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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Kuesioner Penelitian 

Kuesioner Putaran Pertama 

Penentuan Faktor Internal dan Eksternal 

Strategi Pengembangan Usaha Produk Olahan Susu CV. Rumah Dangke 

 

Oleh : 

Muhammad Yusuf Lahamuddin (I011 20 1034) 

 

Pengambilan data ini dilakukan dengan tujuan untuk menyelesaikan skripsi, 

sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana (S1). Informasi yang 

diperoleh dari survey yang dilakukan ini hanya dilakukan untuk keperluan penelitian. 

Setiap  jawaban dari responden merupakan bantuan yang sangat berarti dalam 

penelitian ini.  Atas kerjasamanya saya ucapkan terimakasih. 

Identitas Responden 

Nama    : 

Umur    :          tahun 

Jabatan /Pekerjaan : 

Daftar Pertanyaan Pihak Internal 

1. Bagaimana proses persediaan bahan baku pada produk? 

2. Bagaimana proses produksi pada produk? 

3. Bagaimana cara mengenalkan produk pada konsumen? 

4. Bagaimana market yang anda dapati pada konsumen? 

Daftar Pertanyaan Pihak Eksternal 

1. Bagaimana kualitas produk CV. Rumah Dangke? 

2. Dimana anda biasa membeli produk CV. Rumah Dangke? 

3. Apa yang membedakan produk CV. Rumah Dangke dengan pesaingnya? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

Kuesioner Putaran Kedua 

Penentuan Bobot dan Rating 

Strategi Pengembangan Usaha Produk Olahan Susu CV. Rumah Dangke 

 

Oleh : 

Muhammad Yusuf Lahamuddin (I011 20 1034) 

 

Pengambilan data ini dilakukan dengan tujuan untuk menyelesaikan skripsi, 

sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana (S1). Informasi yang 

diperoleh dari survey yang dilakukan ini hanya dilakukan untuk keperluan penelitian. 

Setiap  jawaban dari responden merupakan bantuan yang sangat berarti dalam 

penelitian ini.  Atas kerjasamanya saya ucapkan terimakasih. 

Identitas Responden 

Nama    : 

Umur    :          tahun 

Jabatan /Pekerjaan : 

Petunjuk Pengisian Bobot dan Rating IFE 

a. Mencatat aspek-aspek internal Perusahaan 

b. Memberikan bobot pada setiap aspek, bobot yang diberikan maksimal 1 

(satu) 

c. Rating 

4 = kekuatan utama, 3 = kekuatan kecil,  

2 = kelemahan kecil, 1 = kelemahan utama. 

d. Nilai dari pembobotan dikalikan rating (peringkat) untuk memperoleh total 

nilai tertimbang perusahaan. 

 

Faktor internal strategi Bobot rating Skor 

Kekuatan 
 

   



 

 
 

 

Kelemahan 
 

   

Total 1,00   

 

Petunjuk Pengisian Bobot dan Rating EFE 

a. Mencatat aspek-aspek internal Perusahaan 

b. Memberikan bobot pada setiap aspek, bobot yang diberikan maksimal 1 

(satu) 

c. Rating 

4 = respon usaha superior, 3 = respon usaha di atas rata-rata,  

2 = respon usaha rata-rata, 1 = respon usaha buruk. 

d. Nilai dari pembobotan dikalikan rating (peringkat) untuk memperoleh total 

nilai tertimbang perusahaan. 

 

Faktor internal strategi Bobot  rating Skor 

Peluang 
 

    

Ancaman 
 

    

Total 1,00    

 

 

 

 



 

 
 

 

Lampiran 2. Hasil Wawancara ke Informan 

Informan Internal 

• Bagaimana persediaan bahan baku produk pada CV. Rumah Dangke dilakukan, informan 

internal mengatakan bahwa: 

“Bahan bakunya dari enrekang langsung yang dikirim 1 kali sepekan, kalau 

dangke saya sekarang lebih ke PO, karena kalau dangke kita maksimalkan ndak 

boleh lebih 3 hari dikulkas, takutki rusak karena orang kan mau ambilnya segar, 

kalau adami masuk pemesanan kukirimmi dari kampung jadi sisanya kusimpan 

disini, kalau susu itu kita yang pesan yang baru diperah dikemas dikampung baru 

dibekukan terus dikirim disini. Kurangnya biasa di penyediaan susunya, biasa 

habismi susu toh na hari jumatpi naik susu, bisaji selalu ada susu kalau pakai 

mobil penumpangki baru itu skala sedikit ji nakirim baru mahal ongkirnya, jadi soal 

pengiriman susu. ini juga harga susunya naik teruski,dan kita ndak mungkin 

langsung kasi naik harga toh jadi otomatis kita mi yang harus tanggungki, harga 

bahan baku itu cepatki juga naik” (Marwah, Owner). 

“Ini bahan bakunya dikirim langsung dari enrekang kesini, dikirim mobiltoh, 

kalau kurangmi stokta diordermi lagi, lumayan banyak sapinya itu orang lumayan 

besar peternak sapinya di enrekang dan jadi langgananmi toh, susu yang telah 

diperah kasi masuk plastik yang 1 liter itu baru lanngsungmi dibekukan, sebelum 

dikirim kesini dikasi masuk gabus beku memang, biasanya yang plastik satu liter, 

nabekukan mungkin ta satu malam misalnya ini hari toh sudahmi diperah dikasi 

masukmi plastik plastik satu liter, kasi masuk freezer besok kan pasti kerasmi toh, 

besoknya atau sorenya nakirim kesini, jadi sampai disini kan kurang lebih 7 jam, 

biasa kujemput di bagian tallasa city atau biasa anak anak, karena kebetulan itu 

yang dropkan ki langganan dia tiap minggu biasa dari erekang kesini anu toh kan 

ada juga pabrik tahunya, ambil pakan, yang kayak kedelain,  ada mobil 

ekspedisinya memang toh, jadi sekalian kalau kesini yah bawami susu jadi 

kesanaka, disini kalau habis yang sudah ada dikulkas dipesan lagi tiap tiap 

minggu dipesan habisji, tiap minggu biasa ta 30 liter, 50 liter, biasa tong kalau  

banyak banyak sampai 100 liter sampai satu minggu” (Yarham, Staf). 

• Bagaimana proses produksi produk pada CV. Rumah Dangke, informan internal 

mengatakan bahwa: 

“Susunya itu disini baru dipasteurisasi, misalnya kita pasteurisasi 10 liter habis 

lagi karena takutnya kita simpan lama dikulkas jadi kita pasteurisasi sedikit sedikit, 

peralatannya masih pakai manual tapi kalau untuk suhu sudah pakai termometer 

lebih ke pengaturan suhunya sih sebenarnya” (Marwah, Owner). 

“Kalau datangmi bahan bakuta yang dari kampung kita ji yang pasteurisasi 

sendiri, dengan menggunakan peralatan biasa ji toh kayak pengatur suhuji, 

kompor apa semua dimasak toh, ada takaran tersendirinya missal dalam 1 liter 

berapa gula. Sudah dipasture disini baruki disimpan. Pada dasarnya cv rumah 

dangke itu usaha olahan susu toh salah satu turunannya itu lomilk termasuk 

varian berbagai rasa, segarki juga memang apalagi kalau baru sudah dipasture 

atau baru sudah dibuat, ditambah juga ada varian dingin dan panasnya, ada juga 



 

 
 

 

lochess, kan dulu yang dia bawa dulu waktu pmw kan locheesji, paspa disini mau 

buka warkop mulai tommi dia pikir mau tongka pade launching anuku, samami 

jadi sekalian kurang lebih 1 tahun  lalu launching tommi juga lomilk toh padahal 

awalnya dulu dia anu ituji loches, pokoknya olahan olahan susu, kalau khas 

enrekang itu, kalau dangke, dangke jadi lagsung dikirim kesini, rempongki kalau 

dangke dibuat, memang ada langganan, jadi biasa tiap malam itu ada langganan 

datang, ditelfon mami, kurang lebih kan banyakmi yang tau marwah jual dangke 

biasa kalau po mi orang kurang lebih cukupmi 10 ordermi, biasa kan mobil 

berangkat malam sudah magrib jadi tengah sammpaimi, besok na ambilmi yang 

pesan, biasa 2 hari tinggal dipacking mami disini, kan kalau dangkekan ciri 

khasnya dibungkus daun pisang terus kita bungkus plastik lagi supaya steril. 

Cuman kendalanya lagi susunya lagi, karena peternak juga terbatas juga 

susunya, misalnya dalam satu minggu mintaki 100 liter kalau 1 peternak itu 

kualahan ki, susu murni juga sensitife ki toh cepatki juga rusak,kalau salah salah 

caranya olahki, ada kotoran atau dimasaki baru terlalu tinggi suhunya baru harus 

diaduk terus” (Yarham, Staf). 

• Bagaimana cara yang dilakukan CV. Rumah Dangke untuk mengenalkan produk olahan 

susu, informan internal mengatakan bahwa: 

“Marketingnya belum inipi karena memang saya untuk marketing belumpa 

jalan, masih sebatas carfree day, social media juga itupun belum pakai yang 

prabayar jadi belum pi bisa diukur dari situ jadi kalau peluangnya belumpa tahu 

karena belum pa dapat data segini orang yang suka susu dimakassar dan 

belumpa memang bikin pencatatan, tapi kalau diliat dari carfree day berpengaruh 

sekali. Kalau kubawa di carfree day toh biasa kubawa ta 50 cup  sebentarji itu , 

kayak jam 8 pulangma, kan saya biasa buat kalau lagi  bazar orang, selesai jam 

jam 3, baru taruh di kulkas jadi pagi sisa dijual, belumpa bikin yang langsung 

ditempat, kendalanya disitu ndak ada aliran listriknya jadi belumpa bisa bikin 

ditempat jadi solusinya itu bikin memang disini tinggal menjual maki, 

pemasarannya juga di sosial media ndak maksimalpi, orang langsung datang 

atau orang yang sudah taumi atau dari mulut ke mulut, belumpi maksimal social 

medianya, maksudnya jalanji tapi ndak prabayar. Biasa juga kerja samaka 

dengan kampus yang buat event umkm baru mereka pelajari mengangkat ukm, 

misal apanya yang kurang dan kemarin itu kayak pamerannya ka kesana” 

(Marwah, Owner). 

“Kalau kita disini dek mungkin karena dekat juga sama daerah mahasiswa jadi 

sering sering ada bazar toh, dalam seminggu mungkin 3 kali ada bazar, baru tiap 

minggu kan marwah sama anak anak menjual di carfree day, biasa 50-100 liter 

dalam seminggu, biasa tonji ndak habis 100 liter,rata rata itu 50 habis, sering juga 

ada panggilan panggilan pameran tapi karena ada anak kecil jadi jarangmi ikut, 

terakhir kemarin itu  yang di pantai reklamasi cpi, dipanggilki kegiatan anak anak 

mahasiswa disana disediakan stand untuk mengenalkan memang produknya. 

Setiap car free day habis terus,jadi minggu kemarin diami paling cepat pulang 

paling cepat habis, karena lamami menjual dan nataumi orang, jadi orang yang 



 

 
 

 

dari olahraga lebih napilih susu murni toh daripada susu biasa, malahan orang 

kemarin banyak orang yang minta na ndak cukup nabawa, karena biasa tiap 

malam minggu bertepatan ada bazar, bazar juga kita layani anak bazar mana lagi 

kita siapkan yang mau nabawa besok, baru susu biasa habismi. Khususnya kita 

disini, masih mau diperbaiki itu manajementa disini belum terlalu anu, awal awal 

dulu kan saya dulu biasa jaga terus, tapi paling tidak berjalanmi lah, perlu juga 

strategi strategi yang lebih baik toh, pemasaran. Marketingta kurang maksimal. 

Biasaji juga bikin bikin promosi lewat sosial media tapi ndak maksimalpi memang 

ditambah lagi lokasi ta disini masih terbatas anu, bukan jalur utama, tempatta juga 

agak agak sederhana walaupun memang agak luas, karena ini kan masih status 

anuji toh tempatnya keluarga disini toh yang ditempati, daripada ndak dipakaiji, 

kotor saja, mau direnov ala ala kafe yang identik dengan kopi susu ndak usahmi 

terlalu anu takutnya dia mau bangun kedepannya, yang penting ala  kadarnya, 

yang penting bisa ditempati nongkrong dulu, belajar dulu merintis usaha, kan 

bagus tong dari awal.” (Yarham, Staf). 

• Bagaimana market yang ditemukan pada pembeli CV. Rumah Dangke, informan internal 

mengatakan bahwa: 

“Untuk peluang susu murni dimakassar belumpi dapatka pasar yang pasnya 

tapi yang kupelajari sementara ini dapatka orang orang yang mau lebih ke sehat, 

kayak misalnya carfree day yang baru sudah olahraga adami itu yang cari minggu 

depan lagi, ada memang yang sudah tau mi susu murni ini, dia kayak orang yang 

sudah sadar Kesehatan peluangnya lebih kesitu sih, mengangkat produk 

membuat orang sehat. Dari segi produk mungkin 80 persen bisami naterima 

konsumen karena ndak pernahji tinggal barangta,tapi ini alhamdulillah selaluji 

habis, kan ada juga yang mau yang masih belum dipasteurisasi baru biasa ndak 

adami yang tersisa yang sudah mami dipasteurisasi, dilihat dari pemasarannya 

mungkin yang mau ditingkatkan sama memperkenalkan produk. kalau disini 

targetnya lebih ke bazar, kalau misalnya orang yang datang ke sini buat kerja 

tugas jarang, kayak misalnya orang ke kafe atau ke warkop toh mau kerja tugas 

karena nyamanki toh kalau kita disini lebih ke menjual tempat misal luaski untuk 

tempat bazar, kurangnya kita disini karena masih jauh masuk tempatta ndak naliat 

dari luar kalau orang dari jauh, kalau orang yang sudah tau juga agak susah 

masuk nacari, jadi lebih banyak ke bazar atau kegiatan mahasiswa dengan 

carfree day” (Marwah, Owner). 

“Memang sih kalau pertama kan dangke khususji toh orang orang tertentu 

misalnya penasaran,memang atau orang orang yang ada darah enrekangnya, 

misalnya buatki acara pasti biasa beli dangke, Adapun dia marketnya tapi 

marketnya ndak terlalu luaski toh, sama juga lochess, dibilang potensi pasarnya 

bisaji meluas karena dia keripik toh yang khas pakai susu. Tapi yang paling 

potensial itu lomilk, susu pasteurisasi ada varian rasa, kalau diliat marketnya disini 

biasa kalau bazar paling banyak permintaannya lomilk, tapi memang lumayan lain 

ki memang dari yang lain karena kentaraki susu murninya, segarki juga kalau 

diminum, Ada semua peluangnya cuman paling potensi itu lomilk sama lochess, 



 

 
 

 

dangke kencangji juga cuman dia ada anunya tersendiri bukan untuk semua 

kalangan, kalangan kalangan tertentuji” (Yarham, Staf). 

Informan Eksternal 

• Bagaimana kualitas produk yang anda dapatkan dari CV. Rumah Dangke, 

informan eksternal mengatakan bahwa: 

“Kalau produknya alhamdulillah bagus karena banyak varian rasa yang 

natawarkan apalagi nasediakan ki pakai kemasan yang bagus bisaki juga pilih 

mau yang dingin atau panas, dari segi pelayannanya juga ramah sekaliji. 

Tempatnya ji disini yang kurang karena ndak terlalu keliatan dari poros, masih 

banyak yang belum tau. Bagus kalau dibikinkan logo logo penjualan, kalau hari 

minggu keluar supaya natau ada pade warkop disini ke taman unhas kah atau 

menjual menjual dipinggir jalan pakai logo ini supaya kalau ada orang yang 

bertanya oh ada disini, supaya lebih dikenal lagi” (Taufik, Pelanggan). 

“Kalau saya dari segi produk itu sudah mantap, mantap sekalimi dari segi rasa, 

lomilk disinikan diciptakan dari berbagai varian rasa, sebuah inovasi baru 

mencampurkan susu dengan kurma, strowbery dan segala macam kan dengan 

susu murni, Cuma yang perlu diperbaiki disini saya  pikir tampilan kafe, mungkin 

bisa lebih di upgrade lagi, kan konsepnya ini semi outdoor, konsepnya taman jadi 

bisa lebih dipercantik lagi lah kupikir, sama saluran nya perlu diperbaiki karena 

banyak sekali nyamuk disini dan penerangannya” (Adytia, Pelanggan). 

• Dimana anda biasa membeli produk dari CV. Rumah Dangke, informan eksternal 

mengatakan bahwa 

“Kalau saya biasa beli langsungka ditempat, karena dari segi tempat juga ada 

taman taman begini, nyamanki duduk baru banyak juga temanku. Kurangnya itu 

fasilitasnya yang perlu diperluas kalau bisa karena kan kalau diliat kemarin 

kemarin kalau ada kegiatan bazar pasti kurang tempat, meja atau kursi perlu 

ditambah lagi, sama tempat parkirnya juga kalau bisa dicarikan yang lebih layak 

lagi” (Taufik, Pelanggan). 

“Kalau saya seringka beli ke tempat memang langsung, sekalianma biasa mau 

kerja tugas kuliahku karena nyamanji kurasa kerja tugas disini daripada tempat 

lain. Masalahnya ini ketika produk susu orang orang diluar lebih inovatif 

mengupgrade dan mengiklankan produk mereka itusih, karena lagi lagikan 

persaingan orang berdagang, tapi dari segi cita rasa enak memang lomilk, bahkan 

beberapa selebgram sudah datang disini untuk cobai memang karena 

membuatnya menjadi otentik karena dia menggunakan susu asli dari enrekang, 

ancaman nya sih kupikir Cuma pesaing bisnis, pesaing usaha minuman yang lain, 

sempat ada orang lain yang menjual minuman yang lebih enak cita rasanya dari 

pada lomikkan dan mereka juga dari segi pengiklanannya itu massif dan bagus, 

itu yang harus diperhatikan lomilk supaya lebih strategis dalam memasarkan” 

(Adytia, Pelanggan). 

• Apa perbedaan produk CV. Rumah Dangke dengan produk pesaingnya, informan 

eksternal mengatakan bahwa 



 

 
 

 

“Yang membedakannya sama pesaing itu karena dia memang pakai susu 

yang memang asli jadi segar juga kalau diminum., biasakan orang beliji susu dari 

swalayan swalayan begitu. Banyak juga tawwa varian rasa di produknya jadi ndak 

itu itu terusji. Kalau peluang bisnisnya lumayan bagusji, baru saya liat lomilk disini 

lumayan banyak pelanggannya. Yang lomilknya kan biasa diliat orang ngopiji 

disana beda ini label logonya, jadi oh beda disini memang daripada warkop 

warkop lain, pasti disana ngopi jaki atau mau minum es jus. jarangji mungkin yang 

jual lomilk begitu” (Taufik, Pelanggan). 

“sebagai pelanggan tetap ya disini, pertama itu dia menggunakan susu murni 

asli dari kampung enrekang, kedua harganya terjangkau dibandingkan dengan 

warkop lain atau tempat lain, ketiga kupikir unik, karena salah satu kafe atau 

warkop yang menjual susu murni ini disini saya pikir dibagian sini, semuanya 

itukan biasanya orang orang pakai susu sachet atau susu kaleng untuk campuran 

kopinya kan tapi disini memang original, lebih sehat malahan minum susu. Kupikir 

peluang usahanya itu banyak, lomilkkan dia itu usaha olahan susu, pertama 

produk andalannya itu susu murni, ada juga olahan susu seperti dangke, ada juga 

keripik susu yang keripik dangke itu kan, kupikir itu menjadi peluang usaha yang 

besar, karena saya pikir dimakassar yang menjual keripik susu dangke hanya 

disini, ditempat lain tidak ada saya dapat  karena memang ini makanan khas dari 

enrekang dan kebetulan ownernya itu orang enrekang toh, dia menjual penganan 

lokal dengan kemasan yang trendy jadi lebih kekinian, walaupun makanannya 

dianggap kayak ketinggalan jaman toh makanan orang kampung tapi kita bisa 

mengemasnya dalam kemasan milenials, makanya banyak muda mudi sekarang 

suka nongkrong disini, keutamaannya juga karena 24 jam nonstop bukanya” 

(Adytia, Pelanggan). 

  



 

 
 

 

Lampiran 3. Dokumentasi Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

Lampiran 4. Riwayat Hidup 

CURRICULUM VITAE 

A. Data Pribadi 

1. Nama   : Muhammad Yusuf Lahamuddin 

2. Tempat, tgl, lahir : Makassar, 1 Desember 2000 

3. Alamat   : Jln. Sultan Alauddin 

4. Kewarganegaraan : Warga Negara Indonesia 

B. Riwayat Pendidikan 

1. Tamat SLTA tahun 2020 di MA As’ Adiyah Layang Makassar 

2. Tamat SLTP tahun 2017 di MTsN 1 Makassar 

3. Tamat SD tahun 2014 di MI Al Abrar Makassar 

 


