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LAMPIRAN 

 

Pedoman Wawancara 

 

PERTANYAAN UMUM 

*Pertanyaan ini diajukan untuk pihak internal perusahaan 

1. Jelaskan secara singkat profil dari PT. Adinata, bagaimana sejarah 

pendiriannya? 

2. Produk apa saja yang di produksi pada PT. Adinata? 

3. Bagaimana proses produksi pada PT. Adinata? Apakah masih 

menggunakan proses tradisional atau sudah mengadoksi teknologi 

canggih? Tolong dijelaskan. 

Proses produksi kecap PT.Adinata dapat dilihat pada gambar berikut: 

4. Siapa saja target pasar PT. Adinata dan bagaimana cara 

mendistribusikan produk PT. Adinata?  

5. Siapa pesaing utama dari PT. Adinata? 

6. Apa yang membedakan produk PT. Adinata dengan perusahaan sejenis 

lain? 

7. Apakah harga yang ditawarkan dari PT. Adinata sudah sesuai dengan 

target pasar? 

8. Menurut anda, apa kekuatan yang dimiliki oleh PT. Adinata? 

 

PERTANYAAN KHUSUS  
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STREIGHT (KEKUATAN) 

*Pertanyaan ini diajukan untuk pihak internal perusahaan (pengelolah PT. 

Adinata) 

1. Apa kekuatan yang dimiliki oleh PT. Adinata?  

2. Apa alasan pelanggan membeli produk PT. Adinata? 

3. Sebutkan 3 fakta mengapa produk PT. Adinata disukai pelanggan. 

4. Bagaimana kualitas SDM pada PT. Adinata jika dibandingkan dengan 

perusahaan pesaing? 

5. Sebutkan kelebihan produk PT. Adinata jika dibandingkan dengan 

perusahaan pesaing. 

 

WEAKNESS (KELEMAHAN) 

*Pertanyaan ini diajukan untuk pihak internal perusahaan (pengelolah PT. 

Adinata) 

1. Masalah apa yang sering dikeluhkan pelanggan? 

2. Seandainya PT. Adinata kehilangan pelanggan potensial, sebutkan 

penyebabnya 

3. Kelemahan apa yang perlu diperbaiki oleh PT. Adinata? 

 

OPPORTUNITY (PELUANG) 

*Pertanyaan ini diajukan untuk pihak internal perusahaan (pengelolah PT. 

Adinata) 
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1. Apa yang paling diinginkan pelanggan? (misalnya, produk kegemaran, 

kebutuhan pelanggan, keinginan pelanggan) 

2. Apa yang perlu dilakukan untuk meningkatkan penjualan? 

3. Apa yang perlu dilakukan untuk memperluas distribusi produk? 

4. Apa yang membuat PT. Adinata berada di kondisi yang baik hingga saat 

ini? 

5. Bagaimana prospek PT. Adinata di masa yang akan datang? 

6. Adakah kebijakan pemerintah yang mendukung PT. Adinata? 

 

THREAT (ANCAMAN) 

*Pertanyaan ini diajukan untuk pihak internal perusahaan (pengelolah PT. 

Adinata) 

1. Hal apa yang dapat mengancam bisnis PT. Adinata? 

2. Apa alasan PT. Adinata kalah dari pesaing? 
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Output IFAS 

 

 

 

 

 

1 2 3 4

1

Cita rasa kecap yang sudah

familiar dengan masyarakat

sekitar

0 1 2 7 36 0,15 4 0,54

2

Harga terjangkau oleh

kalangan menengah ke

bawah

0 0 1 9 39 0,16 4 0,64

3

Pangsa pasar tidak hanya

rumah tangga akan tetapi

rumah makan

0 1 4 5 34 0,14 3 0,48

4

Brand yang sudah dikenal

oleh masyarakat di Sulawesi

Selatan

0 0 1 9 37 0,15 4 0,57

5

Melibatkan masyarakat

sekitar untuk menjadi

pegawai tidak tetap

0 4 3 3 29 0,12 3 0,35

6 Quality control yang baik 2 1 3 4 29 0,12 3 0,35

7
Maintenance peralatan yang

baik
1 0 2 7 35 0,15 4 0,51

239 1,00 3,45

1

Harga yang terjangkau

seringkali direpresentasikan

masyarakat dengan kualitas

yang tidak maksimal

0 2 3 5 33 0,38 3 1,24

2

Belum mampu secara

maksimal bersaing dengan

produk dari perusahaan

pesaing yang terlebih dahulu

masuk ke pasar dengan

kualitas dan harga yang

ditawarkannya

1 3 4 2 27 0,31 3 0,83

3

Kualitas rasa juga menjadi

salah satu yang sering

dikeluhkan oleh pelanggan

1 3 3 3 28 0,32 3 0,89

88 1,00 2,96

KEKUATAN (STREIGHT )

KELEMAHAN (WEAKNESS )

Rating Nilai

TOTAL

TOTAL

N

O
PERTANYAAN

Jumlah Skor
Skor Total Bobot
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Output Perhitungan EFAS 

 

 

1 2 3 4

1

Prospek PT. Adinata dimasa

datang masih potensial

utamanya terkait wilayah

pemasaran yang hingga saat

ini masih dominan di wilayah

Gowa dan Makassar serta

wilayah lain di Sulawesi

Selatan dan Sulawesi Barat.

0 0 1 9 36 0,31 4 1,11

2

Jumlah konsumen yang

masih banyak sehingga

penjualan yang masih tetap

tinggi, disamping itu harga

yang masih sesuai dengan

target pasar.

0 0 3 7 34 0,29 3 0,99

3

PT.Adinata senantiasa tetap

ikut dengan kebijakan

pemerintah dan hingga saat

ini masih mendukung

PT.Adinata utamanya

peningkatan produk lokal

untuk menjaga kualitas

harga pada konsumen

menengah kebawah 

0 1 0 9 47 0,40 5 1,89

117 1,00 3,98

1

Lokasi pabrik yang semakin

dipenuhi hunian penduduk

disekitarnya dapat

mengancam keberadaan

pabrik karena terkait

kenyamanan dan faktor

lingkungan lainnya

0 2 3 5 33 0,55 3 1,82

2

Semakin banyak muncul

pesaing atas produk sejenis

yang secara tidak langsung

berpengaruh terhadap harga

di pasar.

1 3 4 2 27 0,45 3 1,22

60 1,00 3,03

Rating Nilai

Peluang (Opportunities )

ANCAMAN (TREATS)

TOTAL

TOTAL

N

O
PERTANYAAN

Jumlah Skor
Skor Total Bobot
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Output QSPM 

 

 

 

 

 

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

Cita rasa kecap yang sudah familiar

dengan masyarakat sekitar
0,15

4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6

Harga terjangkau oleh kalangan menengah

ke bawah
0,16

4 0,64 4 0,64 5 0,8 4 0,64 4 0,64 4 0,64 4 0,64 4 0,64

Pangsa pasar tidak hanya rumah tangga

akan tetapi rumah makan
0,14

3 0,42 3 0,42 4 0,56 4 0,56 3 0,42 3 0,42 3 0,42 3 0,42

Brand yang sudah dikenal oleh masyarakat

di Sulawesi Selatan
0,15

4 0,6 3 0,45 3 0,45 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 3 0,45

Melibatkan masyarakat sekitar untuk

menjadi pegawai tidak tetap
0,12

3 0,36 4 0,48 4 0,48 4 0,48 4 0,48 4 0,48 3 0,36 4 0,48

Quality control yang baik 0,12 4 0,48 3 0,36 4 0,48 4 0,48 4 0,48 3 0,36 4 0,48 4 0,48

Maintenance peralatan yang baik 0,15 4 0,6 3 0,45 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6

Harga yang terjangkau seringkali

direpresentasikan masyarakat dengan

kualitas yang tidak maksimal

0,38

4 1,5 3 1,125 4 1,5 4 1,5 4 1,5 4 1,5 4 1,5 4 1,5

Belum mampu secara maksimal bersaing

dengan produk dari perusahaan pesaing

yang terlebih dahulu masuk ke pasar

dengan kualitas dan harga yang

ditawarkannya

0,31

3 0,9205 3 0,9205 4 1,2273 4 1,2273 4 1,22727 2 0,6136364 3 0,92045 4 1,227273

Kualitas rasa juga menjadi salah satu yang

sering dikeluhkan oleh pelanggan
0,32

0 4 1,2727 4 1,2727 4 1,2727 2 0,63636 4 1,2727273 4 1,27273 4 1,272727

Prospek PT. Adinata dimasa datang masih

potensial utamanya terkait wilayah

pemasaran yang hingga saat ini masih

dominan di wilayah Gowa dan Makassar

serta wilayah lain di Sulawesi Selatan dan

Sulawesi Barat. 0,31 4 1,2308 4 1,2308 4 1,2308 3 0,9231 5 1,53846 4 1,2307692 4 1,23077 4 1,230769

Jumlah konsumen yang masih banyak

sehingga penjualan yang masih tetap

tinggi, disamping itu harga yang masih

sesuai dengan target pasar. 0,29 4 1,1624 3 0,8718 4 1,1624 4 1,1624 4 1,16239 4 1,1623932 3 0,87179 4 1,162393

PT.Adinata senantiasa tetap ikut dengan

kebijakan pemerintah dan hingga saat ini

masih mendukung PT.Adinata utamanya

peningkatan produk lokal untuk menjaga

kualitas harga pada konsumen menengah

kebawah 0,40 3 1,2051 3 1,2051 3 1,2051 3 1,2051 3 1,20513 3 1,2051282 4 1,60684 4 1,606838

Lokasi pabrik yang semakin dipenuhi

hunian penduduk disekitarnya dapat

mengancam keberadaan pabrik karena

terkait kenyamanan dan faktor lingkungan

lainnya 0,55 4 2,2 5 2,75 4 2,2 4 2,2 5 2,75 4 2,2 4 2,2 5 2,75

Semakin banyak muncul pesaing atas

produk sejenis yang secara tidak langsung

berpengaruh terhadap harga di pasar. 0,45 4 1,8 5 2,25 5 2,25 4 1,8 5 2,25 4 1,8 4 1,8 4 1,8

TOTAL TAS 13,719 15,026 16,018 15,251 16,0896 14,684654 15,1026 16,22

FAKTOR KUNCI BOBOT

OPPORTUNITY

WEAKNESS

STREIGHT

THREAT

Penetrasi harga
Pengembangan kanal 

distribusi

Melakukan 

ekspansi pasar

Melakukan 

inovasi produk

Meningkatkan 

kualitas 

produk

Pemasaran 

yang agresif

Meningkatkan 

branding

Membangun 

kemitraan dan 

aliansi

18,0907 Strategi 2 Melakukan inovasi produk

17,951 Strategi 5 Meningkatkan branding

17,7178 Strategi 3 Meningkatkan kualitas produk

17,3332 Strategi 8 Pengembangan kanal distribusi

16,832 Strategi 7 Penetrasi harga

15,96 Strategi 6 Membangun kemitraan dan aliansi

15,2506 Strategi 4 Pemasaran yang agresif

15,0564 Strategi 1 Melakukan ekspansi pasar
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