harga Mahal 2 6,45 2,99 

Posting Ke Medsos 2 6,45 2,99 

Melakukan Pembelian Ulang 2 6,45 2,99 

Pembelian via Delivery Service 1 3,23 1,49 

Buka Cabang Usaha 1 3,23 1,49 

Jumlah 216,13 100,00 

 

Hear 

Teman & Keluarga 30 96,77 37,04 

Instagram 20 64,52 24,69 

Whatsapp 12 38,71 14,81 

Website Kuliner 8 25,81 9,88 

Medsos 5 16,13 6,17 

Tiktok 3 9,68 3,70 

Facebook 1 3,23 1,23 

Youtube 1 3,23 1,23 

Majalah Kuliner 1 3,23 1,23 

Jumlah 261,29 100,00 
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Pain 

Lahan Parkir Sempit 22 70,97 37,29 

Promo Terbatas 11 35,48 18,64 

Harga Mahal 11 35,48 18,64 

Tidak Ada Layanan Pesan Antar 5 16,13 8,47 

Pelayanan Kurang Maksimal 5 16,13 8,47 

Kepiting Sering Kosong 3 9,68 5,08 

Kemasan Tidak Praktis 2 6,45 3,39 

Jumlah 190,32 100,00 

 

Gain 

Mempertahankan Cita Rasa dan Kualitas 23 74,19 28,40 

Lebih Banyak Promo & Potongan Harga 21 67,74 25,93 

Kerjasama Dengan Layanan Pesan Antar 8 25,81 9,88 

Harga Lebih Murah 8 25,81 9,88 

Buka Cabang 8 25,81 9,88 

Aktif Promosi di Medsos 6 19,35 7,41 

Kemasan Modern 2 6,45 2,47 

Pelayanan di Maksimalkan 2 6,45 2,47 

Kerjasama Dengan Influencer 2 6,45 2,47 

Inovasi Produk 1 3,23 1,23 

Jumlah 261,29 100,00 
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Lampiran 5 

Kuesioner Identifikasi SWOT setiap komponen BMC 

 

 IDENTIFIKASI 

KEKUATAN (S), KELEMAHAN (W), PELUANG (O), ANCAMAN (T)  

BERDASARKAN BUSINESS MODEL CANVAS  

PADA RESTAURANT SURYA SUPER CRAB 

 

-  Faktor internal adalah faktor-faktor yang merupakan kekuatan yang dapat 

dimanfaatkan dan kelemahan yang harus diatasi oleh Restaurant Surya Super 

Crab dalam proses bisnisnya. 

- Faktor eksternal adalah faktor-faktor yang merupakan peluang yang dapat 

dimanfaatkan dan ancaman yang harus diatasi oleh Restaurant Surya Super 

Crab dalam proses bisnisnya. 

 

Tujuan 

Melakukan identifikasi kekuatan (S), kelemahan (W), Peluang (O), Ancaman (T) 

pada model bisnis kanvas yang telah teridentifikasi pada usaha Restaurant Surya 

Super Crab dengan cara mewawancarai responden internal pada usaha 

Restaurant Surya Super Crab dan eksternal berdasarkan aspek yang mengacu 

pada tabel dibawah ini. Proses identifikasi SWOT dilakukan dengan Forum Group 

Discussion (FGD) kepada 2 key informan Restaurant Surya Super Crab. Hasil 

identifikasi berupa jawaban digunakan untuk penyusunan strategi pengembangan 

bisnis. 

 

Petunjuk Pengisian Faktor Internal: 

Tentukan faktor-faktor strategi internal (kekuatan dan kelemahan) yang dimiliki 

oleh Restaurant Surya Super Crab dan berpotensi mempengaruhi aktivitas 

perusahaan. 

 

Petunjuk Pengisian Faktor Eksternal: 

Tentukan faktor-faktor strategis eksternal (peluang dan ancaman) yang sedang 

dihadapi oleh Restaurant Surya Super Crab dan berpotensi mempengaruhi 

aktivitas Perusahaan 
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Aspek Kekuatan (S) Kelemahan (W) Peluang (O) Tantangan (T) 

Customer Segments (Segmen Pelanggan) 

1. Target Pasar     

2. Generasi X 
dan Millenial 

    

Value Proposition (Nilai Proposisi) 

1.  Kualitas 
Produk 

    

2.  Harga     

3.  Citra Merk     

4.  Pelayanan     

Channels (Saluran) 

1. Pemasaran 
 Offline 

    

2. Pemasaran 
 Online 

    

Customer Relationship (Hubungan Pelanggan) 

1. Media Sosial     

2. Promosi     

Revenue Streams (Aliran Pendapatan) 

1. Pendapatan 
 usaha 

    

Key Resources (Sumber Daya Utama) 

1.  Sumber Daya 
 Fisik 

    

2.  Sumber Daya 
 Finansial 

    

3.  Sumber Daya 
 Manusia 

    

4.  Sumber Daya 
 Intelektual 

    

Key Activities (Aktivitas Utama) 

1.  Pembelian 
 Bahan Baku 

    

2.  Pemrosesan 
 dan 
Pengolahan 
 Makanan 

    

3.  Pelayanan 
 Kepada
 Pelanggan 

    

Key Partners (Mitra Utama) 

1.  Pemasok     

Cost Structure (Struktur Biaya) 

1.  Biaya Tetap     

2.  Biaya Variabel     
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Lampiran 6 

Hasil  Identifikasi SWOT Melalui FGD dengan 2 Key Informan  

Restaurant Surya Super Crab 

Aspek Kekuatan (S) Kelemahan (W) Peluang (O) Tantangan (T) 

Customer Segments (Segmen Pelanggan) 

1. Target Pasar - • Kurang mampu 
mendapatkan 
konsumen baru 

• Memiliki 
potensi untuk 
menarik 
pelanggan 
wisatawan atau 
pelanggan 
lokal 

• Persaingan 
bisnis kuliner 
yang semakin 
ketat 

2. Generasi X 
dan Millenial 

• Loyalitas 
pelanggan 
yang tinggi 

- • Segmen 
pelanggan 
terbesar besar 
saat ini 

- 

Value Proposition (Nilai Proposisi) 

1.  Kualitas 
 Produk 

• Kualitas 
makanan yang 
terjamin  

• Cita rasa yang 
nikmat dan 
resep yang 
otentik 

• Bergantung 
pada pasokan 
seafood yang 
dipengaruhi 
oleh faktor 
musiman  

• Menawarkan 
variasi 
masakan 
dengan  
mengikuti tren 

• Jenis makanan 
yang mudah 
ditiru oleh 
competitor 

• Belum memiliki 
sertifikat halal 

2.  Harga - • Harga lebih 
mahal  

• Menawarkan 
promosi 
khusus atau 
diskon pada 
waktu-waktu 
tertentu  

• Harga produk 
sejenis dari 
kompetitor 
yang lebih 
rendah 

3.  Citra Merk • Brand image 
yang baik 
dikalangan 
masyarakat 

- • Menjadi oleh-
oleh makanan 
khas Kota 
Makassar 

- 

4.  Pelayanan • Pelayanan 
yang baik dan 
ramah 

• Pelayanan 
yang kurang 
cepat terutama 
saat banyak 
pelanggan 

• Memasarkan 
pelayanan 
sebagai bagian 
dari pengalaman 
kuliner yang 
unik. 

• Respon negatif 
dari pelanggan, 
terutama 
melalui ulasan 
online 

Channels (Saluran) 

1. Penjualan 

 Offline 

• Lokasi 
restaurant yang 
strategis 

• Lahan parkir 
yang sempit 

- - 

2. Penjualan 

 Online 

- • Belum tersedia 
dalam layanan 
pesan antar 
makanan 
secara online 

• Mengikuti 
perkembangan 
teknologi  

• Menjalin 
Kerjasama 
dengan 
layanan pesan 
antar makanan 
secara online 

 

- 
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Customer Relationship (Hubungan Pelanggan) 

1. Media Sosial - • Pemanfaatan 
media sosial 
belum 
maksimal 

• Biaya promosi 
yang rendah 

• Promosi oleh 
kompetitor 
melalui media 
sosial yang 
masif 

2. Promosi - • Promosi belum 
dilakukan 
secara 
maksimal 

• Meningkatkan 
brand image  

• Kompetitor 
menawarkan 
produk lebih 
menarik dan 
harga yang 
lebih rendah 

Revenue Streams (Aliran Pendapatan) 

1. Pendapatan 
 usaha 

• Keuntungan 
restoran 
merupakan 
keuntungan 
pemilik 

• Seluruh 
kerugian 
ditanggung 
oleh pemilik 

- • Banyaknya 
kompetitor 

Key Resources (Sumber Daya Utama) 

1.  Sumber Daya 

 Fisik 

• Sarana 
produksi cukup 
lengkap 

• Biaya 
pemeliharaan 
yang tinggi 

- - 

2.  Sumber Daya 

 Finansial 

• Uang pribadi • Daya ekspansi 
usaha lambat 

• Bekerja sama 
dengan 
investor 

• Kompetitor 
telah bekerja 
sama dengan 
investor 

3.  Sumber Daya 

 Manusia 

• Karyawan yang 
berpengalaman 

• Human Error • Kegiatan 
pelatihan yang 
rutin bagi 
karyawan 

- 

4.  Sumber Daya 

 Intelektual 

• Resep turun 
temurun yang 
otentik 

- - • Resep mudah 
ditiru oleh 
kompetitor 

Key Activities (Aktivitas Utama) 

1.  Pembelian 
 Bahan Baku 

• Bahan baku 
yang 
berkualitas  

• Bahan baku 
yang tidak 
selalu tersedia 

• Menjalin 
hubungan yang 
baik dengan 
pemasok  

• Pemasok 
menjual ke 
kompetitor 
dengan harga 
yang lebih 
rendah 

2.  Pemrosesan 
 dan 
 Pengolahan 
 Makanan 

• Sarana 
produksi cukup 
lengkap 

• Biaya 
pemeliharaan 
yang tinggi 

- - 

3.  Pelayanan 
 Kepada
 Pelanggan 

• Pelayanan 
yang ramah 

• Pelayanan 
yang kurang 
maksimal 

• Memasarkan 
pelayanan 
sebagai bagian 
dari pengalaman 
kuliner yang 
unik. 

• Respon negatif 
dari pelanggan, 
terutama 
melalui ulasan 
online 

Key Partners (Mitra Utama) 

1.  Pemasok • Mendapatkan 
bahan baku 
dengan 
kualitas terbaik 

 

• Ketergantungan 
dengan  
pemasok 

• Bekerjasama 
dengan 
pemasok baru 

• Perubahan 
iklim 
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Cost Structure (Struktur Biaya) 

1.  Biaya Tetap • Menggunakan 
uang pribadi 

- • Membuat 
perencanaan 
keuangan yang 
baik 

- 

2.  Biaya Variabel - • Biaya variabel 
yang tinggi 

• Efisiensi biaya 
variabel 

• Kenaikan harga 
bahan baku 
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Lampiran 7 

Kuesioner Penentuan Bobot 

 
PENENTUAN BOBOT 

FAKTOR STRATEGIS INTERNAL DAN EKSTERNAL 

 

Tujuan  

Mendapatkan penilaian para responden terhadap tingkat kepentingan faktor-faktor 

strategis internal dan eksternal dalam mengembangkan usaha berdasarkan poling 

pendapat dari para responden melalui kueosioner putaran pertama. Tingkat 

kepentingan yang dimaksud adalah berupa Pemberian bobot terhadap faktor-

faktor strategis untuk mengetahui seberapa besar faktor-faktor tersebut 

menentukan tingkat keberhasilan strategi bersaing Restaurant Surya Super Crab. 

 
Pentunjuk Umum 

1. Pengisian kuisioner dilakukan secara tertulis oleh responden. 

2. Jawaban merupakan pendapat pribadi dari masing-masing responden. 

3. Dalam pengisian kuesioner, responden diharapkan untuk melakukannya 

secara sekaligus (tidak tertunda) untuk menghindari inkonsistensi jawaban. 

4. Seluruh definisi yang digunakan dalam kuisioner bersifat mutlak, karena 

merupakan rangkuman dari jawaban responden pada poling putaran pertama 

 
Petunjuk Khusus 

Alternatif pemberian bobot terhadap faktor-faktor strategi internal dan eksternal 

yang tersedia untuk kuisioner ini adalah dengan memberikan nilai 1, 2 atau 3 yang 

paling sesuai menurut responden dengan cara sebagai berikut : 

1  =  jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator vertikal 

2  =  jika indikator horizontal sama penting daripada indikator vertikal 

3  =  jika indikator horizontal lebih penting daripada indikator vertikal 

 
Contoh : 

a. Jika promosi yang dilakukan (poin A) kurang penting daripada jangkauan 

pasar perusahaan (poin B), maka nilai untuk kolom A pada baris B = 1 

b. Jika promosi yang dilakukan (poin A) sama penting daripada jangkauan pasar 

perusahaan (poin B), maka nilai untuk kolom A pada baris B = 2 

c. Jika promosi yang dilakukan (poin A) lebih penting daripada jaungkauan pasar 

perusahaan (poin B), maka nilai untuk kolom A pada baris B = 3 
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A.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Internal 

No Faktor Strategis Internal 

Kekuatan 

A Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS) 

B Kualitas makanan yang terjamin (VP) 

C Cita rasa yang nikmat dan resep yang otentik (VP) 

D Brand image yang baik dikalangan Masyarakat (VP) 

E Pelayanan yang baik dan ramah (VP) 

F Lokasi restoran yang strategis (VP) 

G Bahan baku yang berkualitas (VP) 

Kelemahan 

H Harga lebih mahal (VP) 

I Lahan parkir yang sempit (C) 

J Pemanfaatan media sosial belum maksimal (CR) 

K Promosi belum dilakukan secara maksimal (CR) 

L Daya ekspansi usaha lambat (KR) 

M Pelayanan yang kurang maksimal (KA) 

N Ketergantungan dengan  pemasok (KP) 

 

 

Faktor 
Strategis 
Internal 

A B C D E F G H I J K L M N Jumlah 
Skor 
Bobot 

A                 

B                 

C                 

D                 

E                 

F                 

G                 

H                 

I                 

J                 

K                 

L                 

M                 

N                 

Total   
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B.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Eksternal 

No Faktor Strategis Eksternal 

Peluang 

A Menawarkan promosi khusus atau diskon pada waktu-waktu tertentu (VP) 

B Mengikuti perkembangan teknologi (C) 

C Menjalin Kerjasama dengan layanan pesan antar makanan secara online (C) 

D Meningkatkan brand image (CR) 

E Menjalin hubungan yang baik dengan pemasok (KA) 

Ancaman 

F Kompetitor menawarkan produk lebih menarik dan harga yang lebih rendah (CR) 

G Banyaknya pesaing (RS) 

H Resep mudah ditiru oleh kompetitor (KR) 

I Kenaikan harga bahan baku (C$) 

 

 

Faktor 
Strategis 
Eksternal 

A B C D E F G H I Jumlah 
Skor 
Bobot 

A            

B            

C            

D            

E            

F            

G            

H            

I            

Total   
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Lampiran 8 

Hasil Penentuan Bobot 

Responden 1 

Nama    :  Jie Jerry 

Jabatan  :  Pimpinan / Pemilik 

A.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Internal 

Faktor 
Strategis 
Internal 

A B C D E F G H I J K L M N Jumlah 
Skor 
Bobot 

A  3 3 3 2 2 3 2 2 2 2 1 1 1 27 0.0682 

B 1  3 2 2 2 2 2 3 1 2 1 1 1 23 0.0581 

C 1 2  2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 25 0.0631 

D 2 2 2  2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 26 0.0657 

E 2 2 2 2  3 3 2 2 1 1 1 1 1 23 0.0581 

F 2 2 2 2 2  3 2 1 2 2 2 3 1 26 0.0657 

G 2 2 2 2 2 2  1 3 2 2 2 2 2 26 0.0657 

H 3 3 3 3 3 3 3  1 1 1 1 1 1 27 0.0682 

I 3 3 3 3 3 3 3 3  1 1 1 1 1 29 0.0732 

J 3 3 3 3 3 3 3 3 3  2 2 2 2 35 0.0884 

K 3 3 3 3 3 3 3 1 1 2  3 1 1 30 0.0758 

L 3 3 3 3 3 3 3 1 1 1 1  1 2 28 0.0707 

M 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2  1 35 0.0884 

N 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 1  36 0.0909 

Total 396 1 

 

B.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Eksternal 

Faktor 
Strategis 
Eksternal 

A B C D E F G H I Jumlah 
Skor 
Bobot 

A  3 2 3 2 1 1 1 1 14 0.0952 

B 1  3 3 2 1 1 1 1 13 0.0884 

C 1 1  3 3 2 2 1 1 14 0.0952 

D 1 1 1  3 2 2 2 2 14 0.0952 

E 1 1 1 1  2 2 2 2 12 0.0816 

F 3 3 3 3 3  1 2 2 20 0.1361 

G 3 3 3 3 2 2  1 1 18 0.1224 

H 3 3 3 3 3 2 2  2 21 0.1429 

I 3 3 3 3 3 2 2 2  21 0.1429 

Total 147 1 
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Responden 2 

Nama    :  Kin Tarman Jerry Jie 

Jabatan  :  Wakil Pimpinan 

A.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Internal 

Faktor 
Strategis 
Internal 

A B C D E F G H I J K L M N Jumlah 
Skor 
Bobot 

A  3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 36 0.0867 

B 2  3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 1 1 30 0.0723 

C 2 2  3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 30 0.0723 

D 3 3 3  3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 34 0.0819 

E 3 2 2 2  3 3 3 2 2 2 2 1 1 28 0.0675 

F 3 3 3 2 2  3 3 2 2 2 2 2 1 30 0.0723 

G 3 3 2 2 2 2  2 2 2 2 2 2 2 28 0.0675 

H 3 2 2 3 2 2 2  2 2 2 2 2 1 27 0.0651 

I 3 3 3 2 2 3 2 2  2 2 1 1 1 27 0.0651 

J 3 3 3 3 2 2 2 2 2  2 2 2 2 30 0.0723 

K 3 3 3 3 3 2 2 2 2 1  2 1 1 28 0.0675 

L 3 3 3 3 3 2 2 2 1 1 1  2 2 28 0.0675 

M 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2  2 28 0.0675 

N 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 1 1  31 0.0747 

Total 415 1 

 

B.  Penentuan Bobot Faktor Strategis Eksternal 

Faktor 
Strategis 
Eksternal 

A B C D E F G H I Jumlah 
Skor 
Bobot 

A  3 3 2 2 1 1 1 1 14 0.1045 

B 1  3 3 2 2 2 1 1 15 0.1119 

C 1 1  2 2 2 2 2 2 14 0.1045 

D 1 1 1  2 2 2 2 2 13 0.0970 

E 1 1 1 1  2 2 2 2 12 0.0896 

F 3 2 2 2 2  2 2 2 17 0.1269 

G 3 2 2 2 2 2  1 1 15 0.1119 

H 2 2 2 2 2 2 2  1 15 0.1119 

I 3 3 3 2 2 2 2 2  19 0.1418 

Total 134 1 
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Lampiran 9 

Kuesioner Penentuan Rating 

 
PENENTUAN ATTRACTIVE SCORE (AS) 

FAKTOR STRATEGIS INTERNAL DAN EKSTERNAL 

 
Tujuan 

Untuk mengukur pengaruh masing-masing variabel dari faktor Strategis internal 

dan eksternal terhadap kondisi perusahaan dalam mengembangkan usahanya, 

digunakan skala 1, 2, 3 dan 4 yang menandakan seberapa efektif strategi 

perusahaan saat ini. 

 
Petunjuk Pengisian Faktor Strategis Internal: 

Berilah rating pada masing-masing faktor internal (kekuatan dan kelemahan) yang 

paling sesuai menurut narasumber. Skala 4 dan 3 untuk kekuatan, sedangkan 

skala 2 dan 1 untuk kelemahan 

1  =  kelemahan utama 

2  =  kelemahan kecil 

3  =  kekuatan kecil 

4  =  kekuatan utama   

 

No Faktor Strategis Internal 1 2 3 4 

Kekuatan 

A Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS)     

B Kualitas makanan yang terjamin (VP)     

C Cita rasa yang nikmat dan resep yang otentik (VP)     

D Brand image yang baik dikalangan Masyarakat (VP)     

E Pelayanan yang baik dan ramah (VP)     

F Lokasi restoran yang strategis (VP)     

G Bahan baku yang berkualitas (VP)     

Kelemahan 

H Harga lebih mahal (VP)     

I Lahan parkir yang sempit (C)     

J Pemanfaatan media sosial belum maksimal (CR)     

K Promosi belum dilakukan secara maksimal (CR)     

L Daya ekspansi usaha lambat (KR)     

M Pelayanan yang kurang maksimal (KA)     

N Ketergantungan dengan  pemasok (KP)     
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Petunjuk Pengisian Faktor Strategis Eksternal: 

Berilah rating pada masing-masing faktor strategis eksternal (peluang dan 

ancaman) yang paling sesuai menurut narasumber dengan cara memberikan 

peringkat 1 sampai 4, yaitu .  

Nilai 1  =  jika faktor dinilai sangat lemah pengaruhnya bagi perusahaan 

Nilai 2  =  jika faktor dinilai lemah pengaruhnya bagi perusahaan 

Nilai 3  =  jika faktor dinilai kuat pengaruhnya bagi perusahaan 

Nilai 4  =  jika faktor dinilai sangat kuat pengaruhnya bagi perusahaan 

 

No Faktor Srategis Eksternal 1 2 3 4 

Peluang 

A 
Menawarkan promosi khusus atau diskon pada 
waktu-waktu tertentu (VP) 

    

B Mengikuti perkembangan teknologi (C)     

C 
Menjalin Kerjasama dengan layanan pesan antar 
makanan secara online (C) 

    

D Meningkatkan brand image (CR)     

E 
Menjalin hubungan yang baik dengan pemasok 
(KA) 

    

Ancaman 

F 
Kompetitor menawarkan produk lebih menarik dan 
harga yang lebih rendah (CR) 

    

G Banyaknya pesaing (RS)     

H Resep mudah ditiru oleh kompetitor (KR)     

I Kenaikan harga bahan baku (C$)     
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Lampiran 10 

Hasil Penentuan Rating 

Responden 1 

Nama    :  Jie Jerry 

Jabatan  :  Pimpinan / Pemilik 

A.  Penentuan Rating Faktor Strategis Internal 

No Faktor Strategis Internal 1 2 3 4 

Kekuatan 

A Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS)     X 

B Kualitas makanan yang terjamin (VP)     X 

C Cita rasa yang nikmat dan resep yang otentik (VP)     X 

D Brand image yang baik dikalangan Masyarakat (VP)     X 

E Pelayanan yang baik dan ramah (VP)     X 

F Lokasi restoran yang strategis (VP)   X   

G Bahan baku yang berkualitas (VP)     X 

Kelemahan 

H Harga lebih mahal (VP)   X   

I Lahan parkir yang sempit (C) X     

J Pemanfaatan media sosial belum maksimal (CR)   X   

K Promosi belum dilakukan secara maksimal (CR)   X   

L Daya ekspansi usaha lambat (KR)   X   

M Pelayanan yang kurang maksimal (KA) X     

N Ketergantungan dengan  pemasok (KP)   X   

 

B.  Penentuan Rating Faktor Strategis Eksternal 

No Faktor Srategis Eksternal 1 2 3 4 

Peluang 

A 
Menawarkan promosi khusus atau diskon pada 
waktu-waktu tertentu (VP) 

    X   

B Mengikuti perkembangan teknologi (C)     X   

C 
Menjalin Kerjasama dengan layanan pesan antar 
makanan secara online (C) 

      X 

D Meningkatkan brand image (CR)       X 

E 
Menjalin hubungan yang baik dengan pemasok 
(KA) 

        

Ancaman 

F 
Kompetitor menawarkan produk lebih menarik dan 
harga yang lebih rendah (CR) 

  X     

G Banyaknya pesaing (RS)   X     

H Resep mudah ditiru oleh kompetitor (KR) X       

I Kenaikan harga bahan baku (C$)     X   
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Responden 2 

Nama    :  Kin Tarman Jerry Jie 

Jabatan  :  Wakil Pimpinan 

A.  Penentuan Rating Faktor Strategis Internal 

No Faktor Strategis Internal 1 2 3 4 

Kekuatan 

A Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS)     X 

B Kualitas makanan yang terjamin (VP)     X 

C Cita rasa yang nikmat dan resep yang otentik (VP)     X 

D Brand image yang baik dikalangan Masyarakat (VP)     X 

E Pelayanan yang baik dan ramah (VP)     X 

F Lokasi restoran yang strategis (VP)   X   

G Bahan baku yang berkualitas (VP)     X 

Kelemahan 

H Harga lebih mahal (VP) X     

I Lahan parkir yang sempit (C) X     

J Pemanfaatan media sosial belum maksimal (CR)   X   

K Promosi belum dilakukan secara maksimal (CR)   X   

L Daya ekspansi usaha lambat (KR)   X   

M Pelayanan yang kurang maksimal (KA) X     

N Ketergantungan dengan  pemasok (KP) X     

 

B.  Penentuan Rating Faktor Strategis Eksternal 

No Faktor Srategis Eksternal 1 2 3 4 

Peluang 

A 
Menawarkan promosi khusus atau diskon pada 
waktu-waktu tertentu (VP) 

      X 

B Mengikuti perkembangan teknologi (C)       X 

C 
Menjalin Kerjasama dengan layanan pesan antar 
makanan secara online (C) 

      X 

D Meningkatkan brand image (CR)       X 

E 
Menjalin hubungan yang baik dengan pemasok 
(KA) 

    X   

Ancaman 

F 
Kompetitor menawarkan produk lebih menarik dan 
harga yang lebih rendah (CR) 

X       

G Banyaknya pesaing (RS) X       

H Resep mudah ditiru oleh kompetitor (KR) X       

I Kenaikan harga bahan baku (C$)     X   
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Lampiran 11 

Kuesioner Penentuan Attractiveness Score (AS) 

 

PENENTUAN ATTRACTIVENESS SCORE (AS) 

FAKTOR STRATEGIS INTERNAL DAN EKSTERNAL 

 

Tujuan 

Mendapatkan penilaian para narasumber tentang tingkat daya tarik faktor-faktor 

kunci terhadap alternatif-alternatif mana yang terbaik dan menjadi prioritas dalam 

pelaksanaannya.  

 

Petunjuk Penilaian 

1. Pemberian nilai pada faktor-faktor kunci dengan mengajukan pertanyaan 

terlebih dahulu “Apakah faktor ini mempengaruhi strategi pilihan dalam 

pelaksanaannya (strategi 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7 dan 8) ? dan seberapa besar 

pengaruhnya ?” 

2. Alternatif penilaian : 

1  =  tidak menarik 

2  =  cukup menarik  

3  =  menarik 

4  =  sangat menarik 

3. Alternatif strategi pilihan yang akan diberikan penilaian yaitu : 

Strategi 1 (S1) : Membuka cabang baru di tempat lain agar dikenal 

masyarakat luas  

Strategi 2 (S2)  : Mempertahankan kualitas makanan, bahan baku dan cita 

rasa yang khas 

Strategi 3 (S3)  : Meningkatkan promosi penjualan melalui media sosial dan 

Menjalin kerja sama dengan layanan pesan antar lainnya 

Strategi 4 (S4) : Melakukan promosi secara agresif melalui berbagai media 

sosial untuk memperluas pangsa pasar  

Strategi 5 (S5) : Menjalin kerjasama dengan Influencer, Content Creator 

(Selebgram, Tiktoker dan Youtuber) untuk meningkatkan 

brand image  

Strategi 6 (S6)  : Mengadakan promo paket (produk tertentu) dengan harga 

spesial dalam jangka waktu yang terbatas  

Strategi 7 (S7)  : Membuat menu baru yang lebih menarik dan inovatif  

Strategi 8 (S8)  : Memberikan pelayanan yang terbaik kepada pelanggan 
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Faktor - Faktor Strategis 
Attractiveness Score 

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 

Loyalitas pelanggan yang tinggi 
(CS) 

        

Kualitas makanan yang terjamin 
(VP) 

        

Cita rasa yang nikmat dan resep 
yang otentik (VP) 

        

Brand image yang baik 
dikalangan Masyarakat (VP) 

        

Pelayanan yang baik dan ramah 
(VP) 

        

Lokasi restoran yang strategis 
(VP) 

        

Bahan baku yang berkualitas 
(VP) 

        

Harga lebih mahal (VP)         

Lahan parkir yang sempit (C)         

Pemanfaatan media sosial 
belum maksimal (CR) 

        

Promosi belum dilakukan secara 
maksimal (CR) 

        

Daya ekspansi usaha lambat 
(KR) 

        

Pelayanan yang kurang 
maksimal (KA) 

        

Ketergantungan dengan  
pemasok (KP) 

        

Peluang         

Menawarkan promosi khusus 
atau diskon pada waktu-waktu 
tertentu (VP) 

        

Mengikuti perkembangan 
teknologi (C) 

        

Menjalin Kerjasama dengan 
layanan pesan antar makanan 
secara online (C) 

        

Meningkatkan brand image (CR)         

Menjalin hubungan yang baik 
dengan pemasok (KA) 

        

Ancaman         

Kompetitor menawarkan produk 
lebih menarik dan harga yang 
lebih rendah (CR) 

        

Banyaknya pesaing (RS)         

Resep mudah ditiru oleh 
kompetitor (KR) 

        

Kenaikan harga bahan baku 
(C$) 
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Hasil Penilaian Attractiveness Score (AS) 

Faktor - 
Faktor 

Strategis 

Strategi 1 
Rata-
Rata 
AS1 

Strategi 2 
Rata-
Rata 
AS2 

Strategi 3 
Rata-
Rata 
AS3 

Strategi 4 
Rata-
Rata 
AS4 

Strategi 5 
Rata-
Rata 
AS5 

Strategi 6 
Rata-
Rata 
AS6 

Strategi 7 
Rata-
Rata 
AS7 

Strategi 8 
Rata-
Rata 
AS8 

AS1 AS2 AS3 AS4 AS5 AS6 AS7 AS8 

R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 

Kekuatan 

Loyalitas 
pelanggan yang 
tinggi (CS) 

                        

Kualitas 
makanan yang 
terjamin (VP) 

                        

Cita rasa yang 
nikmat dan 
resep yang 
otentik (VP) 

                        

Brand image 
yang baik 
dikalangan 
Masyarakat (VP) 

                        

Pelayanan yang 
baik dan ramah 
(VP) 

                        

Lokasi restoran 
yang strategis 
(VP) 

                        

Bahan baku 
yang berkualitas 
(VP) 

                        

Kelemahan 

Harga lebih 
mahal (VP) 

                        

Lahan parkir 
yang sempit (C) 

                        



188 
 

 

Pemanfaatan 
media sosial 
belum maksimal 
(CR) 

                        

Promosi belum 
dilakukan secara 
maksimal (CR) 

                        

Daya ekspansi 
usaha lambat 
(KR) 

                        

Pelayanan yang 
kurang 
maksimal (KA) 

                        

Ketergantungan 
dengan  
pemasok (KP) 

                        

Peluang 

Menawarkan 
promo khusus 
atau diskon pada 
waktu-waktu 
tertentu (VP) 

                        

Mengikuti 
perkembangan 
teknologi (C) 

                        

Menjalin 
Kerjasama 
dengan layanan 
pesan antar 
makanan secara 
online (C) 

                        

Meningkatkan 
brand image (CR) 

                        

Menjalin 
hubungan yang 
baik dengan 
pemasok (KA) 
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Ancaman 

Kompetitor 
menawarkan 
produk lebih 
menarik dan 
harga yang lebih 
rendah (CR) 

                        

Banyaknya 
pesaing (RS) 

                        

Resep mudah 
ditiru oleh 
kompetitor (KR) 

                        

Kenaikan harga 
bahan baku (C$) 
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Lampiran 12 

Hasil Penentuan Attractiveness Score (AS) 

Responden 1 

Nama    :  Jie Jerry 

Jabatan  :  Pimpinan / Pemilik 

Faktor - Faktor Strategis 
Attractiveness Score 

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 

Kekuatan 

Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS) 4 4 4 4 4 3 3 4 

Kualitas makanan yang terjamin (VP) 4 4 4 4 4 4 3 3 

Cita rasa yang nikmat dan resep yang 
otentik (VP) 

4 4 4 4 4 4 3 3 

Brand image yang baik dikalangan 
Masyarakat (VP) 

4 4 4 3 3 3 3 3 

Pelayanan yang baik dan ramah (VP) 4 4 3 3 3 3 3 3 

Lokasi restoran yang strategis (VP) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Bahan baku yang berkualitas (VP) 4 4 3 3 3 3 4 3 

Kelemahan 

Harga lebih mahal (VP) 2 4 3 4 4 4 2 2 

Lahan parkir yang sempit (C) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Pemanfaatan media sosial belum 
maksimal (CR) 

4 4 4 3 3 3 3 3 

Promosi belum dilakukan secara 
maksimal (CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Daya ekspansi usaha lambat (KR) 4 3 4 3 4 4 3 3 

Pelayanan yang kurang maksimal (KA) 2 4 3 3 3 3 2 2 

Ketergantungan dengan pemasok (KP) 2 2 2 2 3 2 2 2 

Peluang 

Menawarkan promosi khusus atau 
diskon pada waktu-waktu tertentu (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Mengikuti perkembangan teknologi (C) 3 3 3 4 4 4 3 3 

Menjalin kerjasama dengan layanan 
pesan antar makanan secara online 
(C) 

3 3 3 4 4 4 3 3 

Meningkatkan brand image (CR) 4 4 3 3 4 4 2 2 

Menjalin hubungan yang baik dengan 
pemasok (KA) 

4 4 4 2 2 2 2 2 

Ancaman 

Kompetitor menawarkan produk lebih 
menarik dan harga yang lebih rendah 
(CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Banyaknya pesaing (RS) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Resep mudah ditiru oleh kompetitor 
(KR) 

1 1 1 1 1 1 1 1 

Kenaikan harga bahan baku (C$) 3 4 4 3 3 3 3 3 
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Responden 2 

Nama    :  Kin Tarman Jerry Jie 

Jabatan  :  Wakil Pimpinan 

Faktor - Faktor Strategis 
Attractiveness Score 

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 

Kekuatan 

Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Kualitas makanan yang terjamin (VP) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Cita rasa yang nikmat dan resep yang 
otentik (VP) 

4 4 4 4 3 3 3 3 

Brand image yang baik dikalangan 
Masyarakat (VP) 

4 4 4 4 3 3 3 3 

Pelayanan yang baik dan ramah (VP) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Lokasi restoran yang strategis (VP) 3 3 3 3 3 3 3 3 

Bahan baku yang berkualitas (VP) 4 4 4 4 4 4 3 3 

Kelemahan 

Harga lebih mahal (VP) 2 2 2 3 3 3 3 3 

Lahan parkir yang sempit (C) 3 3 3 3 3 3 3 3 

Pemanfaatan media sosial belum 
maksimal (CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Promosi belum dilakukan secara 
maksimal (CR) 

4 4 3 3 3 3 3 3 

Daya ekspansi usaha lambat (KR) 4 4 4 3 3 3 3 3 

Pelayanan yang kurang maksimal (KA) 2 2 3 3 3 3 3 3 

Ketergantungan dengan pemasok (KP) 2 2 2 3 3 3 3 3 

Peluang 

Menawarkan promosi khusus atau 
diskon pada waktu-waktu tertentu (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Mengikuti perkembangan teknologi (C) 4 4 4 4 3 3 3 3 

Menjalin Kerjasama dengan layanan 
pesan antar makanan secara online 
(C) 

4 4 4 4 4 3 3 3 

Meningkatkan brand image (CR) 4 4 4 3 3 3 2 2 

Menjalin hubungan yang baik dengan 
pemasok (KA) 

4 4 4 3 3 3 3 3 

Ancaman 

Kompetitor menawarkan produk lebih 
menarik dan harga yang lebih rendah 
(CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 

Banyaknya pesaing (RS) 4 4 4 4 4 4 4 4 

Resep mudah ditiru oleh kompetitor 
(KR) 

1 1 1 1 1 1 2 2 

Kenaikan harga bahan baku (C$) 3 3 3 3 3 3 3 3 
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Hasil Penilaian Attractiveness Score (AS) 

Faktor - 
Faktor 

Strategis 

Strategi 1 
Rata-
Rata 
AS1 

Strategi 2 
Rata-
Rata 
AS2 

Strategi 3 
Rata-
Rata 
AS3 

Strategi 4 
Rata-
Rata 
AS4 

Strategi 5 
Rata-
Rata 
AS5 

Strategi 6 
Rata-
Rata 
AS6 

Strategi 7 
Rata-
Rata 
AS7 

Strategi 8 
Rata-
Rata 
AS8 

AS1 AS2 AS3 AS4 AS5 AS6 AS7 AS8 

R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 R1 R2 

Kekuatan 

Loyalitas 
pelanggan yang 
tinggi (CS) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 4 3,5 4 4 4 

Kualitas 
makanan yang 
terjamin (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 4 3,5 

Cita rasa yang 
nikmat dan 
resep yang 
otentik (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3,5 4 3 3,5 3 3 3 3 3 3 

Brand image 
yang baik 
dikalangan 
Masyarakat (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

Pelayanan yang 
baik dan ramah 
(VP) 

4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 

Lokasi restoran 
yang strategis 
(VP) 

4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 

Bahan baku 
yang berkualitas 
(VP) 

4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 4 3 3,5 3 3 3 

Kelemahan 

Harga lebih 
mahal (VP) 

2 2 2 4 2 3 3 2 2,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 2 3 2,5 2 3 2,5 

Lahan parkir 
yang sempit (C) 

4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 
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Pemanfaatan 
media sosial 
belum maksimal 
(CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 

Promosi belum 
dilakukan secara 
maksimal (CR) 

4 4 4 4 4 4 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 4 3 3,5 

Daya ekspansi 
usaha lambat 
(KR) 

4 4 4 3 4 3,5 4 4 4 3 3 3 4 3 3,5 4 3 3,5 3 3 3 3 3 3 

Pelayanan yang 
kurang 
maksimal (KA) 

2 2 2 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2,5 2 3 2,5 

Ketergantungan 
dengan  
pemasok (KP) 

2 3 2,5 2 3 2,5 2 3 2,5 2 3 2,5 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

Peluang 

Menawarkan 
promo khusus 
atau diskon pada 
waktu-waktu 
tertentu (VP) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

Mengikuti 
perkembangan 
teknologi (C) 

3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 4 4 4 4 3 3,5 4 3 3,5 3 3 3 3 3 3 

Menjalin 
Kerjasama 
dengan layanan 
pesan antar 
makanan secara 
online (C) 

3 4 3,5 3 4 3,5 3 4 3,5 4 4 4 4 4 4 4 3 3,5 3 3 3 3 3 3 

Meningkatkan 
brand image (CR) 

4 4 4 4 4 4 3 4 3,5 3 3 3 4 3 3,5 4 3 3,5 2 2 2 2 2 2 

Menjalin 
hubungan yang 
baik dengan 
pemasok (KA) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 2,5 2 3 2,5 2 3 2,5 2 3 2,5 2 3 2,5 
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Ancaman 

Kompetitor 
menawarkan 
produk lebih 
menarik dan 
harga yang lebih 
rendah (CR) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

Banyaknya 
pesaing (RS) 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

Resep mudah 
ditiru oleh 
kompetitor (KR) 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1,5 1 2 1,5 

Kenaikan harga 
bahan baku (C$) 

3 3 3 4 3 3,5 4 3 3,5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
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Hasil Penilaian Prioritas Strategi 

Faktor – Faktor Strategis Bobot 

Alternatif Strategi 

Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 Strategi 6 Strategi 7 Strategi 8 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

Kekuatan 

Loyalitas pelanggan yang tinggi (CS) 0,0775 4 0,3099 4 0,3099 4 0,3099 4 0,3099 4 0,3099 3,5 0,2711 3,5 0,2711 4 0,3099 

Kualitas makanan yang terjamin (VP) 0,0652 4 0,2607 4 0,2607 4 0,2607 4 0,2607 4 0,2607 4 0,2607 3,5 0,2281 3,5 0,2281 

Cita rasa yang nikmat dan resep yang 
otentik (VP) 

0,0677 4 0,2708 4 0,2708 4 0,2708 4 0,2708 3,5 0,2370 3,5 0,2370 3 0,2031 3 0,2031 

Brand image yang baik dikalangan 
Masyarakat (VP) 

0,0738 4 0,2952 4 0,2952 4 0,2952 3,5 0,2583 3 0,2214 3 0,2214 3 0,2214 3 0,2214 

Pelayanan yang baik dan ramah (VP) 0,0628 4 0,2511 4 0,2511 3,5 0,2197 3,5 0,2197 3,5 0,2197 3,5 0,2197 3,5 0,2197 3,5 0,2197 

Lokasi restoran yang strategis (VP) 0,0690 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 3,5 0,2414 

Bahan baku yang berkualitas (VP) 0,0666 4 0,2663 4 0,2663 3,5 0,2330 3,5 0,2330 3,5 0,2330 3,5 0,2330 3,5 0,2330 3 0,1997 

Kelemahan 

Harga lebih mahal (VP) 0,0666 2 0,1332 3 0,1999 2,5 0,1666 3,5 0,2332 3,5 0,2332 3,5 0,2332 2,5 0,1666 2,5 0,1666 

Lahan parkir yang sempit (C) 0,0691 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 3,5 0,2420 

Pemanfaatan media sosial belum 
maksimal (CR) 

0,0803 4 0,3213 4 0,3213 4 0,3213 3,5 0,2812 3,5 0,2812 3,5 0,2812 3,5 0,2812 3,5 0,2812 

Promosi belum dilakukan secara 
maksimal (CR) 

0,0716 4 0,2865 4 0,2865 3,5 0,2506 3,5 0,2506 3,5 0,2506 3,5 0,2506 3,5 0,2506 3,5 0,2506 

Daya ekspansi usaha lambat (KR) 0,0691 4 0,2764 3,5 0,2418 4 0,2764 3 0,2073 3,5 0,2418 3,5 0,2418 3 0,2073 3 0,2073 

Pelayanan yang kurang maksimal 
(KA) 

0,0779 2 0,1559 3 0,2338 3 0,2338 3 0,2338 3 0,2338 3 0,2338 2,5 0,1948 2,5 0,1948 

Ketergantungan dengan  pemasok 
(KP) 

0,0828 2,5 0,2070 2,5 0,2070 2,5 0,2070 2,5 0,2070 3 0,2484 2 0,1656 2 0,1656 2 0,1656 
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Peluang 

Menawarkan promosi khusus atau 
diskon pada waktu-waktu tertentu (VP) 

0,0999 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 4 0,3994 

Mengikuti perkembangan teknologi (C) 0,1002 3,5 0,3507 3,5 0,3507 3,5 0,3507 4 0,4008 3,5 0,3507 3,5 0,3507 3 0,3006 3 0,3006 

Menjalin Kerjasama dengan layanan 
pesan antar makanan secara online 
(C) 

0,0999 3,5 0,3495 3,5 0,3495 3,5 0,3495 4 0,3994 4 0,3994 3,5 0,3495 3 0,2996 3 0,2996 

Meningkatkan brand image (CR) 0,0961 4 0,3845 4 0,3845 3,5 0,3364 3 0,2884 3,5 0,3364 3,5 0,3364 2 0,1923 2 0,1923 

Menjalin hubungan yang baik dengan 
pemasok (KA) 

0,0856 4 0,3424 4 0,3424 4 0,3424 2,5 0,2140 2,5 0,2140 2,5 0,2140 2,5 0,2140 2,5 0,2140 

Ancaman 

Kompetitor menawarkan produk lebih 
menarik dan harga yang lebih rendah 
(CR) 

0,1315 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 4 0,5258 

Banyaknya pesaing (RS) 0,1172 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 4 0,4688 

Resep mudah ditiru oleh kompetitor 
(KR) 

0,1274 1 0,1274 1 0,1274 1 0,1274 1 0,1274 1 0,1274 1 0,1274 1,5 0,1911 1,5 0,1911 

Kenaikan harga bahan baku (C$) 0,1423 3 0,4270 3,5 0,4981 3,5 0,4981 3 0,4270 3 0,4270 3 0,4270 3 0,4270 3 0,4270 

Total     6,8931   7,0743   6,9270   6,6998   6,7030   6,5315   6,1444   6,1499 

 

 


