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LAMPIRAN

Lampiran 1: Daftar pertanyaan wawancara.

IDENTITAS RESPONDEN

Nama Reponden:

Posisi/Jabatan di AreaMakassar:

IDENTIFIKASI SWOT

Kekuatan (Strength) 1.
Sebutkan apa saja kekuatan yang dimiliki oleh | 2.
perusahaan dalam melakukan pemasaran?

3.

dst
Kelemahan (Weakness) 1.
Sebutkan apa saja kelemahan yang dimiliki 2.
perusahaan dalam melakukan pemasaran?

3.

dst
Peluang (Opportunity) 1.
Sebutkan apa saja peluang yang dimiliki 2.
perusahaan dalam melakukan pemasaran?

3.

dst
Ancaman (Threats) 1.
Sebutkan apa saja ancaman yang dimiliki oleh | 2.
perusahaan?

3.

dst

IDENTIFIKASI TOPSIS

Sebutkan strategi yang memungkinkan dapat
diterapkan pada perusahaan?

1.

2.

3

dst.
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Lampiran 2: Kuesioner pembobotan

IDENTITAS RESPONDEN

Nama Reponden:

Posisi/Jabatan di Area Makassar:

PEMBOBOTAN SWOT

Pada bagian ini responden memberikan bobot untuk Kekuatan (S),
Kelemahan (W), Peluang (O) dan Ancaman (T) yang dimiliki oleh
perusahaan berdasarkan pengaruhnya terhadap perusahaan dengan cara
memberikan tanda silang (X) kolom angka yang disediakan.

Indikator penilaian adalah sebagai berikut:

Nilai Indikator Keterangan

5 Sangat Setuju
Setuju
Kurang Setuju
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju

PSS

Kriteria

Bobot

KEKUATAN

Produk yang bervariasi

Kerjasama yang baik dengan stakeholder

SDM yang berkualitas

Memiliki fasilitas yang baik untuk karyawan

KELEMAHAN

Kurangnya kedisiplinan tim

Kurangnya pelayanan kepada konsumen secara maksimal

Promosi yang kurang maksimal

Jaringan yang belum menyeluruh di tempat tertentu

PELUANG

Peluang pasar yang masih besar

Distribusi melalui jasa ekspedisi

Meningkatnya penggunaan internet

Iklan yang kompetitif

ANCAMAN

Perang tarif dari kompetitor

Kompetisi promosi dari kompetitor

Perubahan teknologi yang semakin cepat
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PEMBOBOTAN AHP-SWOT
Pada bagian ini responden memberikan bobot untuk Kekuatan (S), Kelemahan
(W), Peluang (O) dan Ancaman (T) yang dimiliki oleh perusahaan
dibandingkan dengan faktor lain dengan kategori yang sama (perbandingan
berpasangan) dengan cara memberikan tanda silang (X) kolom angka yang
disediakan.

Kriteria Kode
Kekuatan (Strength)
Produk yang bervariasi S1
Kerjasama yang baik dengan stakeholder S2
SDM yang berkualitas S3
Memiliki fasilitas yang baik untuk karyawan S4
Kelemahan (Weakness)
Kurangnya kedisiplinan tim W1
Kurangnya pelayanan kepada konsumen secara maksimal W2
Promosi yang kurang maksimal W3
Jaringan yang belum menyeluruh di tempat tertentu W4
Peluang (Opportunity)
Peluang pasar yang masih besar 01
Distribusi melalui jasa ekspedisi 02
Meningkatnya penggunaan internet 03
Iklan yang kompetitif 04
Ancaman (Threats)
Perang tarif dari kompetitor T1
Kompetisi promosi dari kompetitor T2
Perubahan teknologi yang semakin cepat T3

Kuesioner ini bertujuan untuk mencari tingkat kepentingan elemen-elemen yang
ada pada KPI (Key Performance Indicator) terhadap peningkatan penjualan

perusahaan.

Pada setiap bagian terdapat kriteria yang mempengaruhi penjualan perusahaan.
Anda diminta membandingkan elemen yang ada berdasarkan tingkat kepentingan

terhadap penjualan yang dimiliki perusahaan.
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Indikator penilaiannya adalah sebagai berikut:

Tingkat Definisi Keterangan
Kepentingan
1 Sama penting Kedua elemen mempunyai pengaruh yang sama
besar terhadap tujuan
3 Sedikit lebih Pengalaman dan penilaian lebih sedikit lebih
penting memihak satu elemen dibandingkan elemen
pasangan
5 Lebih penting Pengalaman dan penilaian sangat memihak satu
elemen dibandingkan elemen pasangan
7 Jauh lebih Satu elemen sangat disukai dan dominan terlihat
penting dalam praktek
9 Mutlak lebih Bukti yang mendukung elemen satu terhadap
penting elemen lain yang memiliki tingkat penegasan
tertinggi yang mungkin menguatkan
2,4,6,8 Nilai tengah Diberikan apabila terdapat keraguan penilaian

antara dua tingkat kepentingan yang berdekatan

Petunjuk Pengisian:

1. Pada contoh yang pertama menunjukkan bahwa kekuatan mempunyai nilai

5 (lebih penting) dibandingkan kelemahan

Kekuatan

9

8

7|6 4

®

3

211123

Kelemahan

2. Pada contoh yang pertama menunjukkan bahwa ancaman mempunyai nilai

7 (jauh lebih penting) dibandingkan peluang

Peluang

9

8

76|54

3

211123

@

Ancaman
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KPI KEKUATAN (STRENGTH)

Harap diisi nilai yang menyatakan perbandingan dari KPI KEKUATAN dibawah

ini:
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KPI KELEMAHAN (WEAKNESS)
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KPI PELUANG (OPPORTUNITY)
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PEMBOBOTAN AHP-TOPSIS

Pada bagian ini responden memberikan bobot untuk Kekuatan (S), Kelemahan (W), Peluang (O) dan
Ancaman (T) yang dimiliki oleh perusahaan berdasarkan pengaruhnya terhadap perusahaan dengan

cara memberikan tanda silang (X) kolom angka yang disediakan.

Indikator penilaian adalah sebagai berikut:

Nilai Indikator

Keterangan

PN wkso

Sangat Menarik
Menarik
Cukup Menarik
Kurang Menarik
Tidak Menarik

Kriteria Alternatif Strategi
Penentuan
Peningkatan | Peningkatan pasar Konsistensi
KEKUATAN Pelayanan Promosi sasaran Periklanan
(A1) (A2) yang realibel (A4)
(A3)

Produk yang bervariasi

Kerjasama yang baik dengan
stakeholder

SDM yang berkualitas

Memiliki fasilitas yang baik untuk
karyawan

KELEMAHAN

Kurangnya kedisiplinan tim

Kurangnya pelayanan kepada
konsumen secara maksimal

Promosi yang kurang maksimal

Jaringan yang belum menyeluruh di
tempat tertentu

PELUANG

Peluang pasar yang masih besar

Distribusi melalui jasa ekspedisi

Meningkatnya penggunaan internet

Iklan yang kompetitif

ANCAMAN

Perang tarif dari kompetitor

Kompetisi promosi dari kompetitor

Perubahan teknologi yang semakin
cepat
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Lampiran :

Penilaian Rating Hasil Kuesioner

S1 S2 S3 S4 W1 W2 W3 W4 | O1 | O2 | O3 | O4 | T1 | T2 | T3

4 5 5 5 3 4 4 3 5 5 S) 5 S) 3 S)

Al 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 5 5

5 4 4 4 5 5 3 4 4 4 5 4 5 5 4

Average 467 | 467 | 467 | 433 | 433 | 467 | 3.67 | 400 | 47 | 47 | 50 | 40 | 47 | 43 | 47
4 5 5 5 3 4 4 3 5 5 5 5 5 3 5

A2 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5

4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 3 5 5 5

Average 433 | 467 | 500 | 433 | 433 | 467 | 400 | 433 | 47 | 47 | 47 | 40 | 50 | 43 | 50
5 5 5 5 3 4 4 3 5 5 5 5 5 3 5

A3 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 3 5 5 5

4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5

Average 467 | 467 | 500 | 433 | 433 | 433 | 400 | 433 | 47 | 43 | 50 | 40 | 50 | 43 | 5.0
5 5 5 5 3 4 4 3 5 5 5 5 5 3 5

5 3 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5

4 3 4 3 4 5 3 4 4 5 4 4 4 4 5

Average 467 | 367 | 433 | 400 | 400 | 467 | 367 | 367 | 47 | 50 | 47 | 43 | 43 | 40 | 50
JUMLAH 55 53 57 51 51 55 46 49 56 | 56 | 58 | 49 | 57 | 51 | 59
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