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LAMPIRAN L
Pengolahan Data Hasil Kuisioner

KEUNGGULAN KECAP LARON TUBAN

>

Kecap Laron menawarkan pduk berkualitas dan
terjamin yang sudah memiliki izin Depkes.

Kecap Laron lebih bersifat alami dalam prosesnya karena
tanpa bahan pengawet dan halal.

i

S

Konsumen tidak hanya melihat kualhtas juga harga yang
ditawarkan.

2

lapisan masyarakat.

Memiliki cita rasa vyang tersendiri dan gurih serta
kebersihan yang terjamin.

OIS SRR 0

s baie 3

Kecap Laron memberikan jaminan pergantian rusak segel e
dan rusak isinya sebelum kadaluwarsa

Jaringan  pemasaran yang tersistem  memudahkan
konsumen untuk mendapatkannya.

Sarana ekspedisi perusahaan sangat menunjang sistem
pengiriman yang cepat dan tepat tujuan.

Harga kecap Laron tetap stabil meski ada biaya untuk
premasi

. Polongan harga ditawarkan untuk jumiah pembelian
tertentu dan pada konsumen yang berlangganan.

Sumber : Kuesioner, tahun 2002
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KELEMAHAN KECAP LARON TUBAN

Kecap Laron belum mampu menawarkan kemasan

botol plastik dan hanya bisa botol kaca saja.

Perusahaan kecap “Laron” belum mampu bersaing

dalam inovast rasa kecap.

Persepsi konsumen menilai produksi kecap Laron
belum sebagus produksi ABC, Indofood dan

perusahaan kecap besar lainnya

Dalam p.e‘:;:égingan harga (harga netio) perusahaan

pesaing lebih murah dibandingkan kecap Laron.

Sumber : Kuesioner, tahun 2002
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PELUANG KECAP LARON TUBAN

Rekanan bisnis dan relasi pemilik cukup banyak

sehingga mendukung untuk pengembangan pasar.

Pola hidup ma's"yarakat dinamis masih memakai kecap

menjadi kebutuhan pangan tetap.

Banyak rumah makan, warung, kantin, kios, dan
swalayan yang baru bermunculan merupakan potensi

peluang pasar kecap.

ulang merupakan peluang pemasaran kecap dan dapat

menank mingt konsumen baru.

Masih terbuka peluang pasar untuk daerah terpencil
dan belum terjangkau khususnya daerah Indonesia

bagian timur

"Sistem kerjasama agensi dan distributor merupakan

peluang pengembangan pasar baru relatif cepat.

dengan indusin yang ramah lingkungan, bahan baku

alami, dan citarasa spesifik

Sumber : Kuesioner, tahun 2002
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ANCAMAN KECAP LARON TUBAN

Pesaing, fokal dan nasional yang bari menjadi produsen

barang sejenis.

Munculnya produk pesaing yang beragam dan inovatif 2 0,20

serta harga yang lebih kompetitif.

Manajemen perusahaan kecap Laron masth didominasi 3 0,30

pemilik dapat memperlambat proses perkembangan

Image konsumen terhadap perusahaan besar masih 1

mendominasi dalam memilih produk.

| Sumber : Kuesioner, tahun 2002
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LAMPIRAN 1V.
Hasil Pengolahan Data Kuisioner
KEUNGGULAN KECAP LARON TUBAN

Kecap Laron menawarkan produk berkualitas dan

terjamin yang sudah memiliki izin Depkes.

Kecap Laron febih bersifat alami dalam prosesnya
karena tanpa bahan pengawet dan halal.

Konsumen tidak hanya melihat kualitas juga harga
yang ditawarkan.

Harga kecap “Laron” dapat dijangkau oleh seluruh
lapisan masyarakat,

Memiliki cita rasa yang tersendiri dan gurth serta
kebersihan yang terjamin.

Kecap Laron memberikan jaminan pergantian rusak

segel dan rusak isinya sebelum kadaluwarsa

Jaringan pemasaran yang tersistem memudahkan
konsumen untuk mendapatkannya.

Sarana ekspedisi perusahaan sangat menunjang

sistem pengiriman yang cepat dan tepat tujuan.

Harga kecap Laron tetap stabil meski ada biaya
untuk promasi

. Potongan harga ditawarkan untuk jumiah pembelian

tertentu dan pada konsumen yang berlangganan

Sumber : Kuestoner, tahun 2002



135

KELEMAHAN KECAP LARON TUBAN

1. Xecap Laron belum mampu menawarkan kemasan 2 0,40 0,80

4 botol plastik dan hanya bisa boto! kaca saja.

#2. Perusahaan kecap “Laron” belum mampu bersaing 2 0,30 0,60

dalam inovasi rasa kecap.

43, Persepst konsumen menilai produkst kecap Laron 2 0,10 0,20 3
4 belum sebagus produksi ABC, Indofood dan

' perusahaan kecap besar lainnya

. Dalam persaingan harga (harga netto) perusahaan 1 0,20 0,20

kd )

pesaing lebih murah dibandingkan kecap Laron.
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PELUANG KECAP LARON TUBAN

. Rekanan bisnis dan relasi pemilik cukup banyak

sehingga mendukung untuk pengembangan pasar.

. Pola hidup masyarakat dinamis masih memakai

kecap menjadi kebutuhan pangan tetap.

. Banyak rumah makan, warung, kantin, kios, dan
swalayan yang baru bermunculan merupakan potensi

peluang pasar kecap.

. Kemasan kecap dengan 1si berbeda dan dapat dusi
ulang merupakan peluang pemasaran kecap dan

dapat menarik minat konsumen baru.

. Masih terbuka peluang pasar untuk dacrah terpencil
dan belum terjangkau khususnya daerah Indonesia

bagian timur

. Sistem kerjasama agensi dan distributor merupakan

peluang pengembangan pasar baru relatif cepat.

. Perusahaan kecap Laron merupakan perusahaan

dengan industri yang ramah lingkungan, bahan baku

alami, dan citarasa spesifik

~ Sumber : Kuesioner,
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ANCAMAN KECAP LARON TUBAN

esaing iokal dan nasional yang baru menjadi

produsen barang sejenis.

. Munculnya produk pesajh"g yang beragam dan
inovatif serta harga yang lebih kompetitif

. Manajemen perusahaan kecap Laron masih

didominasi pemilik dapat memperlambat proses

perkembangan

. Image konsumen terhadap perusahaan besar masih

mendominasi dalam memilih produk.
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LAMPIRAN IL
KUESIONER KONSUMEN DAN STAFF MANAJEMEN

Peranan Sistem Informasi Pemasaran Yang Dijalankan Oleh Perusahaan
Kecap Laron Di Tuban Dalam Menentukan Strategi Pemasaran

Pengantar

1. Angket/Kuesioner penelitian ini disusun untuk
a. mengetahui hal-hal yang menjadi keunggulan dan kelebihan/kehebatan
dari perusahaan produk kecap Laron. '
~ b. mengetahui  hal-hal yang menjadi kelemahan maupun kendala
perusahaan kecap Laron dalam pemasaran dan pengembangan

perusahaan.
2. Dimohon bantuan dan kesediaan bapak/ibw/ saudara 11nengisi kuesioner ini.

1dentitas
Identitas untuk Responden Konsumen
Nama :
Jenis Usaha :
Jumlah Konsumsi Kecap : ..... btl/bulan

Identitas untuk Responden Staff Manajemen
Nama :

Jabatan

Lama Kerja

~ Atas bantuan dan kesediaan mengisi angket/kuesioner ini saya sampaikan terima
kasth
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KUESIONER KONSUMEN DAN STAFF MANAJEMEN
PERUSAHAAN PT. KECAP LARON TUBAN

PETUNJUK PENGISIAN : Berilah tanda silang pada jawaban yang anda pilih

sesuai dengan kenyataan yang anda peroleh.

VARIABEL KEKUATAN

1. Menurut anda, apakah produk kecap Laron yang ditawarkan sudah memiliki
izin dari pemerintah dan sudah menyesesuaikan dengan standar nasionat.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

2. Apakah anda memilth kecap Laron sebagai penyedap masakan Kkarena
diproduksi tanpa bahan pengawet dan adanya jaminan halal dari perusahaan.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

3. Apakah anda dapat merasakan tingkat kualitas yang terjamin seperti yang
ditawarkan kecap Laron lewat cita rasa yang manis dan gurth serta
kebersihannya.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

4. Apakah anda mendapatkan informasi yang pasti ﬁada kecap Laron atas
pernyataan tanpa bahan pengawet dan adanya jaminan ihalal dari perusahaan.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

5. Menurut anda, apakah harga yan ditetapkan oleh kecap Laron sudah dapat
dijangkau oleh seluruh lapisan masyarakat. |
A Ya B. Tidak C. Ra%u-ragu

6. Kecap Laron yang anda konsumsi memiliki kelebihan dalam hal rasa yang
manis dan gurih serta kebersihan yang terjamin.
A Ya B. Tidak C. Ragu—ragu

7. Untuk pertanyaan no. 6, apakah anda hanya menemukan kondisi seperti pada
kecap Laron dan tidak pada jenis kecap lain.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

8. Menurut anda, apakah produk kecap Laron yang menawarkan dua macam
ketnasan dan kemasannya sangat menarik.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
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9. Apakah anda mendapat potongan harga setiap kali anda membeli datam
jumlah tertentu kecap Laron sebagai bumbu masak
A . Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

10. Perusahaan kecap Laron memberi jaminan dengan menerima kecap Laron
yang rusak sebelum waktu kadaluarsa.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

11. Apakah anda mengalami kemudahan dalam proses pertukaran barang yang
rusak sebelum waktu kadaluarsa.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

12. Produk kecap Laron memiliki cita rasa yang tersendiri dan menjadi kepuasaan
yang lain bagi anda.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

13. Apakah informasi pada label kecap Laron sangat plembantu anda dalam
menilai kualitas, cita rasa dan kelayakan prioritas untuk anda beli
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

14. Selama menjadi pelanggan, apakah anda mudah unti;k menemukan produk
kecap Laron dipasaran.
A. Ya " B. Tidak C. Ragu-ragu

15. Apakah anda merasakan kemudahan dan layanan dari sistem jaringan
pemasaran kecap Laron untuk mendapatkan produknya dipasaran.
A. Ya. B. Tidak C. Ragu-ragu

16. Selain mendapat potongan harga, apakah anda mendapat kemudahan jangka
waktu kredit yang lebih baik dari produk lain
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

17. Sebagai pelanggan, apakah anda juga mendapatkan tawaran hadiah, bonus
ataupun penghargaan hanya dari kecap Laron.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

18. Menurut anda, apakah harga kecap Laron tetap (stabil) meskipun anda juga
mendapatkan titipan poster iklan, tawaran hadiah, bonﬁs ataupun penghargaan
dari kecap Laron.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
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19. Apakah anda tidak mendapatkan hal yang sama seperti yang dimaksud pada
pertanyaan no 18. dari perusahaan kecap lain..
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

20. Apakah anda mendapatkan sistem layanan pesanan yang cepat dan tepat oleh
ekspedisi kecap Laron.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

21. Selain produk kecap Laron, apakah anda tidak mendapatkan sistem layanan
pesanan yang cepat dan tepat oleh ekspedisi perusahaan kecap lain.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

VARIABEL KELEMAHAN

22. Apakah anda pemmah mendapat tawaran dari kecap Laron untuk kemasan botol
plastik disamping botol kaca sebagai alternatif pilihan.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

23. Apakah kemasan boto! kaca dart kecap Laron masih pilihan utama anda
setelah mengetahui ada kemasan botol plastik dari perusahaan lain.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

24. Munculnya kecap rasa baru (kecap saos tiram) dan jenis kemasan baru yang
lebih murah dari perusahaan lain, apakah anda akan t§tap berlangganan pada
kecap Laron. |
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

25. Untuk jenis kecap yang sama, apakah kecap Laron menawarkan harga yang
lebih murah dibandingkan produk kecap lain.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

26. Menurut anda Apakal produksi kecap Laron perusahgan kecap lokal lainnya
sama bagusnya dengan produksi kecap perusahaaq besar (seperti ABC,
indofood)
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu



PENGOLAHAN DATA DAN PERHITUNGAN
Untuk mengukur tingkat persetujuan terhadap kepentingan masing-masing

atribut dengan cara menghitung jumlah jawaban

konsumen dengan kategori sebagai berikut :

>80 % ----< 100 %

1.

2
3
4.
5

. >60%----<80%
. >40 % ----<60 %

>20%----<40 %

. 0---<20%

PERHITUNGAN JAWABAN

[. Hasil kuesioner yang diajukan kepada 75 responden (konsumen + staff

perusahaan) dirubah dalam angka nominal agar dapat diproses dalam

113

Sangat penting

= Penting

Netral

= Tidak penti]ng

pengujian analisis Reliability dan Validity, sebagai berikut:

a. Jawaban “Ya” dinominalkan

b.

Jawaban “Tidak” dinominalkan

=3
=2

c. Jawaban “Ragu-ragu” dinominalkan =1

2. Selanjutnya perhitungan persentase Jawaban “Ya” dari tiap pertanyaan.

a” yang diberikan oleh

Sangat tidak penting

Jumlah

No Jumlah Perscentase No Persentase
Kuisioner | Jawaban “Ya" (%) Kuisioner | Jawaban “Ya” (%e)
1 69 92 16 62 83
2 48 64 17 56 75
3 51 68 I8 49 65
4 46 Gl 19 62 83
5 42 56 20 48 - 64
6 45 60 21 47 63
7 48 64 22 17 23
8 56 75 23 16 21
48 64 24 16 2
10 71 95 25 26 35
11 61 8] 26 14 19
12 50 67
13 64 85
14 54 72 :
s a1 '

142
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LAMPIRAN I
KUESIONER DISTRIBUTOR DAN STAFF MANAJEMEN

Peranan Sistem Informasi Pemasaran Yang Dijalankan Oleh Perusahaan
Kecap Laron Di Tuban Dalam Menentukan Strategi Pemasaran

Pengantar

I. Angket/Kuesioner penelitian i disusun untuk
c. mengetahui  hal-hal yang menjadi peluang dan kesempatan

pengembangan pasar pertimbangan bagi produk kecap Laron.
d. mengetahui hal-hal yang menjadi ancaman maupun hambatan bagi
perusahaan kecap Laron dalam pemasaran dan pengembangan

perusahaan.
2. Dimohon bantuan dan kesediaan bapak/ibu/ saudara mengisi kuesioner ini.

Identitas

Identitas untuk Responden Dlstrlbutor
Nama Perusahaan

Cabang Distribusi

Jumtah Pelanggan/Konsumen

ldentitas untuk Responden Staff Manajemen

Nama
Jabatan
Lama Kerja

Atas bantuan dan kesediaan mengisi angket/kuesioner ini saya sampaikan terima
kasih
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LAMPIRAN 111
KUESIONER DISTRIBUTOR DAN STAFF MANAJEMEN

PETUNIJUK PENGISIAN : Berilah tanda silang pada jawaban yang anda pilih
sesuai dengan kenyataan yang anda peroleh.
VARIABEL PELUANG

1. Banyaknya rekanan bisnis dan luasnya hubungan bisnis pemilik kecap Laron
sangat mendukung pengembangan pasar dan memudahkan jangkauan
distribusi. |
A Ya : B. Tidak C. Ragu-ragu

2. Berkat hasil kerjasama rekanan bisnis peluang pasar kecap Laron dan peluang
perluasan distribusi didaerah baru semakin terbuka.

A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

3. Kebutuhan kecap sebagai bumbu masakan tetap diminati masyarakat yang
hidup dinamis.

A.Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

4. Adanya persepsi masyarakat luas terhadap kecap tidak hanya dinikmati kaum
ibu rumah tangga akan tetapi sudah menjadi bahan baku tetap pada usaha
rumah makandan sejenisnya.

A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

5. Peningkatan jumlah usaha rumah makan dan sejenisnya merupakan
pertambahan peluang pelanggan baru kecap Laron.

A.Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

6. Tingginya animo masyarakat terhadap kemasan produk yang dapat isi ulang
merupakan peluang pasar kecap. '
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

7. Pengembangan dan inovasi pada kemasan dapat menarik minat calon
konsumen baru dan pelanggan yang ada dalam memilih kecap
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

8. Pengembangan pasar semakin luas peluangnya bilq jumlah usaha rumah

makan dan sejenisnya semakin bertambah.



A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

9. Potensi pasar kecap wmasih terbuka untuk daerah-daerah dibagian timur
Indonesia.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

10. Sebagian konsumen yang merupakan masyarakat dinamis mengkonsumsi
kecap sebagai menu pangan tetap bukan kebutuhan peﬁtdamping
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
11. Pemasaran kecap “Laron” masiht memiliki peluang untuk daerah-daerah
terjangkau distributor dan juga untuk beberapa daerah d1 luar Jawa.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
12. Pemasaran kecap Laron memiliki peluang' bekerja sama dengan industri
makanan instan untuk melengkapi bumbu penyedap rasa dalam kemasan
plastik sachet kecil.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
13. Bentuk kerjasama dengan rumah makan, warung, kantin dan hotel melalui
penyediaan secara khusus pada variasi rasa, volume kgmasan dan kemasan isi
ulang merupakan peluang pasar cukup besar bagi kecap Laron.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
14. Bagian pemasaran dan jaringan distributor cukup dimudahkan untuk
menangkap peluang pasar kecap dengan hadirnya produk kecap laron citarasa
baru, bentuk-volume kemasan baru dan kemasan sisterq ulang.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
15. Bentuk dan sistem agensi dan distribusi yang ditetapkan perusahaan kecap
Laron sangat didukung oleh unit pemasaran dan 1rﬁtra distributornya dan
menjadi peluang untuk mempercepat pengembangan p@sar.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
16. Peluang untuk pengembangan pasar baru bagi kecap Laron sangat terbantu
dengan adanya sistem pemasaran agensi dan distributsi yang sudah dibentuk.
A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
17. Perusahaan kecap Laron dapat mananamkan image pada konsumen sebagai
industri ramah lingkungan dan berberbahan baku alami.
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
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18.

19.

20.

21.

22

23.

24.

25.

26.

[46

Inovasi dan kreativitas kecap Laron dalam menghasilkan rasa baru dan
citarasa baru yang spesifik dapat menjadi peluang pasar baru.

A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Beberapa rumah makan, warung, kantin, kios dan swalayan dapat tertarik dan
berminat menjadi pelanggan tetap atas sistem pelayanan pesan-antar tujuan,
potongan harga dan kemasan isi ulang.

A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

VARIABEL ANCAMAN

Disamping kecap lokal (“Irek-lrek” & cap Kangkung) masih ada kecap lain
skala nasional (ABC & Indofood) merupakan pesaing yang sangat agresif.

A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Pesaing cukup agresif dalam menghasiikan produk kécap rasa baru, bentuk-
volume baru dan harga yang kompetitif

A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Sistem pengambilan keputusan masih bersifat top-down dan manajemen
pemilik yang dominan dapat menghambat pengembangan perusahaan.

A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Kegiatan penetrasi pasar sepenuhnya tergantung kepadé pimpinan perusahaan
A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Jan'ﬁgan distribusi yang besar dari perusahaan kecap skala nasional
merupakan salah satu ancaman penting bagi kecap Laron.

A.Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Persepsi masyarakat terhadap peroduk dari perusahaan besar masih lebih baik
dan bermutu dan perusahaan lainnya. |

A Ya B. Tidak C. Ragu-ragu

Nama dan skala perusahaan besar lebih dikenal oleh k(;!nsumen dan jadi acuan
untuk memilth produk

A. Ya B. Tidak C. Ragu-ragu
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PENGOLAHAN DATA DAN PERHITUNGAN
Untuk mengukur tingkat persetujuan terbadap kepentingan masing-masing
atribut dengan cara menghitung jumlah jawaban “Ya” yang diberikan oleh

konsumen dengan kategori sebagai berikut :

I >80 %--—--<100% = Sangat penting

2. >60%-—--<80% = Penting

3 >40% ----<60% = Netral

4. >20%-—--<40% = Tidak penting

5. 0---<20% = Sangat tidak penting
PERHITUNGAN JAWABAN

1. Hasil kuesioner yang digjukan kepada 45 responden (distributor + staff
perusahaan) dirubah dalam angka nominal agar dapat diproses dalam
pengujian analisis Reliability dan Validity, sebagai berikut:

a. Jawaban “Ya” dinominalkan =3 |
b. Jawaban “Tidak” dinominalkan =2
c. Jawaban “Ragls-fagu” dinominalkan =1

2. Selanjutnya perhitungan persentase Jawaban “Ya” dari tiap pertanyaan.

No Jumiah Persentase No Jumiah Persentase
Kuisioner | Jawaban “Ya” (%) Kuisioner | Jawaban “Ya” (%)

1 40 89 16 36 80
2 30 67 17 31 69
3 33 73 18 34 76
4 27 60 19 37 82
5 28 62 20 29 64
6 28 62 21 29 64
7 36 80 22 31 69
8 32 71 23 11 24
9 30 67 24 7 16
10 42 93 25 0 22
11 39 87 26 7 16
12 33 73

i3 40 89

14 38 84

15 34 76




LAMPIRAN V., HASIL ANALISIS UJI RELIABILITY DAN VALIDITY

1. Uji Reliability Hasil Kuisipner pada Variabel Keunggulan dan Kelemahan

*** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ***

RELIABILITY ANALYSIS - SCALE (ALPHA)

Mean Std Dev Cases
1. VARQOQ01 2.9067 .3358 75.0
2. VARDOQ002 2.6133 .5426 75.0
3. VAROOCO3 - 2.6800 .4696 75.0
4. VAROOOGA4 2.6133 .4903 75.0
5. VAROOO0O0S 2.5600 .4997 75.0
6. VARQOQO® 2.5867 .5223 75.0
7. VAROQOO07 2.2133 L5012 75.0
8. VARQQ008 2.7467 L4378 75.0
9. VAROCOQO 2.6000 .5199 75.0
10. VAR0QQ10 2.9467 L2262 75.0
11. VAROOO11 2.8267 .3811 75.0
12. VAROQO012 2.6667 .474¢6 75.0
13. VAROOQ13 1.9333 .7039 75.0
14. VAR00014 2.7067 .4869 75.0
15. VARQOO15 2.6400 . 4832 75.0
le. VAROOOls 2.8267 L4150 75.0
17. VAROQOQ17 2.5733 .5736 75.0
18. VARQOQO18 2.6533 L4791 75.0
19. VAROQO019 2.8133 .3923 75.0
20. VAR0OQ(G20 2.6267 .4869 75.0
21. VARO0021 2.6133 5171 75.0
22. VARO0O022 2.6400 .5104 75.0
23. VARDDQ23 2.8400 .3691 75.0
24. VARQDOQ24 1.9200 1121 75.0
25. VARQCOZ25 2.7333 .5022 75.0
26. VARODO26 2.1333 .5285 75.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 67.6133 17.4295 4.1749 26

Reliability Coefficients

N of Cases = 75.0

Alpha = . 6631

2. Uji Validity Hasil Kuisioner pada Variabel Keunggulan dan Kelemahan

KMO and Bartleti's Test

N of Ttems = 26

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of‘Sampling
Adequacy.

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square
Sphericity df

Sig.

670

704.325
325
000
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3. Uji Reliability Hasil Kuisioner pada Variabel Peluang dan Ancaman

**x** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ***

RELTABILITY ANALYSIS -~ SCALE (ALPHA)

. Mean Std Dev Cases
1. VARQOCQO1 2.8667 .4045 45,0
2. VAROQQD2 2.6444 .5290 45,0
3. VAROQ003 2.7333 .4472 45.0
4, VAROQ004 2.6222 L4903 45,0
5. VARDOQO5 2.6222 .4903 45.0
6. VARD0O00E 2.6222 .4903 45,0
7. VAROOOQ7 2.0889 .4682 45.0
8. VAROQCOB 2.7111 .4584 45,0
9. VARGQOQO0Q 2.6667 .4787 45.0
10. VARDOD10 2.9333 .2523 45.0
11, VARQOQO11 2.8667 .3438 45.0
12. VAROQD12 2.7333 L4472 45.0
13. VAR00Q13 1.8889 .7454 45.0
14, VAR00014 2.8222 .4415 45.0
15. VARGQQ15 2.7556 .4346 45.0
16. VARQQO16 2.8000 .4045 45.0
17. VARQQOQ17 2.6889 .4682 45,0
i8. VAR0OQO18 2.7333 L4472 45.0
19. VARO0019 2.8222 .3866 45.0
20. VARQO0020 2.6444 .4841 45.0
21. VARO0021 2.6222 .5347 45.0
22. VARO0022 2.6667 .5222 45.0
23, VAR(QQ023 2.8889 .3178 45.0
24. VAR0O0024 1.8222 .6839 45.0
25. VAROOOZ25 2.7556 .5290 45.0
26. VARQCQOO26 2.1333 .5878 45.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 68.1556 17.8162 4.2209 26
Reliability Coefficients
N of Cases = 45.0 N of Ttems = 26

Alpha = .6862

4. Uji Validity Hasil Kuisioner pada Variabel Peluang dan Ancaman

KMC and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling -
Adequacy. 531

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 561.487
Sphericity df 325

Sig. .000
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Lampiran V1. Hasil Kuisioner Dalam Bentuk Angka Nominal

Variabel Peluang dan Ancaman
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Variabel Keunggulan dan Kelemahan (Lembar 1)

S/0
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Variabel Keunggulan dan Kelemahan (Lembar 2)
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LAMPIRAN VII
Materi Wawancara
dalam penentuan analisa SWOT
(Ditujukan untuk pemilik perusahaan dan manajemen)

Pengantar,

Melalui wawancara ini akan didapatkan informasi dari intern perusahaan
tentang kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan, kesempatan yang
mungkin dapat diraih perusahpan di masa mendatang serta tantangan yang harus
dihadapi oleh perusahaan. ‘

Hasil dari waawancara int akan sangat membantu proses pencapaian dari
tujuan penelitian ini, karena hal yang ingin dicapai merupakan faktor yang
penunjang dari sasaran penelitian ini, yaitu untuk mengetahui kekuataan,
kelemahan, kesempatan dan hambatan bagi perusahaan yang mempengaruhi
posisi perusahaan di pasar.

1. Menurut bapak, sejauh mana peluang dan potensi pasar yang dimiltki
perusahaan ini dalam industri kecap berkaitan dengan dampak krisis ekonomi
diatas?

2. lika dibandingkan dengan produk pesaing bagaimana posisi produk kecap
Laron dilihat dari segi mutu?

3. Apakah produk kecap Laron ini sudah cukup bervariasi dalam hal variasi rasa?

4. Apakah ukuran dan kemasan kecap Laron cukup bervariasi jika dibandingkan
dengan produk pesaing?

5. Hal-hal apa saja yang menjadi pertimbangan perusahaan dalam penentuan
rencana kerja menjangkau konsumen dan pasar baru?

6. Ditinjau dari harga di pasar bagaimana posist produk kecap Laron
dibandingkan dengan produk pesaing?

7. Program apakah vyang dijalankan perusahaan dalam rangka uasaha
mentingkatkan penjualan?

8. Bagaimana persepsi konsumen atas produk buatan perusahaan besar ataupun
perusahaan kecil?

9. Bagaimana upaya perusahaan dalam rangka memotivasi para distributornya
untuk memasarkan produk kecap Laron?

10. Upaya apa yang dilakukan perusahaan dalam rangka pendistribusian produk
ke daerah-daerah?



1.

12.

13.

14.

15.
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Bagaimana peranan bapak sebagai pimpinan sekaligus pemilik perusahaan
dalam kelangsungan perusahaan?

Bagaimana bentuk aggresivitas dari pesaing selama ini yang berkaitan dengan
ckspansi pasar. Dan sejauh ini ada berapa pesaing yang melakukan
aggresivitas yang menonjol?

Pentingnya perusahaan melakukan perluasan pasar untuk mendapatkan hasil
yang lebih mengharuskan perusahaan mengadakan persiapan dalam
manajemen. Sejauh ini persiapan apa yang sudah dijalankan bilamana
perusahaan hendak melakukan ekspansi pasar?

Kesulitan apa saja yang dihadapi perusahaan kecap Laron dalam memutuskan
dan menjalankan ekspansi pasar ke daerah yang berpotensi. Dan sejauh ini
kendala dalam hal menghadapi pesaing, sudah sampai pada tingkat manakah
bentuk persaingan itu? '

Sampai saat ini, apakah ada daerah yang belum dimasuki oleh perusahaan
kecap Laron dan akan dimasuki, namun terhalang adanya pesaing yang lebih
kuat atau daerah tersebut sudah didominasi oleh beberapa perusahaan kecap
lain? ‘
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LAMPIRAN VII1

Tampilan input market developme

_Kec:-p_]\{nnis Laron 600 ml |

| Kecap Maniz Laron 300 mi
Kecap AzinLaron 600 ml
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2] Kecup Asin Laron 600 mi
. Kacap AzinLaren 300 ml

Farapne

Kecap _}.(ani:x Laron _300 mi

Xacowp AsinLaron 600 ml
Keewp AsinLaron 300 ml
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LAMPIRAN IX Tampilan input market penetration
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LAMPIRAN X Tampilan input product development
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