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RINGKASAN

Emy Miftahul Jannah, Program Studi Teknik Industri, Fakultas Teknik, Universitas
Brawijaya, Februari 2013, Penentuan Strategi Bersaing Perusahan Berdasarkan
Pengukuran Kinerja Dengan Metode Malcolm Balridge National Quality Award
(MBNQA) (Studi Kasus PT. Cakra Guna Cipta Malang), Dosen Pembimbing: Arif
Rahman, Rahmi Y uniarti.

Banyak perusahaan industri rokok yang mampu tetap bertahan dan berkembang
dengan mengandalkan kompetens utamanya. Selain dilandasi kompetensi utamanya
sebagai keunggulan kompetitifnya, perusahaan harus cermat mengevaluasi dan
meningkatkan faktor internal organisas dengan memperhatikan faktor eksternal di
lingkungan persaingan, agar mampu menentukan strategi bersaing yang tepat dalam
memenangkan persaingan di segmen pasar yang dituju. Selama ini PT Cakra Guna
Cipta Malang melakukan pengukuran kinerja perusahaan hanya dari aspek produksi dan
finansial sgja, dan belum menilai kinerja organisasi secara menyeluruh.

Penelitian ini dimulai dengan menyebarkan kuesioner berdasarkan tujuh kriteria
MBNQA kepada mangemen dari manger puncak hingga manajer menengah.
Pengukuran kinerja dengan MBNQA dipergunakan untuk mengevaluasi faktor internal,
di mana pencapaian yang lebih dari 50% menjadi kekuatan dan yang kurang dari 50%
menjadi kelemahan. Selanjutnya dilakukan evaluas faktor eksternal yang meliputi
analisis pasar, pelanggan, pemasok, pesaing, keadaan sosial dan pemerintah, serta
perekonomian. Evaluasi faktor internal dan eksterna selanjutnya dipetakan dalam
matriks IFE-EFE, dan kemudian dilanjutkan dengan analisis SWOT untuk
membangkitkan alternatif strategi bersaing. Penentuan strategi bersaing didasarkan pada
pengambilan keputusan dengan metode QSPM.

Berdasarkan pengukuran dengan metode MBNQA, PT Cakra Guna Cipta
Malang mencapai nilai 552,39 dengan prosentase pencapaian kinerja sebesar 55%.
Evaluas faktor internal menunjukkan terdapat 10 atribut sebagai elemen kekuatan dan 2
atribut sebagai elemen kelemahan. Evaluasi faktor eksternal menunjukkan terdapat 7
atribut merupakan peluang dan 8 atribut merupakan ancaman. Pemetaan matriks | FE-
EFE yang dilanjutkan analisis SWOT menghasilkan sembilan alternatif strategi. Mela ui
analisis mempergunakan QSPM, diperoleh bahwa strategi untuk melakukan inovas
produk, kemasan dan mesin-mesin industri, serta strategi untuk mengembangkan
mangjemen mutu pelayanan merupakan dua strategi bersaing utama yang dapat
membangun keunggulan kompetitif PT Cakra Guna Cipta Malang.

Kata kunci : Strategi Bersaing, Pengukuran Kinerja, Malcolm Baldrige National Quality
Award (MBNQA), SWOT, QSPM.



SUMMARY

Emy Miftahul Jannah, Departement of Industrial Engineering, Faculty of
Engineering, University of Brawijaya, Fabruary 2013, Determination Of Competitive
Srategy Based On Performance Measurement Using Malcolm Baldrige National
Quality Award (MBNQA) (Case Study in PT. Cakra Guna Cipta Malang), Academic
Supervisor: Arif Rahman and Rahmi Y uniarti.

Many cigarette companies will survive and thrive assisted their core
competencies. Having core competencies that underlie their competitive advantages,
companies should evaluate and improve their internal and external factors, in order to
determine the appropriate competitive strategy to win the competition in the targeted
market segment. So far, PT Cakra Guna Cipta Malang assessed its performance based
on production and financial aspects only without assessing the overall organizational
performance.

This study was started by spreading questionnaires based on the seven criteria of
MBNQA to the management, from top managers to middle managers. It used MBNQA
performance measurement to evaluate the internal factors. If the achievement is more
than 50%, it reflects the strengths and if its achievement is less than 50%, it reflects the
weaknesses. Then, it was continued by providing evaluation to the external factors that
includes market researches, customers, suppliers, competitors, political and social
conditions, and also the economy. Further, the internal and external factors were
mapped into IFE-EFE matrices, and then it procceeded with a SWOT analysis to
generate aternative competitive strategies. The study determined the competitive
strategies using QSPM analysis.

Based on performance measurements of MBNQA, PT Cakra Guna Cipta
Malang reached the value of 552.39 with its performance achievement about 55%. The
internal factor evaluation denotes 10 attributes as the strengths and 2 attributes as the
weaknesses. The externa factor evaluation shows 7 attributes as opportunities and 8
attributes as threats. IFE-EFE matrices and SWOT analysis generate nine alternative
competitive strategies. Using QSPM analysis, it determines two main competitive
strategies. First, the strategy for products, packagings and machineries innovating.
Second, the strategy for developing service quality management. Those two proposed
competitive strategies will improve the competitive advantage of PT Cakra Guna Cipta
Malang.

Keywords: Competitive Strategy, Performance Measurement, Malcolm Baldrige
Nationa Quality Award (MBNQA), SWOT, QSPM
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Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang masalah yang akan diteliti,
perumusan masalah, tujuan, dan manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari
penelitian ini, serta batasan masalah yang digunakan dalam penelitian.

1.1 Latar Belakang

Pada saat ini, dalam era globalisasi, setiap pelaku bisnis dari seluruh penjuru
dunia dapat menawarkan dan menjual produknya dengan lebih bebas dan lebih mudah.
Sebagai dampak dari hal tersebut maka persaingan yang timbul merupakan hal yang
biasa dan akan menjadi semakin ketat dan keras.

Demikian pula yang terjadi khususnya pada dunia industri dimana setiap
perusahaan dituntut untuk memiliki sederet keunggulan secara menyeluruh dalam skala
global. Untuk dapat memiliki keunggulan-keunggulan tersebut, maka perusahaan
tersebut harus mampu melakukan setiap pekerjaan secara lebih baik dalam rangka
menghasilkan barang atau jasa yang berkualitas tinggi dengan harga yang wajar dan
bersaing.

PT. Cakra Guna Cipta Malang adalah salah satu dari sekian banyak perusahaan
rokok yang ada di kota Malang. Perusahaan ini memproduksi rokok yang berjenis SKT
(Sigaret Kretek Tangan) dan SKM (Sigaret Kretek Mesin) dimana rokok-rokok tersebut
dipasarkan di pulau Jawa sendiri maupun di luar pulau Jawa. Dalam memasarkan hasil
produksinya, perusahaan banyak mendapat persaingan dan lingkungan yang kompetitif
dari perusahaan rokok lain, terutama yang berasal dari wilayah Malang sendiri seperti
perusahaan rokok Jagung Padi malang, perusahaan rokok Saga Malang, perusahaan
rokok Grendel Malang, perusahaan rokok Sukun Malang, sehingga perusahaan harus
mampu berkembang sesuai dengan kondisi dan permintaan pasar dengan melakukan
kinerja yang bagus dan penggunaan strategi yang tepat. Selain itu, perusahaan juga
perlu meningkatkan efisiensi produktivitas dan kualitas produknya. Dengan
meningkatkan efisiens produktivitas dan kualitas produknya diharapkan kapasitas
produksi perusahaan dapat meningkat dan banyak konsumen yang memilih produk
perusahaan sehingga pendapatan perusahaan meningkat pula. Oleh karena itu



perusahaan perlu memiliki suatu alat ukur sebagai acuan untuk mengevaluasi kinerja
perusahaan saat ini.

Untuk meningkatkan pendapatan dan kapasitas produksi maka PT. Cakra Guna
Cipta perlu memiliki kinerja yang baik, dari data yang ada dapat dinilai bahwa kinerja
perusahaan saat ini belum maksimal, dimana jumlah produks yang dihasilkan hanya
memenuhi 97% dari permintaan pasar dengan selisih terbesar terjadi pada bulan
agustus.. Contoh untuk data permintaan pasar yang tersebar ke seluruh segmen pasar
PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat dilihat pada Tabel 1.1.

Tabel 1.1 Jumlah Permintaan pasar (Kardus) PT. Cakra Guna Cipta Malang Tahun 2012

Bulan Jumlah permintaan (Kardus) Jumlah

CH121N | CH161IN | CF12IN | CF16BR | CF16MR | (Kardus)

Januari 6000 3260 2220 598 1400 13478
Februari 5900 3000 2000 567 1249 12716
Maret 5780 3346 2167 577 1456 13326
April 5800 3300 2300 567 1389 13356
Mei 5880 3157 2085 550 1430 13102
Juni 5780 3540 2156 559 1298 13333
Juli 6004 3350 2048 589 1379 13370
Agustus 5800 3100 2221 598 1400 13119
September | 5890 3567 2000 546 1388 13391
Oktober 5800 3179 2125 577 1300 12981
November [ 5800 3550 2130 586 1345 13411
Desember 5700 3200 2090 567 1300 12857
Total (Kardus) 158.440

Sumber : Data PT Cakra Guna Cipta Malang

JUMLAH PERMINTAAN PASAR (Kardus) PT. CAKRA
GUNA CIPTA MALANG TAHUN 2012
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Gambar 1.1 Grafik Permintaan Pasar Tahun 2012
Sumber : PT Cakra Guna Cipta Malang



Berdasarkan grafik pada gambar 1.1 dapat dilihat bahwa jumlah permintaan
pasar PT. Cakra Guna Cipta Malang pada tahun 2012 cenderung stabil. Hal ini
dimungkinkan oleh adanya beberapa hal, yaitu harga yang relatif lebih murah, produk
rokok yang telah menjadi kebutuhan primer bagi sebagian masyarakat.

Sedangkan data jumlah produksi PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat dilihat
pada Tabel 1.2.

Tabel 1.2 Jumlah Produksi (Kardus) PT. Cakra Guna Cipta Malang Tahun 2012

Bulan Jumlah Produksi (Kardus) Jumlah
CH12IN | CH161IN | CF12IN | CF16BR | CF16MR (Kardus)

Januari 6120 3546 2210 598 1404 13878
Februari 5100 2955 2040 552 1296 11943
Maret 5780 3349 2210 598 1404 13341
April 6120 3546 2210 598 1404 13878
Mei 5540 3152 2210 598 1404 12904
Juni 5780 3349 2125 575 1350 13179
Juli 6120 3546 2210 598 1404 13878
Agustus 4420 2561 1955 529 1242 10707
September 6120 3546 2210 598 1404 13878
Oktober 5440 3152 2040 552 1296 12480
November 5100 2955 2125 575 1350 12105
Desember 5780 3349 2040 552 1296 13017
Total (Kardus) 155.188

Sumber : Data PT Cakra Guna Cipta Maang

JUMLAH PRODUKSI (Kardus) PT. CAKRA
GUNA CIPTA MALANG TAHUN 2012
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Gambar 1.2 Grafik Produksi Tahun 2012
Sumber : PT Cakra Guna Cipta Malang

Berdasarka Grafik pada gambar 1.2 dapat dilihat bahwa pada salah satu produk
milik PT. Cakra Guna Cipta Malang, yaitu produk CH121N jumlah produksinya



tidaklah stabil, karena perusahaan belum mampu memenuhi seluruh permintaan pasar.
Berdasarkan informasi yang diperoleh dari perusahaan menyatakan bahwa kondisi yang
tidak maksimal ini diakibatkan oleh beberapa faktor, yaitu kurang terpenuhinya
kebutuhan bahan baku yang berkualitas akibat pergantian musim yang tidak menentu
(musm hujan yang lebih panjang menyebabkan kualitas rokok yang dihasilkan
menurun , dari segi rasa dan warna), kinerja karyawan yang kurang maksimal akibat
adanyaregulasi karyawan.

Dikarenakan beberapa hal inilah maka diperlukan adanya tolok ukur yang pasti
untuk memantau perkembangan keseluruhan perusahaan. Untuk itu diperlukan suatu
metode yang tepat agar dapat mengetahui kinerja suatu perusahaan dalam membuat
produk yang kompetitif dengan kualitas yang tinggi. Selain itu, PT. Cakra Guna Cipta
Malang masih belum ada pengukuran kinerja perusahaan secara menyeluruh, sehingga
salah satu metode yang dapat dipakai adalah dengan menggunakan metode Malcolm
Baldrige, dimana metode ini terdiri atas tujuh kriteria penilaian di dalamnya yang
meliputi Kepemimpinan (leadership) Perencanaan Strategis (Strategic Planniny
Fokus pada Stakeholder(Stakeholder Focus)Pengukuran (Measuremenf)Analisa
(Analysis)dan Mangjemen Pengetahuan (Knowledge ManagementFokus pada SDM
(Human Focus) Mangjemen Proses (Process Managementilan Hasil-hasil kinerja
(Outcome).

MBNQA merupakan salah satu metode untuk meningkatkan kinerja organisas
secara keseluruhan dan terus-menerus (continuos improvementiengan menggunakan
pengukuran dan memberikan feedbackmengenai kinerja organisasi secara keseluruhan
dalam menyediakan produk dan jasa yang berkualitas. Pada mulanya MBNQA
merupakan suatu penghargaan yang diselenggarakan untuk menghormati mentri
perdagangan pada masa pemerintah presiden Ronald Reagen yang mendukung usaha
peningkatan kualitas dalam duniaindustri di Amerika (Gaspersz, 2011).

Tujuan MBNQA diciptakan untuk mempromosikan kesadaran mengenai
kualitassmutu, mengidentifikass  kebutuhan untuk kualitas yang unggul,
memperkenalkan prestass mutu dari perusahaan Amerika Serikat, dan membagi
informasi (mempublikasikan) tentang strategi kualitas yang sukses dan manfaatnya.
Satu sasaran MBNQA adalah untuk menyediakan suatu model yang menunjukkan
pemahaman dan peningkatan manajemen kualitas secara terus-menerus meningkatkan

kriteria penghargaan diri mereka (Amalia, 2008).



Alasan memilih Malcolm Balridge sebagai kerangka kerja dari sistem
manajemen adalah (Gaspersz, 2011) :

1. Malcolm Balridge mampu mengidentifikas kekuatan-kekuatan dan kesempatan-
kesempatan untuk perbaikan (opportunities for improvement ©FI) dari berbagai
area dalam perusahaan yang berkaitan dengan 7 kriteria dalam MBNQA.

2. Memberikan kerangka kerja untuk peningkatan menuju keunggulan kinerja dengan
memberikan kebebasan kepada mangemen untuk melaksanakan strategi-strategi
bisnis mandiri dan program-program peningkatan keunggulan kinerja.

3. Merupakan kerangka kerja mangemen terintegrasi, mencakup semua faktor yang
mendefinisikan organisasi, proses-proses operasional, dan hasil-hasil kinerja yang
jelas dan terukur.

4. Berfokus pada persyaratan-persyaratan untuk mencapai keunggulan kinerja, bukan
sekedar aplikasi prosedur-prosedur, alat-alat, atau teknik-teknik.

5. Mudah beradaptas dengan lingkungan bisnis, dapat diterapkan pada organisas
besar maupun kecil, organisasi lokal yang hanya beroperasi di suatu negara maupun
kelas dunia yang beroperasi di banyak negara.

6. Malcolm Balridgetelah terbukti merupakan praktik-praktik manajemen global yang
valid untuk meningkatkan keunggulan kinerja organisasi.

Dalam penelitian ini, peneliti akan menggunakan MBNQA sebagai metode yang
dilakukan untuk mengetahui pencapaian kinerja pada perusahaan dan diharapkan pada
PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat menerapkan kriteria Malcolm Baldrige untuk
meningkatkan performansi perusahaan layaknya perusahaan-perusahaan yang telah
meraih MBNQA. Dari hasil pengukuran Kinerja selanjutnya akan digunakan untuk
menentukan langkah perbaikan dengan mengembangkan strategi berdasarkan kekuatan
dan kelemahan yang dimiliki untuk mengatas ancaman eksternal dan memperoleh
peluang yang ada, dengan menggunakan matrik pada SWOT.

Daam menghadapi persaingan tersebut, maka penilaian kinerja berdasarkan
kriteria MBNQA dan perencanaan strategi bersaing perusahaan dengan analisis SWOT
diharapkan dapat meningkatkan daya saing dan mengungguli perusahaan lain yang

sgenis.

1.2 ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka masalah yang dapat diidentifikas

antaralain:



1
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Segjauh ini, PT. Cakra Guna Cipta Malang masih belum mempunyai pengukuran
kinerja perusahaan yang mengukur faktor internal (kekuatan dan kelemahan)
maupun faktor eksternal ( peluang dan ancaman) perusahaan secara menyeluruh

Karena begitu banyaknya perusahaan rokok pesaing, sehingga perlunya penentuan

strategi bersaing baru untuk meningkatkan performansi perusahaan.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan di atas,

maka rumusan masalahnya adalah sebagai berikut:

1

14

Bagaimana hasil pengukuran kinerja secara komprehensif di PT. Cakra Guna Cipta
Malang dengan mengintegrasikan ketujuh kriteria metode Malcolm Baldrigeyang
memadukan data internal dan menganalisis SWOT data internal maupun eksternal
perusahaan ?

Faktor-faktor apa sgja yang merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
bagi perusahaan PT. Cakra Guna Cipta Malang?

Strategi bersaing yang seperti apakah yang bisa diterapkan di perusahaan sehingga
dapat digunakan untuk meningkatkan performansi perusahaan dan memenangkan

persaingan di pasaran?

Batasan Masalah

Agar menjadi lebih terarah, penelitian ini dibatas pada ruang lingkup berikut:
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data pada periode Januari 2012-
Desember 2012.
Jabatan yang dimintai keterangan adalah Komisaris Utama, Kepala Bagian
Marketing,Kepala Bagian Produksi, KepalaBagian Administrasi dan keuangan.
Kriteria-kriteria yang terdapat di MBNQA digunakan sebagai kekuatan (Strength)
dan kelemahan (Weakness)sedangkan peluang (Opportunitied dan ancaman
(Threatg diperoleh berdasarkan data eksternal atau kondisi lingkungan perusahaan.
Tidak memperhitungkan faktor biaya.
Peneltian ini dilakukan untuk mengukur atau mengevaluas kinerja perusahaan
berdasarkan tujuh kriteria pada MBNQA dan menentukan strategi bersaing yang

sesuai dengan kondisi perusahaan.



1.5 Asumsi-asumsi

Asumsi-asums yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Semua aktivitas pada PT. Cakra Guna Cipta Malang berjalan normal, tidak ada ha-
hal yang mengganggu aktivitas manaemen dan operasional perusahaan.

Strategi, kebijakan, dan sistem kerja dalam perusahaan tidak berubah selama

penelitian berlangsung.

1.6 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah sebelumnya, tujuan yang ingin dicapai dari

penelitian ini adalah:

1.

Mengukur kinerja PT. Cakra Guna Cipta Malang menggunakan metode Malcolm
Baldrige yang memadukan data internal dan menganalisis SWOT data internal
maupun eksternal perusahaan.

Mengidentifikas faktor-faktor yang merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman bagi perusahaan PT. Cakra Guna Cipta Malang.

Menentukan strategi bersaing yang bisa diterapkan di perusahaan sehingga dapat
digunakan untuk meningkatkan performansi perusahaan dan memenangkan

persaingan di pasaran.

1.7 Manfaat Pendlitian

Dari penditian ini, manfaat yang akan diperoleh dapat dijelaskan sebagai

berikut:

1

Mengetahui kinerja PT. Cakra Guna Cipta Malang menggunakan metode Malcolm
Baldrige dengan memadukan data internal dan menganalisis SWOT data internal
maupun eksternal perusahaan sebagai informasi atau bahan evaluasi perusahaan.
Mengetahui faktor-faktor yang merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman bagi perusahaan PT. Cakra Guna Cipta Malang sebagai informasi atau
bahan evaluas perusahaan.

Mengetahui strategi bersaing yang bisa diterapkan di perusahaan sehingga dapat
digunakan untuk meningkatkan performansi perusahaan dan memenangkan
persaingan di pasaran.

Bermanfaat sebagai media untuk menerapkan dan mengaplikasikan ilmu yang telah
didapat dalam bangku perkuliahan.



BAB ||
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pendlitian Terdahulu
Beberapa penelitian yang telah dilakukan dalamgplesran kinerja yang

digunakan sebagai referensi dalam penelitian iaisdd

1. Silaen Christine (2011), dalam penelitiannya yamgjuglul “Evaluasi Kinerja
Karyawan dengan Pendekatan Malcolm Baldrige NatioQuality Award
(MBNQAJ dengan studi kasus di PT. Bridgestone Sumatera dRubistate.
Penilaian kinerja karyawan dinilai berdasarkan ekid@ MBNQA dengan
menggunakan pendekatanalytical Hierarchy Proces6AHP) sehingga diperoleh
urutan prioritas kriteria karyawan yang paling ¢ffellalam menilai performansi
kerja karyawan. Hasil penilaian kinerja manajememlzer daya manusia di PT.
Bridgestone Sumatera Rubber Estate hanya sebagianmiemenuhi persyaratan
yang ada pada Standar MBNQA 2002. Diantara 6 suteriar yang dinilai
berdasarkan standar MBNQA 2002 dengan menggunakaioiker |, didapat ada 4
kriteria yang sudah cukup baik yaitu kriteria Sistderja (74,54%), kriteria
Pengembangan Karyawan (100%), kriteria Kesehatapaiean (89,34%), kriteria
Dukungan dan Kepuasan (73,11%). Sedangkan untukrikri Pelatihan dan
pendidikan (59,64%) masih tergolong buruk dan unkukeria keselamatan
karyawan (43,75%) juga masih tergolong masih butiktuk hirarki tingkat Il
yang dianggap paling mempengaruhi performansi meam&j sumber daya
manusia perusahaan adalah kriteria sistem kerjagaterpersentase (0,6284),
selanjutnya kriteria kesejahteraan dan kepuasamawkan pendidikan (0,2299) dan
terakhir pelatihan dan pengembangan karyawan (6)148ntuk hierarki
level/tingkat I, berdasarkan hasil kuisioner ltl@pat bahwa kriteria sistem kerja
mendapat perhatian yang sangat besar dalam artemiliki pengaruh besar
dengan nilai bobot (0,6284). Selanjutnya disusidekatan karyawan (0,1595),
pelatihan dan pendidikan (0,1165), keselamatanakeay (0,0495), pengembangan
karyawan (0,0301) dan terakhir dukungan dan kepukayawan (0,0209).

2. Hoka Rahayu (2012), dalam penelitiannya yang baljiBengukuran Kinerja
Perusahaan Menggunakan Metode Malcolm Baldrige dwétiQuality Award
(MBNQAJ dengan studi kasus di PT. Malang Intermedia Peasigkah awal

penelitian dilakukan penyebaran kuisioner berdasatketujuh kriteriaMalcolm

8



Baldrige untuk mengetahui keadaan perusahaan dan pencayaiayang didapat
PT. Malang Intermedia Pers. Setelah tahap pengolateia kuisioner akan
dilakukan interpretasi pengukuran kinerja perusah&mada pengukuran tersebut
akan diketahui nilai-nilai tiap kriteriaMalcolm Baldrige dan total skor
keseluruhan, selanjutnya pada tahap ini membal&ksgengukuran secara detail.
Dari ketujuh kriteria tersebut dapat dilihat tinghesentase pencapaiannya dan
empat kriteria terendah akan dianalisis faktordalkdpa saja yang menjadi akar
penyebab masalah. Tujuan dari tahap ini adalah anefektor-faktor yang bila
diberikan rekomendasi perbaikan akan meningkatkaerjm perusahaan. Pada
tahap analisis ini menggunakaiols Root Cause AnalysifRCA) untuk
mengetahui akar-akar penyebab permasalahan. Bétdasaperhitungan
menggunakaialcolm Baldrige pencapaian nilai yang didapat sebesar 747,83 dan
prosentase pencapaian 75%. Nilai pencapaian tia@riéryaitu Kepemimpinan
82%; fokus pasar dan pelanggan 82%; Perencanaaiegsti80%; Pengelolaan
Proses 75%)utcome73%; Pengukuran, Analisis, dan Manajemen Pengetahua

68%; dan fokus tenaga kerja 68%. Rekomendasi pexbaliberikan pada empat

kriteria dengan nilai rendah di PT. Malang IntermedPers yaitu kriteria

Pengukuran,

Analisa, dan Manajemen PengetahuanusFdkenaga Kerja;

Manajemen Pengetahuan; Manajemen ProsesQd&rome.

Dari kedua penelitian di atas, yang menjadi peraedantara penelitian ini

dengan penelitian sebelumnya adalah sebagai berikut
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Peneliti Silaen Christine Hoka Rahayu Emy Miftahul
(2011) (2012) Jannah (2013)
M etode Malcolm Baldrige MalcolmBaldrige Malcolm Baldrige
Tools AHP RCA SWOT
Obyek PT. Bridgestone PT. Malang PT. Cakra Guna
Penelitian | Sumatera Rubber Estate Intermedia Pers Cipta
(perusahaan dibidang (Perusahaan media (perusahaan rokok
perkebunan dan cetak di kota
pengolahan karet) Malang)
M anfaat Mengevaluasi kinerj Mengukur kinerje Mengukur kinerje
penelitian karyawan perusahaan dan perusahaan
mengidentifikasi kemudian
faktor penyebabnyg dilanjutkan dengan
menentukan stratedi
bersaing perusahaan
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2.2 Pengukuran Kinerja
2.2.1 Definisi Pengukuran Kinerja

Untuk dapat menjamin suatu organisasi berlangsueggah baik, maka
organisasi perlu mengadakan evaluasi. Evaluasttiatsdapat dilakukan dengan cara
mengukur kinerjanya, sehingga aktivitas organiskgiat dipantau secara periodik.
Pengukuran kinerja merupakan salah satu faktor ypegting dalam menjamin
keberhasilan strategi organisasi.

Pembangunan ekonomi melalui industrialisasi, peadggn, real estate
asuransi, perbankan maupun pembangunan di sekionyda dan pemerataan
pendapatan tercermin diantaranya dalam produlgivitasional sebagai salah satu
indikator kinerja suatu bangsa. Dalam lingkup y&eigh sederhana, suatu pengukuran
kinerja sangat diperlukan guna mendapatkan hasg yaaksimal.

Kinerja menurut kamus besar Bahasa Indonesia b&sastu yang dicapai” atau
prestasi yang dicapai atau diperlihatkan sehinguerja dapat diartikan sebagai prestasi
kinerja oleh individu perusahaan.

Pengukuran kinerja menurut (Gibson dan Irnacev834) adalah suatu
tingkatan keberhasilan dalam melaksanakan tugaa kemampuan untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan, kinerja itu sendapat dinyatakan baik dan sukses jika
tujuan yang diinginkan dapat tercapai dengan b&#ain itu dalam SAK (Standar
Akuntansi Keuangan) juga dijelaskan tentang infaintiri kinerja perusahaan, yaitu
informasi  kinerja perusahaan terutanmofitabilitas diutamakan untuk menilai
perubahan potensial sumber daya ekonomi yang murdikéndalikan di masa depan.
Informasi kinerja bermanfaat untuk memprediksi Isiig@ perusahaan dalam
menghasilkan arus kas dari sumber daya yang adsarbping itu, informasi tersebut
juga berguna dalam merumuskan pertimbangan terdfgidifitas perusahaan dalam
memanfaatkan sumber daya.

Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkdmnwéapengukuran kinerja
adalah tindakan pengukuran yang dapat dilakukamadap berbagai aktifitas dalam
rantai nilai yang ada pada perusahaan. Hasil pemgoktersebut kemudian digunakan
sebagai umpan balik yang akan memberikan inforrtexgiang prestasi pelaksanaan
suatu rencana dan titik dimana perusahaan memaearlpkayesuaian atas aktivitas

perencanaan dan pengendalian tersebut.
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2.2.2 Manfaat Pengukuran Kinerja
Ada beberapa hal yang membuat pengukuran kinegabégitu penting.

Diantaranya, menurut (Lynch dan Cross, 1993), nan$sstem pengukuran kinerja

yang baik adalah sebagai berikut:

1. Menelusuri kinerja terhadap harapan pelanggan ggainakan membawa
perusahaan lebih dekat pada pelanggannya dan mersbuauh orang dalam
organisasi terlibat dalam upaya memberi kepuaspadeepelanggan.

2. Memotivasi para pegawai untuk melakukan pelayarsragai bagian dari mata
rantai pelanggan dan pemasok internal.

3. Mengidentifikasi berbagai pemborosan sekaligus mend) upaya-upaya
pengurangan terhadap pemborosan tersebut.

4. Membuat suatu tujuan strategis yang biasanya nmiar, menjadi lebih nyata
sehingga mempercepat proses pembelajaran organisasi

5. Membangun komitmen untuk melakukan suatu perubatemgan melakukan
evaluasi atas perilaku yang diharapkan tersebut.

Untuk mencapai manfaat dari pengukuran kinerjaeters maka paling tidak
harus memiliki syarat-syarat sebagai berikut:

1. Didasarkan pada masing-masing aktivitas dan kaiatke organisasi itu sendiri
sesuai perspektif pelanggan.

Evaluasi atas berbagai aktivitas.

3. Dapat dinilai dengan menyeluruh, yaitu semua bidaktivitas dalam organisasi
tersebut.

4. Membantu seluruh organisasi mengenali masalah-atasghng ada dengan

kemungkinan melakukan perbaikan.

2.3 Malcolm Baldrige National Quality Award (MBNQA)

MBNQA merupakan sebuah metode yang digunakan perusahatuk u
meningkatkan Kkinerja perusahaan secara keseluruteam berkelanjutan mulai
pengukuran dan penilaian kinerja perusahaan. Parteaih MBNQA muncul adalah
sebagai sebuah penghargaan untuk menghormati meeefagangan pada masa
pemerintahan presiden Ronald Reagen yang menduksaiga peningkatan kualitas
dalam industri di Amerika. Penghargaan ini dikelolah The National Institute of

Standar and Technologpenghargaan ini diberikan setiap tahunnya padar@spaan



12

yang termasuk dalam kriterianya seperti manufakasa, bisnis kecil, pendidikan dan
kesehatan.

MBNQA digunakan sebagai kerangka kerja untuk mengdan mengevaluasi
kinerja manjemen, adapun alasan mengapa digunakavBNQA ini adalah karena
MBNQA dapat meningkatkan proses dan kecepatan, erjemtahkan visi dan misi
menjadi sebuah strategi yang baik, membentuk sik&ja yang tinggi dan membentuk

suatu kepastian pada konsumen.

2.3.1 Nilai Inti dan Konsep MBNQA
Tujuh Criteria Baldrige of Performance Excellencadalah merupakan
rangkuman dari 11 nilai inti dan kons@pore Value and ConceptAdapun 11 nilai inti
dan konsep tersebut adalah (Sadikin, 2010) :
1. Visionary Leadership
Nilai ini terkait dengan bagaimana para pemimpimice membimbing
perusahaan dalam menetapkan dan menyebarluaska-nilal korporat,
menentukan arah perusahaan, ekspektasi kerja, kbherfpada pelanggan dan
stakeholdermenciptakan iklim inovasi, pemberdayaan dan pendrela. Selain
itu, bagaimana perusahaan menerap&aod Corporate Governandg&CG) dan
Social responsibility dengan indicator misalnya akuntabiliats fiscal, ethical
behaviortingkat kepercayaarstakeholder pada pengelolaan perusahaan, dan
dukungan terhadap komunitas kunci.
2. Customer — Driven Excellence
Nilai dan kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh Barigktor mulai dari
pengalaman pembelian, kepemilikan, dan pelayanaiy yhterima. Karena itu
bagaimana fokus kita pada pasar dan pelanggan pengetahuan tentang pasar
dan pelanggan perlu terus ditingkatkan. Hal inirak@enunjukan bagaimana kita
memahami suara pasar dan pelanggan, bagaimanankitabangun hubungan
untuk memperoleh, memuaskan dan mempertahankamgpela menangani
keluhan, serta mengembangkan kesempatan-kesenigtanHal ini perlu secara
terus-menerus ditingkatkan.
3. Organisation and Personal Learning
Pembelajaran organisasi mencakup peningkatan teeagrus dari
pendekatan-pendekatan yang ada dan adaptasi tprpadsahan, memimpin ke

arah sasaran baru dan pendekatan-pendekatan bEmbeRjaran adalah satu-
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satunya jalan bagi kita untuk terus meningkatkamgetensi. Hal ini akan sangat

berguna untuk meningkatkan nilai kepada pelangg@nurunkan kesalahan, cacat,

dan pemborosan serta dapat membangun kesempatangatan bisnis baru.

Program pembelajaran ini perlu dilekatkan kuat dddp cara perusahaan

beroperasi, yang artinya:

a. Pembelajaran harus menjadi bagian pekerjaan Jeduari

b. Harus dipraktekan oleh semua orang dan selurutkena

c. Pembelajaran dilakukan lansung pada sumber ataypakgebab masalah

d. Pembelajaran berfokus pada penyebarluasan ataunghaengetahuan
diseluruh organisasi

e. Pembelajaran didorong untuk dapat mempengaruhi bpham secara
signifikan agar bekerja menjadi lebih baik.

Sumber-sumber pembelajaran dapat berupa ide-idgifkdari karyawan, riset
dan pengembangan, masukan-masukan pelanggan dgabpdoasan praktek-
praktek kerja terbaik damanchmarking
Valuing Employees and Partners

Keberhasilan perusahaan juga akan sangat bergamgadg peningkatan
pengetahuan, keterampilan, kreatifitas, dan madtidas karyawan dan para mitra
kerja.

Agility

Kesuksesan dalam meraih kemenangan dalam pasarhyzergompetitif ini
memang memerlukan ketangkasan, yaitu sebuah kapasituk mampu berubah
cepat dan fleksibilitas. Hal ini jelas membutuhkstruktur organisasi yang lebih
sederhana dalam proses pengambilan keputusan, giingamu juga akan sangat
membutuhkan karyawan berkompeten yang memiliki reeteilan multifungsi
yang diperoleh melalui pelatihan lintas fungsi darberdayakan. Beberapa nilai
yang harus terus kita perbaiki, antara lain kurgagpenghargaan terhadap nilai
dan waktu. Ini bisa berakibat pada cara kerjayateg kurang professional, seperti:
lambat, reaktif, tidak peduli pada efisiensi, maedoh, tidak mau tahu dan semua
terserah nasib
Focus on the future.

Hal ini berarti membutuhkan pemahaman tentang feflidor jangka pendek
dan jangka panjang yang mempengaruhi bisnis daar.p¥ssi perusahaan jelas

membutuhkan orientasi yang sangat kuat pada magandéan keinginan
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memberikan komitmen jangka panjang kepada piha&kpirkunci yang
berkepentingafstakeholder).
Managing for innovation

Perusahaan selalu dikelola dan diarahkan sedemikiga sehingga inovasi
menjadi bagian dari kultur kerja dan terintegrasidalam pekerjaan sehari-hari.
Inovasi dapat diartikan sebagai perubahan-perubatmrmakna untuk
meningkatkan produk, pelayanan, dan proses-prose$ organisasi serta
menciptakan nilai-nilai baru untutakeholderInovasi-inovasi ini akan memimpin
organisasi menuju dimensi baperformancekita, dan berkaitan dengan seluruh
aspek penting dari organisasi secara keseluruhan.
Management by Fact

Sukses tidaknya perusahaan perlu diukur dan dsnalasilnya, yang akan
memberikan data dan informasi penting tentang grpseses kunciputput, dan
hasil-hasil bisnis. Pengukuran kinerja ini akan oadwip kinerja pelanggan, produk
dan layanan; perbandingan kompetitif tentang kénesperasional, pasar, dan
kinerja kompetitif; pemasok, tenaga kerja, baya filansial, serta tata kelola dan
kepatuhan.
Public Responsibility and Citizenship

Para pemimpin organisasi harus menekankan tangguve merek kepada
publik dan perlu mempraktekan perilaku sebagai warggara yang baik.
Perencanaan efektif harus mampu mencegah penyedgddinya masalah,
memberikan tanggapan yang cepat jika terjadi masalan membuat informasi
menjadi selalu tersedia dan mendukung serta meaf@arkan kesadaran,
keselamatan dan kepercayaan masyarakat terhadegapaan.
Focus on Result and Creating Value

Pengukuran kinerja perusahaan perlu memfokuskama pedil-hasil kunci
untuk menciptakan dan menyeimbangkan nilai baga ptakeholder karyawan,
pemasok dan mitra, pemegang saham, dan masyarakat.
Systems Perspective

Kriteria. MBNQA memberikan suatu perspektif sistemtuk pengolahan
perusahaan menuju keunggulan kinéperformance excellenceferspektif sistem
berarti mengelola perusahaan secara keseluruhga, komponen-komponennya,

menuju keunggulan dan kesuksesan.
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2.3.2 Kriteria Keunggulan Kinerja

Dalam bukunya (Gaspersz, 2011) mengungkapkan bahda intinyaCriteria

of Performance Excelleneeemiliki tujuh kriteria dalam MBNQA, yaitu:

1.

LeadershipgKepemimpinan)

a. Kepemimpinan Organisasi :

1.) Efektif, pendekatan sistematis, responsif (tanggsg@gara penuh terhadap
semua persyaratan dan kriteria Kepemimpinan Organis

2.) Pendekatan disebarluaskan secara penuh.

3.) Evaluasi sistematis dan peningkatan kinerja berllasafakta, perbaikan dan
inovasi yang didukung oleh keunggulan analisis skig berbagisharing) ke
seluruh organisasi.

4.) Pendekatan terintegrasi secara baik dengan kelbuturganisasi yang
diidentifikasikan dalam menggapai kriteria yanglai

b. Tata Kelola dan Tanggung jawab Sosial:

1.) Menciptakan sistem pengelolaan perusahaan yang (gokd corporate
govermance)yang menjamin pertanggungjawaban terhadap setrajakan
manajemen yang dilakukan, keterbukaan dan penyetsan informasi dalam
proses-proses operasional, dan melindungi kepemtirgemuastakeholder
perusahaan.

2.) Memperhatikan dampak negatif terhadap masyarakag yitimbulkan oleh
rduk, pelayanan, dan proses operasional dari agsini

3.) Mendukung dan memperkuat pengembangan masyaraiatn dbentuk
tanggung jawab sosial dari perusahg@oorporate Social Responsibility-
CSR.

Strategic planningPerencanaan Strategi)

a. Pengembangan strategi:

1.) Memahami kebutuhan dastakeholder (pelanggan, pemasok, mitra kerja,
pemegang saham, karyawan, masyarakat, pemerifasetagaiinput atau
masukan untuk menetapkan arah, sasaran, dan &ijaéegis organisasi.

2.) Menetapkan proses-proses bisnis kunci, partisipamgy terlibat, dan
mengidntifikasi titik-titik dalam proses yang betposi memiliki kelemahan
atau area potensial yang memiliki kesempatan untliBerbaiki atau

ditingkatkan kinerjanya.
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3.) Melakukan analisis SWOT(Strengths, Weaknesses, Opportunities, and
Threats)terhadap proses-proses bisnis kunci atau unithisitis strategi yang
mencakup keadaan organisasi baik internal maupsterelal.

4.) Menetapkan sasaran-sasaran yang penting, tujuaaatugtrategis, ukuran-
ukuran kinerja, batas waktu untuk mencapai sasdantujuan strategis itu,
serta mekanisme penilaian atau peninjauan u@Ewew).

5.) Melakukan analisis tentang kemampuan untuk melaksanrencana-rencana
strategis.

6.) Menjamin bahwa program-program peningkatan keuraggkinerja yang akan
dilaksanakan itu terintegrasi atau selaras dengah, ssasaran, dan tujuan
strategis organisasi yang telah ditetapkan untuknemeihi kebutuhan dari
stakeholder (pelanggan, pemasok, mitra kerja, pemegang sakargawan,
masyarakat, pemerintah,dll).

b. Penyebarluasan Strategi:

1.) Menerjemahkan rencana-rencana strategis ke dalacama-rencana tindakan
(action plans)

2.) Menyebarluaskan rencana-rencana tindakan itu keruselunit-unit bisnis
strategi atau tim-tim peningkatan proses bisnisckiprocess improvement
teams)

3.) Mendefinisikan ukuran-ukuran kinerja untuk meneluséemajuan dari
implementasi rencana-rencana tindakan itu sertajam@m bahwa rencana-
rencana tindakan itu telah terintegrasi ke selang@anisasi.

4.) Memantau dan meninjau ulang Kkinerja secara periodikrmasuk
membandingkan hasil-hasil kinerja itu dengan kenemasa lalu, pesaing-
pesaing, atau ukuran-ukuran lainnya.

Customer and market foc(iSokus Pelanggan dan Pasar)

a. Pengetahuan Pelanggan dan Pasar:

1.) Mengidentifikasi pelanggan, kelompok pelanggan, dagmen pasar yang
menjadi sasaran dari organisasi dalam memberikaiugrdan pelayanan.

2.) Menentukan kebutuhan-kebutuhan, ekspetasi, daarpredi dari pelanggan dan
pasar agar menjamin kelanjutan relevansi dari geodan pelayanan yang
ditawarkan serta mengembangkan kesempatan-kesenijzata

3.) Menggunakan data dan informasi dari pasar dan ggéanuntuk pembelajaran,

perencanaan, peningkatan proses, dan pengembasgan b
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b. Hubungan dan Kepuasan Pelanggan:

1.) Menetpkan kontak pelanggan dan menerima umpan belilira mudah dan
bermanfaat.

2.) Menangani keluhan-keluhan pelanggan secara tanggdgktif.

3.) Membangun hubungan dan loyalitas pelanggan

4.) Menjamin bahwa data keluhan pelanggan itu diseaskkn kepada pihak-
pihak terkait dan dipergunakan untuk menghilanglekar-akar penyebab
terjadi keluhan-keluhan pelanggan itu.

5.) Menetapkan kepuasan pelanggansecara sistematis.

Measurement, analysis, and knowledge manageifiarigukuran, Analisa, dan

Manajemen Pengetahuan)

a. Pengukuran, Analisa, dan Peningkatan Kinerja Osgesiti

1.) Memilih, mengumpulkan, menyelaraskan, dan mengiatian indikator-
indikator kinerja kunci untuk penelusuran operasidn dan untuk penelusuran
kinerja organisasi secara keseluruhan termasukj&imelatif terhadap tujuan-
tujuan strategis dan rencana-rencana tindakan.

2.) Menganalisis kerja, meninjau ulang dan melakukamng&atan kinerja untuk
peningkatan terus-menerus yang bersifat inovatif.

3.) Jika memungkinkan, prioritas-prioritas dan kesemp&iesempatan melakukan
perbaikan itu disebarluaskan kepada para pemasol, kerja dan pihak-pihak
lain yang bekerja sama dengan organisasi bisniskumienjamin keselarasan
dan integrasi organisasi.

b. Manajemen Informasi, Teknologi Informasi, dan Pealgean

1.) Menyediakan informasi dan memberikan keudahan ksEsmasi kepada
karyawan, pemasok, mitra kerja, pelanggan, dan akpiHain yang
berkepentingan.

2.) Menjamin bahwéahardware dan softwareyang digunakan handa, aman, dan
mudah dipergunakamger friendly.

3.) Menyimpan data dan informasi, termasuk memelilsgtemhardware dan
softwareuntuk menjamin ketersediaan setiap waktu dibutuhkan

4.) Menjamin keakuratan, integrasi dan reliabilitagekatan waktu, keamanan dan
kerahasiaan dari data organisasi , informasi, @aggtahuan yang ada.

5.) Mengelola pengetahuan organisasi.
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5. Human resource focus

a. Workforce Engageme(Keterlibatan Tenaga Kerja)

1.) Melibatkan, memberikan kompensasi dan penghargapada karyawan untuk
mencapai kinerja tinggi.

2.) Mengembangkan SDM dalam organisasi agar mencapatij&itinggi.

3.) Menilai keterlibatan karyawan dan menggunakan sl penilaian itu untuk
mencapai kinerja yang tinggi.

b. Workforce Environmer{Ltingkungan Tenaga Kerja)

1.) Membangun lingkungan tenaga kerja yang efektifrdendukung.

2.) Pemeliharaan lingkungan kerja yang mendukung darhagan kepada
Kesehatan dan Keselamayan Kerja (K3).

6. Process managemefiManajemen Proses)

a. Work System Desigibesain Sistem Kerja)

1.) Menetapkan kompetensi inti dan mengkaitkannya denga, misi, nilai-nilai,
lingkungan kompetitif, dan rencana-rencana tindgkation plans)

2.) Menjamin bahwa sistem dan tempat kerja dipersiaptangan baik agar
mampu menghadapi keadaan-keadaan darurat ataunbemedalui pencegahan
yang dilakukan, manajemen, kontinuitas operasiatal, pemulihaifrecovery).

b. Work Process Management and Improvem@ténajemen dan Peningkatan
Proses Kerja)

1.) Menerapkan dan mengelola proses kerja

2.) Meningkatkan proses kerja

3.) Memberikan inovasi produk atau layanan kepada pgkm dalam mencapai
kesuksesan serta keberlangsungan organisasi.

7. Business results (Outcome)

a. Product and Service Outcom@utcomeProduk dan Jasa)

1.) Melakukan segmentasi hasil-hasil kinerja produk daeayanan utama
berdasarkan jenis serta kelompok produk dan petayarerdasarkan kelompok
pelanggan dan segmen pasar.

2.) Melakukan pembanding yang relevan

b. Customer Focused Outcor(feutcomeBerfokus Pelanggan)

1.) Meringkas hasil-hasil kinerja berfokus pelangganukirkepuasan pelanggan

dan nilai yang dirasakan pelanggan termasuk lagsapelanggan.
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2.) Melakukan segmentasi hasil-hasil kinerja berfokadgppelanggan berdasarkan
jenis serta kelompok produk dan pelayanan berdasakklompok pelanggan
dan segmen pasar.

3.) Melakukan pembanding yang relevan

c. Financial and Market Outcomé®utcomeKeuangan dan Pasar)

1.) Meringkas hasil-hasil kinerja kunci dari finansaédn pasar berdasarkan hasil
penjualan produk atau layanan.

2.) Melakukan pembanding yang relevan

d. Workforce Focused Outcom@3utcomeBerfokus Sumber Daya Manusia)

1.) Meringkas hasil-hasil kinerja berfokus sumber dawanusia berdasarkan
keterlibatan karyawan dan lingkungan tenaga kerja.

2.) Melakukan segmentasi hasil-hasil berdasarkan kgheran tenaga kerja,
kelompok-kelompok kerja

3.) Melakukan pembanding yang relevan

e. Process Effectiveness Outconf@sitcomeEfektifitas Proses)

1.) Meringkas hasil-hasil kinerja operasional kunci gaberkontribusi kepada
peningkatan efektifitas organisasi, termasuk kesiaprganisasi menghadapi
keadaan darurat.

2.) Melakukan segmentasi hasil-hasil berdasarkan garis kelompok produk dan
pelayanan, berdasarkan proses dan lokasi, da bekdassegmen pusat.

3.) Melakukan pembanding yang relevan

f. Leadership Outcomg®©utcomeKepemimpinan)

1.) Meringkas hasil-hasil kunci tentang kepemimpinamige dan pengelolaan
organisasi, termsuk bukti-bukti dari pencapaiancama strategis , perilaku
etika, pertanggungjawaban fiskal, kesesuaian teghaperaturan-peraturan,
tanggungjawab sosial, dankeanggotaan organisasi.

2.) Melakukan segmentasi hasil-hasil berdasarkan uniiteganisasi

3.) Melakukan pembanding yang relevan
Dengan penerapan kriterianalcolm balridge secara menyeluruh maka
perusahaan akan menjadi perusahaan kelas dunia siapgmemenangkan

persaingan.
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2.3.3 Struktur Kriteria

Struktur kriteriaBusiness Excellenceerdiri dari tujuh kriteria dimana setiap
kriteria terdiri dari beberapa item. Ada 18 itemngamasing-masing fokus pada
persyaratan utama yang harus dipenuhi suatu perasatStruktur kriteria berikut

penjelasannya pada Tabel 2.2.

Tabel 2.2 Struktur kriteria

No Kriteria MBNQA Pain

K epemimpinan (L eadership)

Kepemimpinan organisasi

Tanggung jawab terhadap publik dan masyarakat
Perencanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi

Penyebarluasan strategi

120
70
50
85
40
45

Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan

Hubungan dan kepuasan Pelanggan

85
40
45

Informasi dan Analisis (Information and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pé¢algean
Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerf@orkforce Engagement)
Lingkungan Tenaga KerjVorkforce Environment)

M anajemen Proses (Process Management)

Desain Sistem Kerja

Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja
Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome
OutcomeJasa dan Produk

OutcomeFokusPelanggan

OutcomeKeuangan dan Pasar

OutcomeSDM

OutcomeProses dan Efektifitas

OutcomeKepemimpinan

90
45
45
85
45
40
85
35
50
450
100
70
70
70
70
70

TOTAL NILAI (POIN) 1000

Sumber : Gaspersz (2011)
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2.3.4 Klasifikasi Pengukuran Kinerja Malcolm Balridge
Pada Tabel 2.3 menjelaskan klasifikasi Pengukuramerja berdasarkan

Malcolm Balridge

Tabel 2.3 Klasifikasi Pengukuran Kineljéalcolm Balridge

Klasfikas Skor

World Class Leader(Pendekatan yang terkemuka, penyebarluasan se&ité— 1000
penuh dan hasil yang memuaskan. Integrasi yang deik matang dengan
analisis, pembelajaran dan pembagian dari penyemaktek terbaik).

Benchmark Leade(Menemukan kembali pendekatan, penyebarluasan yanf6 — 875

-

baik, perkembangan yang cukup memuaskan dan tengkaing diperlihatka

—

di sebagian besar tempat. Integrasi yang baik aeagalisis, pembelajara
dan pembagian praktek sebagai kunci dan strategaj@aen. Kepemimpinan

industri dan beberapa perbandingan kepemimpinan).

Industry LeadefPenerapan proses yang baik, penyebarluasan géiadbsil| 676 — 775
yang baik pada sebagian bedaiteria. Adanya bukti kematangan dan

kontinuitas).

Emerging Industry LeadefPendekatan atau proses dilaksanakan secé& — 675
sistematis dengan adanya bukti, tidak ada gap dpknyebarluasan, adanya
hasil perbaikan untuk beberakxiteria).
Good PerformancéAda proses/pendekatan yang efektif untuk sebdugsiar, 476 — 575

kriteria, penyebarluasannya lebih jauh, pengukuran hapiridikan untuk

menunjukkan integrasi, kontinuitas dan kematangan).

Early Improvement(Proses/pendekatan yang efektif untuk sebagianr be8a6 — 475
kriteria, namun penyebarluasannya masih terlalu sempit, in@munjukkan

perbaikan di beberagaiteria).

Early ResultMasih dalam tahap permulaan penerakkiteria dan masih ada 276 -375

kesenjangan di beberakteria).

Early Development(Masih dalam tahap awal dari pengembangan |darD -275

penerapan dari proses dalakniteria Malcolm Balridge. Masih banyak

kesenjangan dalam banykkteria).
Sumber : Gaspersz (2011)
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2.3.5 Per spektif Sistem Malcolm Baldrige

Malcolm Balridge memberikan suatu perspektif sistem untuk pengelolaa
organisasi dan proses-proses kunci menuju keungduiarja. Kriteria yang digunakan
untuk menilai suatu performagpplicant dibagi menjadi tujuh kriteria dan menyediakan
arah yang strategis untuk  keseluruhan sistem. elait tersebut adalah (1)
Kepemimpinan; (2) Perencanaan strategis; (3) Fplsar dan pelanggan; (4) Informasi
dan analisa; (5) Fokus sumber daya manusia; (8eBmmanajemen; dan (7) Hasil-hasil
bisnis. Model Baldrige dapat kita lihat dalam gambabawah ini beserta kriteria-

kriteria yang terapat di dalamnya.

Customer and market focused
strategy and action plans

2 5
Strategic Human
planning resource \

\

focus

1 1
Leadership B’uesswﬂﬁ?s

3 ) /
Customer Process
and market management
focus

4
| Information and analysis |

/

Gambar 2.Baldrige Quality Model
Sumber: www.texas-quality.org

Keterangan dari kriteria Baldrige pada Gambar 8dlah sebagai berikut:

1. Kepemimpinan: menjelaskan bagaimana eksekutif sen@mbimbing organisasi
dan bagaimana organisasi bertanggung jawab kepaué,pdan melatih menjadi
warga negara yang baik.

2. Perencanaan Strategis: menjelaskan pengaturaegstoagianisasi dan menentukan
perencanaan tindakan.

3. Fokus Pelanggan dan Pasar: menjelaskan penentlmriukan organisasi dan
keinginan pelanggan dan pasar; membangun hubungagad pelanggan; dan
memperoleh, memuaskan, dan mempertahankan pelanggan

4. Pengukuran, Analisis, dan Manajemen Pengetahuateri&r ini menunjukkan
bagaimana perusahaan menentukan suatu cara untgumpulkan dan memilih
suatu data yang terkait dengan kinerja perusaha@imgga perusahaan dapat

memperbaiki kekurangan yang ada dan mengefektkkserja perusahaan.
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5. Fokus Sumber Daya Manusia: penjelasan mengenai rjaatan tenaga kerja
untuk mengembangkan seluruh potensi dan penyusasamnan organisasi.

6. Proses Manajemen: menjelaskan aspek-aspek kuramgaargan, manajemen, dan
peningkatan proses produksi/ pengiriman dan pnesedukung.

7. Hasil Bisnis: menjelaskan peningkatan dan perfoonganisasi dalam area bisnis:
kepuasan pelanggan, performa lokasi pasar dan ganasumber daya manusia
(SDM), performasupplier dan partner, kinerja operasional dan tanggung jawab
pemerintah dan masyarakat; dan menjelaskan perfamanisasi menghadapi
pesaing.

Kepemimpinan (kriteria 1), Perencanaan Strategistefia 2), dan Fokus
Pelanggan dan Pasar (kriteria 3) mewakili trituthggepemimpinan. kriteria ini
ditempatkan secara bersamaan untuk menekankamngeydi fokus kepemimpinan
pada strategi dan kepuasan pelanggan. Para pemgapiar harus menetapkan arah
perusahaan dan berusaha mencari peluang bagi paamsa

Fokus Sumber Daya Manusia (kriteria 5), Proses jamen (kriteria 6), dan
Hasil Bisnis (kriteria 7) mewakili tritunggal hasiPPara pegawai dan proses utama yang
dilakukan perusahaan akan menghasilkan keunggutaarj& yang maksimal. Garis
anak panah horizontal pada bagan yang menghubunkgaemimpinan dan hasil
menggambarkan suatu keterkaitan penting untuk lguag organisasi. Pemimpin
harus memperhatikan pada hasil-hasil usaha dan elajapnya untuk menuju
perbaikan. Dengan melakukalan-do-checldan implementasi, diharapkan perusahaan
bisa memperbaiki kinerja dan daya saingnya. Anakapadua arah menunjukkan
pentingnya umpan balik pada suatu sistem manaj&merja yang efektif.

Pengukuran, Analisis, dan Manajemen Pengetahu#@er{&r4) merupakan hal
penting terhadp efektifitas manajemen dari organidan terhadap sistem (manajemen
pengetahuan) berdasarkan fakta (pengukuran darsiahaintuk peningkatan kinerja
dan daya saing. Pengukuran dan analisis bergurs@aiesuatu landasan untuk sistem

manajemen kinerja dari organisasi bisnis tersebaspersz, 2011).

2.4 AnalissSWOT

Analisis SWOT merupakan salah satu metode anatlsiem manajemen
strategis yang sudah terbukti sangat berguna unergidentifikasi kompetensi suatu
organisasi dan mengidentifikasi peluang yang teasddliengan analisis SWOT selain

dapat dimanfaatkan mengidentifikasi peluang yang atamun belum dapat
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dimanfaatkan karena keterbatasan sumber daya yaniikd organisasi tersebut
maupun ancaman yang ada.

Tujuan analisis SWOT adalah untuk memberikan gaambaasil analisis
keunggulan, kelemahan, peluang dan ancaman peersa®tara menyeluruh yang
digunakan sebagai dasar atau landasan penyusinjectivedan strategi perusahaan
dalamcorporate planning

Kerangka SWOT merupakan sebuah matrix dua kali yaag sebaiknya
dikerjakan dalam suatu kelompok yang terdiri daggota kunci tim atau organisasi.
Pertama, penting untuk diketahui dengan jelas mgn#ga tujuan perubahan kunci, dan
terhadap tim atau organisasi apa analisis SWOT dkakukan. Setelah pertanyaan-
pertanyaan ini dijelaskan dan disepakati, mulagdehgan brainstorming gagasan, dan
kemudian setelah itu dipertajam dan diperjelasrdaleskusi.

Perkiraan mengenai kapasitasternal dapat dipakai untuk membantu
mengidentifikasi dimana posisi sebuah proyek ategarisasi saat ini: sumberdaya
yang dapat segera dimanfaatkan dan masalah yamgnbelga dapat diselesaikan.
Dengan melakukan hal ini kita dapat mengidentifilkisiana atau kapan sumberdaya
baru, keterampilan atau mitra baru akan dibutuhl&la berpikir tentang kekuatan,
perlu memikirkan tentang contoh-contoh keberhasilgang nyata dan apa
penjelasannya.

Analisis SWOT merupakan salah satu metode untukggembarkan kondisi
dan mengevaluasi suatu masalah, proyek atau kdrisej{ yang berdasarkan faktor
internal dan faktor eksternal (luar) yaitstrengths, Weakness, Opportunitidan
Threats Metode ini paling sering digunakan dalam metodalu@asi bisnis untuk
mencari strategi yang akan dilakukan. Analisis SW@ihya menggambarkan situasi
yang terjadi bukan sebagai pemecah masalah (Raixld,).

Analisis SWOT terdiri dari empat faktor, yaitu:

1. Strengthgkekuatan)

Merupakan kondisi kekuatan yang terdapat dalam nisgai, proyek atau
konsep bisnis yang ada. Kekuatan yang dianalisisipa&an faktor yang terdapat
dalam tubuh organisasi, proyek atau konsep bignsendiri.

2. Weaknesgkelemahan)

Merupakan kondisi kelemahan yang terdapat dalamanisgsi, proyek atau

konsep bisnis yang ada.Kelemahan yang dianalisispakan faktor yang terdapat

dalam tubuh organisasi, proyek atau konsep bignseindiri.
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3. Opportunitiegpeluang
Merupakan kondisi peluang berkembang di masa datamg terjadi. Kondi
yang terjadi merupaki peluang dari luar organisasi, proyek atau konsepidbiitt
sendiri. misalnya kompetitor, kebijakan pemerintadmdisi lingkungan sekite
4. Threats(ancaman)
Merupakan kondisi yang mengancam dari luar. Ancaniain dapat

mengganggrganisasi, proyek atékonsep bisnis itu sendiri.

SWOT ANALYSIS

He pful Harmfu
to achieving the chective  to achieving the cbjecive

=g
=
5¢
= Strengths Weaknesses
— 1
o}
=t
=
"k
25
S5 :
=& Cpportunites Threats
=
ol
2f
s

Gambar 2..Kerangka Analisis SWOT
Sumber http://ekosuwono.wordpress.com/2010/02/18/an-swot;

Analisa SWOT adalah identifikasi berbagai fakisecara sistematis unt
merumuskanstrategi perusahaan. Analisa ini didasarkan padgkdoyang dape
memaksimalkarkekuatan dan peluang, namun secara bersamaar meminimalkar
kelemahan dan ancamaRerencanaan stratedstrategic planner)suatu pertahaan
harus menganalisis faktfaktor strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, pel
dan ancaman) pada koniyang ada saat ini. Hal ini disebut dengaaliis situasi atau
popular disebut analisBWOT

Dalam menganalisis data digunakan teknikkriptif kualitatif guna menjawe
perumusan permasalahan mengenai apa saja yangdmkekauatan dan kelemah
yangada pada objek penelitian dan apa saja yang mepghaiang dan ancaman d
luar yangharus dihadapiny

Dalam penelitia dilakukan identifikasi variabelariabel yang merupake
kekuatan darpeluang yang kemudian digunakan skala likert atas kingkat yanc
terdiri dari: Sangabaik (5), Baik (4), Cukup baik (3), Kurang baik (&gan Tidak bail
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(1), berupa Skala Likert Keunggulan dan Peluangni@an penelitian dilanjutkan
dengan identifikasi variabel-variabel yang merupakelemahan dan ancaman dari luar
yang kemudian digunakan skala likert atas limakié@nigyang terdiri dari: Sangat berat
(=5), Berat (=4), Cukup berat (=3), Kurang bera?)(=dan Tidak berat (=1), berupa
Skala Likert Tantangan dan Ancaman.

Analisis SWOT ini adalah membandingkan antara faldksternal, berupa
Peluang dan Ancaman dengan faktor internal, yamgpbeKekuatandan Kelemahan.
Langkah-langkah dalam menganalisis SWOT adalalgsébarikut :

1. Identifikasi semua hal yang berkaitan dengan SWOT
Menentukan faktor penghambat dan faktor pendukung
Menentukan alternatif-alternatif kegiatan

Merumuskan tujuan dari masing-masing kegiatan

o> @™

Mengambil keputusan yang paling prioritas

2.5 Tahap Perencanaan Strategis
Aplikasi untuk menentukan strategi utama berdasa#onsep Fred R. David
dilakukan melalui pemakaian beberapa matriks detigantahap pelaksanaan. Berikut

ini disajikan ulang macam-macam matriks dan ketipap yang dimaksud.

Tahap 1: Thelnput Stage
External Factor Evaluation Internal Factor Evaluation Competitive Profile (CP)
(EFE)Matrix (EFE)Matrix Matrix

A\ 4

Tahap 2: The Matching Stage

Threats- Strategic Position Boston Consulting Internal — Grand
Opportunities- and Action Group (BCG) External Strategy
Weaknesses- Evaluation Matrix (IE) Matrix  Matrix
Strength (TOWS) (SPACE)Matrix

Matrix

Tahap 3: The Decision Stage
Quantitative Strategic Planning Matr{fQSPM)

Gambar 2.3 Tahap Penentuan Strategi
Sumber : Fred R. David (2009)
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2.5.1 Tahap Pengumpulan Data

Tahap ini pada dasarnya tidak hanya sekedar kegelagumpulan data, tetapi
juga merupakan suatu kegiatan pengklasifikasianpdaranalisis. Pada tahap ini data
dapat dibedakan menjadi dua, yaitu data ekstemata(yang diperoleh dari luar
perusahaan) dan data internal (data yang dipeddeihdalam perusahaan itu sendiri)
(Rangkuti, 2005).

Data-data tersebut menjadi input dasar yang dik@nluuntuk merumuskan
strategi dengan menggunakan matrik EFE dan IFEkBemi penjelasan mengenai
matrik EFE dan IFE, yaitu:

2.5.1.1 Matrik External Factor Evaluation (EFE)

Matrik EFE digunakan untuk mengevaluasi faktor-éakeksternal perusahaan.

Data eksternal dikumpulkan untuk menganalisis lkél-menyangkut persoalan

ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, itigol pemerintahan, hukum,

teknologi, persaingan di pasar industri dimana g@nmaan berada, serta data eksternal
relevan lainnya. Hal ini penting karena faktor eksal berpengaruh secara langsung
maupun tidak langsung terhadap perusahaan (Um@B).20

Tahapan Kerja dalam menyusun matrik EFE adalahgselverikut :

1. Membuat daftarcritical sucess factorqfaktor-faktor utama yang mempunyai
dampak penting pada kesuksesan atau kegagalan) usdihia aspek eksternal yang
mencakup perihal peluang dan ancaman bagi perusahaa

2. Menentukan boboteigh) daricritical sucess factortadi dengan skala yang lebih
tinggi bagi yang berprestasi tinggi dan begitu psédaliknya. Jumlah seluruh
bobot harus sebesar 1,0. Bobot yang diberi muldi(4angat penting) sampai
dengan 0,0 (tidak penting).

3. Tentukan rating setiapritical sucess factorsnulai dari 4 sampai 1 berdasarkan
pengaruh faktor tersebut berdasarkan kondisi pbaasa Pemberian nilai rating
untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yaegnakin besar diberi rating +4,
tetapi jika peluangnya kecil diberi rating +1). Rmman nilai rating ancaman
adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamansgngat besar, ratingnya dalah
1. Sebaliknya, jika ancamannya sedikit ratingnya 4.

4. Kalikan nilai bobot dengan nilai ratingnya untuk mdapatkan skor semuaitical

sucess factors.
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5. Jumlahkan semua skor untuk mendapatkan skor tagil gerusahaan. Skor total
4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon mlezaga yang luar biasa
terhadap peluang-peluang yang ada dan menghindesingn-ancaman di pasar
industri. Sementara itu, total skor sebesar 1,0um@kkan bahwa perusahaan tidak
memanfaatkan peluang-peluang yang ada atau tidakghimelari ancaman-

ancaman eksternal.

Tabel 2.4 Matrik EFE

No | Faktor Kunci Eksternal| Bobot Rating (Bc?tl)(gtprlgz(t)iLg)
Peluang
1
2
3
Ancaman
1
2
3
TOTAL 1,00(

Sumber : Mayasari (2008)

2.5.1.2 Matrik Internal Factor Evaluation (IFE)

Matrik IFE digunakan untuk mengevaluasi faktor-takinternal perusahaan
yang berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yasrgghp penting. Data dan
informasi aspek internal perusahaan dapat digaiilEberapa fungsional perusahaan,
misalnya dari aspek manajemen, keuangan, SDM, @@arassistem informasi, dan
produk/operasi (Umar, 2003).

Tahapan Kerja dalam menyusun matrik IFE adalahgseteerikut :

1. Membuat daftarcritical sucess factorqfaktor-faktor utama yang mempunyai
dampak penting pada kesuksesan atau kegagalan) usaihlaaspek internal yang
mencakup perihal kekuatan dan kelemahan bagi geaasa

2. Menentukan bobotfeigh) daricritical sucess factortadi dengan skala yang lebih
tinggi bagi yang berprestasi tinggi dan begitu psédaliknya. Jumlah seluruh
bobot harus sebesar 1,0. Bobot yang diberi muldi (fpaling penting) sampai
dengan 0,0 (tidak penting).

3. Tentukan rating setiapritical sucess factorsnulai dari 4 sampai 1 berdasarkan
pengaruh faktor tersebut berdasarkan kondisi pkaasa Pemberian nilai rating
untuk faktor kekuatan bersifat positif (kekuatamgaemakin besar diberi rating

+4, tetapi jika kekuatannya kecil diberi rating +1emberian nilai rating



29

kelemahan adalah kebalikannya. Misalnya, jika nkelemahan sangat besar,
ratingnya dalah 1. Sebaliknya, jika kelemahanngk&eatingnya 4.

4. Kalikan nilai bobot dengan nilai ratingnya untuk mdapatkan skor semuaitical
success factors.

5. Jumlahkan semua skor untuk mendapatkan skor tatl ferusahaan. Skor total
4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon mlezaga yang luar biasa
terhadap kekuatan-kekuatan yang ada dan menghikek@mahan-kelemahan di
pasar industri. Sementara itu, total skor sebes@r rhenunjukkan bahwa
perusahaan tidak memanfaatkan kekuatan-kekuatarg yama atau tidak

menghindari kelemahan-kelemahan internal.

Tabel 2.5 Matrik IFE

No Faktor Kunci Internal Bobot Rating (Bfgg{fgg‘;tng)
Kekuatan
1
2
3
Kelemahan
1
2
3
TOTAL 1,000

Sumber : Mayasari (2008)

2.5.2 Tahap Analisis

Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpehngaterhadap
kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adaamamfaatkan semua informasi
tersebut dalam model-model kuantitatif perumuseatesyi. Beberapa model yang dapat

dipergunakan adalah sebagai berikut (Rangkuti, 2005

2.521Matrik SWOT

Analisis SWOT digunakan untuk melengkapi analisfgCsl. Analisis SWOT
yang dapat memetakan peluang dan ancaman eksterrgdn kekuatan dan kelemahan
internal suatu organisasi kedalam 4 alternatitegia

Matriks SWOT adalah alat lanjutan yang digunakatukimengembangkan 4
tipe pilihan strategi: SO, WO, ST dan WT. Kunci &diasilan penggunaan matriks
SWOT adalah mempertemukan faktor kunci internal eksternal untuk membentuk

satu strategi (Daud,2005).
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Strategi SO adalah strategi yang dibuat dengan gusradkan kekuatan internal
perusahaanniuk mengambil keuntungan dari kesempatan eksternal.
Strategi WO adalah strategi yang dibuatulkh memperbaiki kelemahan internal dan
menggunakan kesempatan eksternal. WO juga menwamukésempatan yang ada
dalam jangkauan yang bisa diraih oleh perusahdan herhasil memperbaiki
kelemahan internal.
Strategi ST dibuat niuk mengantisipasi ancaman eksternal dengan mengguanak
kekuatan internal yang dimiliki.
Strategi WT mungkin saja terjadi terutama jika gahaan menghadapi faktor-
faktor kelemahan dan ancaman yang tidak dapatgéitandengan menggunakan
kekuatan dan peluang yang ada. Secara nyata, beetaksanaan strategi WT
adalahmerger pernyataan bangkrugstrukturisasi ataulikuidasi.

Ada 8 langkah dalam penyusunan mat8kgOT, yaitu:
Uraikan semua peluang eksternal
Uraikan semua ancaman eksternal
Uraikan semua kekuatan internal
Uraikan semua kelemahan internal
Satukan kekuatan internal dengan peluang ekstetaal catat strategi yang
mungkin
Satukan kelemahan internal dengan peluang ekstelaal catat strategi yang
mungkin
Satukan kekuatan internal dengan ancaman ekstelaral catat strategi yang
mungkin
Satukan kelemahan interal dengan ancaman ekstdaralcatat strategi yang
mungkin

Tujuan dari analis&WOT adalah utuk memunculkan semua alternatif yang

mungkin dijalankan berdasarkan faktor kunci interdan eksternal, bukanntwk

menentukan strategi yang terbaik. Tidak semuaesfratang dihasilkan harus dipilih

dan dijalankan. Pilihan strategi ditentukan berdasapertimbangan lain.
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Gambar 2.4 Kerangka Matriks SWOT
Sumber : http://d4deepan.blogspot.com/2012/03/\ightdws-matrix.html

2.5.3 Tahap Pengambilan Keputusan
2.5.3.1 Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM)

Quantitative  Strategic Planning Matrix (QSPM) adalah alat yang
memungkinkan para penyusun strategi mengevalualsaai strategi alternatif secara
objektif, berdasarkan faktor-faktor keberhasilamtpey eksternal dan internal yang
diidentifikasi sebelumnya. QSPM menentukan dayik telatif dari berbagai strategi
yang dibangun pada tahap pencocokan (David, 2009).

Matrik QSPM digunakan untuk memilih strategi daerlagai alternatif strategi
yang dihasilkan dari matriks SWOT. Strategi terbgkg diambil adalah strategi yang
paling cocok dengan kondisi internal dan eksterpatusahaan. Matrik QSPM
diilustrasikan pada Tabel 2.6.

Tabel 2.6 Matriks QSPM

Alternatif Strate
Faktor Kunci Bobot Strategi | Strategi Il Strategi ...
AS TAS AS TAS AS TAS

Peluang
Ancaman
Kekuatan
Kelemahan

Jumlah Total Nilai Daya Tarik
Sumber : David (2009)




32

Setelah tahapan-tahapan pada matriks sebelumnyatdilan dianalisa, maka

tahap selanjutnya disusunlah daftar prioritas yakan diimplementasikan. Langkah-

langkah dalam menyusun QSPM adalah sebagai berikut

1.

Membuat daftar faktor eksternal (kesempatan/ancandan faktor internal
(kekuatan/kelemahan) di sebelah kiri dari kolomrik@@SPM.

Memberi bobot untuk setiap faktor eksternal daeriml.

Mengidentifikasi alternatif strategi yang akan dikaasi.

Bila faktor yang bersangkutan ada pengaruhnya deghalternatif strategi yang
sedang dipertimbangkan, berikan nilai daya tari8/fatractiveness Scoydekisar
antara 1- 4. Skala yang digunakan adalah : 1= tdakarik, 2= cukup menarik, 3=
menarik, 4= sangat menarik. Menghitung total ndaya tarik yang dilakukan
dengan mengalikan bobot (langkah 2) dengan nilga diarik (langkah 4).
Menghitung Total Nilai Daya Tarik (TASFotal Attractiveness ScoreTotal Nilai
Daya Tarik diterapkan sebagai hasil perkalian blamigkah 2) dengan nilai daya
tarik (langkah 4) dalam setiap baris. Semakin tingtal nilai daya tarik, semakin
menarik alternatif strategi itu.

Menghitung Jumlah Total Nilai Daya Tarik. Menjurmkaim total nilai daya tarik
dalam setiap kolom strategi QSPM. Jumlah totali mieya tarik mengungkapkan
strategi umum yang paling menarik dalam setiaptesira Semakin tinggi nilai
menunjukkan strategi itu semakin menarik. Besapgr@edaan antara jumlah total
nilai daya tarik dalam suatu alternatif strategietetu menunjukkan seberapa besar
sebuah strategi relatif lebih diinginkan terhadapgylain.

Berikut adalah beberag@&untungan dari QSPM, yaitu (David, 2009) :
Rangkaian-rangkaian strateginya dapat diamati agoarurutan atau bersamaan.
Misalnya seperti strategi tingkat perusahaan ddmataluasi dulu, diikuti dengan
strategi tingkat divisi, kemudian strategi tingkangsi. Tidak ada batasan jumlah
strategi yang dapat dievaluasi atau jumlah rangksieategi yang dapat dicermati
sekaligus dalam menggunakan QSPM.

Mendorong para penyusun strategi untuk memasuk&ktortfaktor internal dan
eksternal yang relevan ke dalam proses keputusan.

Mengembangkan QSPM memperkecil kemungkinan bahwtorféaktor utama
akan terlewat atau diberi bobot secara berlebih@®PM menggaris bawabhi

berbagai hubungan penting yang memengaruhi keputisztegi.
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QSPM dapat diadaptasi untuk digunakan oleh orgsinisarorientasi laba dan
nirlaba yang besar maupun kecil sehingga bisaidlagikan di hampir setiap jenis
organisasi.
Walaupun dalam mengembangkan QSPM dibutuhkan s&junkeputusan
subjektif, membuat keputusan-keputusan kecil dasgmg proses meningkatkan
probabilitas bahwa keputusan strategis akhir yaogpai adalah yang terbaik bagi
organisasi.

Sedangkan keterbatasan QSPM adalah (David, 2009)
QSPM selalu membutuhkan penilaian intuitif dan asiurgang berdasar.
Pemeringkatan dan skor daya tarik membutuhkan kepatpenilaian, meskipun
hal itu harus didasarkan pada informasi yang otbjekt
Diskusi di antara para penyusun strategi, manadgem, karyawan di sepanjang
proses perumusan strategi adalah hal yang “konstrdian memperbaiki kualitas
keputusan strategi. Diskusi yang konstruktif selamnalisis dan pemilihan strategi
mungkin muncul karena perbedaan interpretasi atfmmasi dan opini yang
beragam.
QSPM hanya akan baik dan bermanfaat sepanjangriafmprasyarat dan analisis

pencocokan yang menjadi dasarnya.
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METODE PENELITIAN

M etode penelitian merupakan langkah-langkah terstruktur yang dilakukan dalam
penelitian. Dalam metodologi penelitian dijelaskan pula tentang cara pengumpulan data,
data apa yang diperlukan, tempat penelitian sebagai objek penelitian. Pada penelitian ini
bab metodologi penelitian menguraikan tentang metode penelitian, data yang
digunakan, metode pengumpulan data, langkah-langkah penelitian beserta penjelannya,
dan diagram alir penelitian.

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif, yaitu penelitian
yang memberikan penjelasan objektif, komparasi dan evaluasi sebagai bahan
pengambilan keputusan bagi yang berwenang. Tujuan dari penelitian deskriptif adalah
mencari penjelasan atas suatu fakta atau kejadian yang sedang terjadi, misalnya kondisi
atau hubungan yang ada, pendapat yang sedang berkembang, akibat atau efek yang

terjadi, atau kecenderungan yang sedang berlangsung.

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di PT. Cakra Guna Cipta Malang, yang beralamat di
Jalan Watudakon Kendal Payak, Bululawang, Maang dari bulan September 2012.

3.3 Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini data yang digunakan untuk melakukan pengukuran kinerja
dengan metode Mal colm Balridge adalah sebagai berikut:

1. Data primer, merupakan data yang diperoleh melalui pengamatan atau pengukuran
secara langsung oleh peneliti dari obyek pendlitian, diantaranya adalah hasil
pengamatan, wawancara, dan pengisian kuisioner terhadap pihak terkait.

a Pengamatan
Pengumpulan data dalam penelitian ini dengan melakukan pengamatan
langsung terhadap keadaan yang sebenarnya PT. Cakra Guna Cipta Malang.
b. Wawancara
Pada penelitian ini melakuakan komunikasi langsung dengan pihak-pihak
yang berhubungan pada obyek yang akan diteliti PT. Cakra Guna Cipta.
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Kuisioner

Mengumpulkan data dengan cara menyebarluaskan angket yang beris
daftar pertanyaan untuk mendukung data lainnya. Kuisioner yang disebar beris
tujuh kriteria yang ada pada metode Malcolm Balridge yang kemudian
diberikan pada pihak yang benar-benar mengerti seluk-beluk PT Cakra Guna
Cipta Malang.
Brainstorming,

Brainstorming yaitu berdiskus dan bertukar pendapat dengan pihak
mangjemen PT Cakra Guna Cipta. Hasil dari brainstorming ini antara lain

berupa perumusan penyebab akar permasal ahan pada kriteria yang rendah.

2. Data sekunder, merupakan data yang telah tersedia atau telah disgjikan oleh pihak

perusahaan.

- @

-~ ® o 0 T p

Profil PT Cakra Guna Cipta Malang
Struktur organisas

Tujuan Perusahaan

Jumlah SDM

Jam kerjadan ggji karyawan

Data proses produksi

Data Pemasaran

Data Segmentasi Pelanggan

3.4 Langkah-langkah Penelitian

Penjelasan secara sistematis mengenai tahapan yang dilakukan dalam penelitian

ini adalah sebagai berikut:
1. Studi Lapangan

Langkah awal yang perlu dilakukan adalah melakukan observas langsung di

PT Cakra Guna Cipta Malang untuk mendapatkan gambaran dari kondis

sebenarnya obyek yang akan diteliti. Hal ini akan bermanfaat bagi peneliti karena

dapat memberikan gambaran yang jelas tentang obyek penelitiannya.
2. Studi Literatur

Studi literatur dilakukan untuk mendapatkan informasi dan teori-teori

penunjang yang berkenaan dengan penelitian ini seperti teori mengenai Malcolm

Balridge, SWOT, dan lainnya. Hal ini dapat dilakukan dengan mengumpulkan
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informasi dari berbagai sumber pustaka, baik berupa referensi buku, literatur
maupun jurnal yang berkaitan dengan penelitian ini.
Identifikasi Masalah

Identifikas masalah dilakukan untuk mengidentifikas permasalahan yang
terjadi dan solusi yang tepat untuk menyel esaikan permasalahan tersebut.
Perumusan Masalah

Setelah mengidentifikass masalah, tahap selanjutnya adalah merumuskan
masal ah. Rumusan masalah merupakan rincian dari permasalahan yang dikaji serta
menunj ukkan tujuan dari persoalan yang dikemukakan.
Penentuan Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ditentukan berdasarkan perumusan masalah yang telah
dijabarkan sebelumnya. Hal ini ditujukan untuk menentukan batasan-batasan yang
diperlukan dalam pengolahan dan analisis data selanjutnya.
Pengumpulan Data

Pengumpulan data dapat diartikan sebagai kegiatan yang dilakukan dalam
penelitian ini untuk mendapatkan informasi atau kondisi lokas penelitian sesual
dengan ruang lingkup penelitian dan seluruh populasi yang dapat menunjang
kegiatan penelitian. Data dan informasi yang dikumpulkan harus relevan dengan
persoalan yang diangkat. Data ini akan menjadi input padatahap pengolahan data.
Pengolahan Data

Setelah mendapatkan data yang dibutuhkan dari hasil penyebaran kuisioner
berdasarkan kriteria Malcolm Balridge dan sudah relevan dengan persoalan yang
diangkat, selanjutnya dilakukan pengolahan data untuk merekap jawaban hasil
kuisionernya
Interpretasi Pengukuran Kinerja PT Cakra Guna Cipta Malang

Setelah tahap pengolahan data kemudian dilakukan interpretasi pengukuran
kinerja perusahaan. Pada pengukuran tersebut akan diketahui nilai-nilai tiap kriteria
Malcolm Balridge dan total skor keseluruhan, selanjutnya membahas pengukuran
secara mendetail. Dari ketujuh kriteria tersebut akan dilihat tingkat prosentase
pencapaiannya.
Identifikas Faktor-faktor Internal dan Eksternal

Pada tahap ini akan dilakukan identifikasi faktor-faktor internal yang
merupakan kekuatan dan kelemahan dan faktor-faktor eksternal yang merupakan
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peluang dan ancaman apa saja yang menjadi akar penyebab dari permasalahan bagi
perusahaan dengan menggunakan analisis SWOT.

Pembuatan Matrik External Factor Evaluation (EFE) dan Internal Factor
Evaluation (IFE)

Matriks ini digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor eksternal (EFE) dan
internal (IFE) perusahaan, selain itu matrik ini juga digunakan untuk memberikan
penilaian secara kuantitatif terhadap faktor-faktor yang merupakan faktor eksternal
(peluang dan ancaman) dan faktor internal (kekuatan dan kelemahan) yang sudah
diidentifikasi sebelumnya.

Pembangkitan Alternatif Strategi Bersaing dengan Matriks SWOT

Dari hasil analisis SWOT akan dikembangkan berbagai alternatif strategi
dengan menggunakan matrik SWOT sehingga diperoleh 4 tipe alternatif strategi,
yaitu : SO (Strength-Opportunities), WO (Weakness- Opportunities), ST (Strength-
Threaths), WT (Weakness- Threaths).

Pemilihan Strategi Bersaing dengan Matrik QSPM

Pada tahap ini dilakukan pemilihan strategi yang cocok untuk perusahaan PT.
Cakra Guna Cipta Maang dengan menggunakan matrik perencanaan Strategi
Kuantitatif (Quantitative Strategic Planning Matrik).

Pembahasan

Pada tahap ini akan dibahas hasil pengolahan data hingga tahap pemilihan
strategi bersaing yang telah diberikan di PT Cakra Guna Cipta Malang. Pada tahap
pembahasan ini menjelaskan jangka pendek yang bisa dilakukan oleh perusahaan
untuk prioritas rekomendasi yang bisa diterapkan nantinya.

Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan dan saran adalah bagian terakhir dari tahap penelitian. Tahap ini
berisi kesimpulan-kesimpulan yang diperoleh dari hasil pengumpulan, pengolahan,
dan analisa data yang menjawab tujuan penelitian yang ditetapkan.

3.5 Diagram Alir Penelitian

Berdasarkan langkah-langkah penelitian yang telah dijabarkan sebelumnya,

maka secara umum diagram alir penelitian disgjikan pada Gambar 3.1.
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Studi lapangan pada PT

Studi Pustaka Cakra Guna Cipta

v

Identifikasi Masalah

v

Rumusan Masalah

v

Tujuan Penelitian

v

Identifikasi tujuh kriteria pada PT Cakra Guna Cipta
(CGC) Malang berdasarkan metode
Malcolm Balridge

A

Penyebaran Kuesioner

I

Pengolahan Data Kuisioner dengan kriteria
Malcolm Balridge

4
Analisis SWOT

Pembangkitan strategi Bersaing

:

Pemilihan Strategi Bersaing

!

Pembahasan

:

Kesimpulan dan
Saran

Selesai

Gambar 3.1 Diagram Alir Penelitian
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini akan dijelaskan tentang analisis datajuga pembahasan dari
hasil pengukuran kinerja perusahaan yang kemudian digunakan untuk menentukan
alternatif strategi yang sesuai, sehingga nantidgpat memberikan strategi utama

berdasarkan hasil analisis permasalahan.

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai gambasearas umum PT. Cakra

Guna Cipta Malang.

411 Sejarah PT. Cakra Guna Cipta Malang

Perusahaan rokok PT. Cakra Guna Cipta Malang ikhdirpada tanggal 18
Januari 1984. Perusahaan berdiri atas prakarsakBagidndra Winoto, Bapak Moch.
Achyat, dan Bapak Hadi Wiranata. Masing-masing mam&kan modal sebesar Rp
25.000.000,00 sehingga modal awal perusahaan HetjuRp 75.000.000,00. Untuk
mengatur dan menangani pelaksanaan kegiatan usaiigapaan, mereka sepakat
menunjuk Bapak Moch. Achyat sebagai pimpinan pérasa.

Adapun surat izin yang telah dimiliki oleh perusamadalam melaksanakan kegiatan
usahanya, yaitu:
1. Suratizin HO: No. 530 08/02/UG/1991.
2. Surat Persetujuan Prinsip Perluasan No 495/DJA/PRAD8 tertanggal 28 Maret
1998.
3. Surat izin dari Departemen Tenaga Kerja Rl Kotammadylalang No.
0497AP/A/W.13-3/1992.
Surat izin dari kantor Bea Cukai No. 01006/F teggai 20 Mei 1992.
Surat izin perdagangan No. SIUP 15-19/132/PM/IP22/

Dengan perkembangan dan kemajuan usaha yang tetgfadoleh perusahaan,
maka pada bulan April 1992, perusahaan memperalghnpan dana dari Bapindo
sebesar Rp 200.000.000,00. Dana tersebut dipergonakuk membangun gedung dan
menambah mesin-mesin guna peningkatan produksinya.

Sejalan dengan itu, terjadi perubahan dalam mamgjeperusahaan. Saham

milik Bapak Edi Indra Winoto dan Bapak Moch. Wirtmasehingga Bapak Hadi
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Wiranata menjadi pemilik tunggal sekaligus menjatssbagai direktur utama.
Sedangkan pengelolaan dan penanganan manajemesalpan sehari-hari dipegang
oleh Ibu Handayani sebagai Direktur.

Perusahaan rokok PT. Cakra Guna Cipta Malang mknuparusahaan yang
berbentuk Perseroan Terbatas (PT). Perusahaan imikokrupakan sebuah perusahaan
pabrikasi yang memproduksi rokok untuk dipasarkapakla masyarakat dengan

melalui berbagai macam saluran distribusi.

4.1.2 Lokas Perusahaan

Perusahaan rokok PT. Cakra Guna Cipta ini, antamgpat kedudukan dan
tempat kediaman perusahaan digabungkan menjadi lsk&si, artinya perusahaan
melakukan aktivitaas produksi dan administrasi malaatu lokasi. Pada awal
pendiriannya, perusahaan menyewa sebuah areab <08 m, yang terletak di Jalan
Ahmad Yani 138 Malang. Setelah mendapatkan pinjadema dari Bank Bapindo,
lokasi perusahaan berpindah ke Jalan Raya KengdpaNtudakon, Kabupaten
Malang.

4.1.3 Vis dan Mis Perusahaan
Visi dan misi PT. Cakra Guna Cipta Malang adaldiagai berikut :

Visi : Menjadi perusahaan besar yang terkemukandamiliki peran dominan dalam

industri rokok domestik.

Misi :

1. Menyediakan produk-produk inovatif bermutu tingdgingan harga yang wajar bagi
perokok dewasgang memenuhi, bahkan melebihi harapan konsumealigek
memberikan manfaat bagi semua Stakeholder.

2. Memberikan kompensasi dan lingkungan kerja yany§ kapada karyawan dan
membina hubungan baik dengan mitra usaha

3. Menjalin hubungan baik dengan masyarakat sekitangal®e memberikan

kesempatan kerja bagi mereka yang memenuhi petapgrarekrutan.

4.1.4 Tujuan Perusahaan
PT. Cakra Guna Cipta Malang memiliki beberapa tujparusahan, tujuan ini
meliputi tujuan jangka pendek dan tujuan jangkajgay dengan penjelasan sebagai

berikut:
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4.1.4.1 Tujuan Jangka Pendek
Tujuan jangka pendek adalah tujuan perusahaan yvelagif pendek, yaitu
kurang dari setahun. Tujuan jangka pendek PT. Gakre Cipta Malang adalah:
1. Mencapai target produksi
Dalam hal ini perusahaan berusaha mencapai tangetulsi yang telah
ditetapkan sesuai dengan rencana sebelumnya, pakia wang tepat dan biaya
seekonomis mungkin agar dapat memenuhi permintaasuknen sehingga tidak
terjadi peralihan konsumen ke perusahaan pesairen&akepercayaan terhadap
perusahaan berkurang.
2. Keuangan kualitas produk
Dalam mempertahankan posisi dalam persaingan, gieaas harus dapat
menjaga reputasi dengan meningkatkan kualitasmatdu produknya.
3. Meningkatkan volume penjualan
Meningkatkan volume penjualan merupakan salah ssaha dari perusahaan

untuk dapat bertahan hidup dari hasil penjualamgyyelah dicapai.

4.1.4.2 Tujuan Jangka Panjang
Tujuan jangka panjang adalah tujuan yang akan dicdgdam waktu lebih dari
satu tahun. Tujuan jangka panjang PT. Cakra GuptaG4dalang adalah:
1. Mencari laba yang optimal
Mencapai laba yang optimal adalah tujuan yang selddarapkan oleh setiap
perusahaan dengan cara-cara yang telah ditentuledindireksi atau pimpinan
perusahaan.
2. Menjaga kontinuitas perusahaan
Hal ini berarti menciptakan suatu kondisi dimanéfisks perusahaan dapat
berjalan dengan lancar tanpa mengalami suatu hamksghingga dapat menjamin
kelangsungan hidup perusahaan.
3. Mengadakan Ekspansi
Setiap pemimpin perusahaan selalu menginginkan agsaha yang
dipimpinnya menjadi semakin berkembanng, baik iggisinternal maupun
eksternal. Dalam segi internal dapat berarti babkspansi yang dilakukan dalam
perusahaan meliputi penambahan atau modernisasdafzer produksi, penambahan
fisik perusahaan dan lain-lain. Sedangkan ekspahsternal dapat berarti

pengadaan anak perusahaan.
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4.1.5 Struktur Organisas Perusahaan

Pada PT. Cakra Guna Cipta Malang, struktur organiseng digunakan adalah
struktur organisasi garis, karena pelimpahan wewngndari atas ke bawah dan
tanggung jawabnya dari bawah ke atas. Dengan addiydur organisasi dapat dilihat
secara jelas bagaimana pendelegasian wewenan miggutey jawab yang berlaku di
perusahaan. Hal ini merupakan suatu pedoman dalenjalim hubungan kerja yang
harmonis diantara unsur yang terlibat dalam strukitganisasi. Bentuk struktur

organisasi perusahaan dapat dilihat pada Gambar 4.1

| Komisaris Utam |

v

| Komisaris |

v

| Direktur Utami |

v

| Direktur | |

v

| Direktur Il |

v v v

Kepala Bagian Administrasi Kepala Bagian Produksi Kepala Bagian Pemasaran
Personali dan Keuangan

y

| BagianPembelia || Bagian Keamans

| Mandor

| Bagian Gudan | | Bagian Angkuta |

v

| Pekerj |

Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT. Cakra Guna Qifaiang

4.1.6 Deskripsi Jabatan
Adapun tugas dan tanggung jawab tiap-tiap bagiaig y@rdapat dalam struktur
organisasi tersebut, adalah sebagai berikut :
1. Komisaris Utama
Komisaris Utama bertugas menyerahkan keputusantkegou perusahaan dan
bertanggung jawab atas kelangsungan hidup perusahaa
2. Komisaris
Komisaris bertugas menerima laporan mengenai lagigierusahaan dari
Direktur Utama dan bertanggung jawab kepada Komsisitama.
3. Direktur Utama

Menentukan kebijakan perusahaan dan bertangguraijpada komisaris.
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Direktur |

Mengurusi dan melaksanakan kegiatan keuangan mesuteas besar, yang
berhubungan dengan produksi dan bertanggung jaeduia Direktur Utama.
Direktur 1l

Mengurusi dan melaksanakan kegiatan keuangan meauteas kecil, yang
berhubungan dangan pengeluaran harian dan bertaggmuab kepda Direktur .
Kepala Bagian Administrasi Personalia dan Keuangan

Mengurusi dan mengatur semua administrasi darisagaan dan semua hal
yang berhubungan dengan kepegawaian, serta menbaekbur | untuk :
a. Mengadakan pemecahan belanja pegawai, mencatigbein posisi keuangan

perusahaan, dan menyusun laporan yang diserahkad&®irektur I.
b. Bertanggung jawab kepada Direktur I,
Bagian Pembelian

Mempersiapkan dan mencari bahan-bahan yang dibaubleh perusahaan,
dan bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Admasisian Keuangan.
Bagian Keamanan

Menjaga Keamanan dan ketertiban di perusahaan,bdaanggung jawab
kepada Kepala Bagian Administrasi dan Keuangan.
Kepala Bagian Produksi

Mengatur dan menjalankan apa yang telah ditetahtahn Direktur dalam
bidang produksi, bertanggung jawab atas kelancaraduksi, membantu direktur
dalam mengadakan perencanaan produksi, termaselkgagraan kebutuhan bahan
baku, bahan pembantu, dan peralatan lainnya, sestaberikan laporan-laporan
kepada Direktur Utama.
Mandor

Mengawasi pekerja dalam melaksanakan pekerjaanmgmcatat absensi
pekerja, dan membuat hasil produksi setiap hari th@ntugas mengawasi
kelancaran kerja para pekerja, serta bertangguvapj&epada bagian produksi.
Bagian Gudang

Mmengatur dan menentukan semua kebutuhan bahak prases produksi,
dan bertanggung jawab kepada kepala bagian produksi
Kepala Bagian Pemasaran

Menentukan kebijaksanaan dalam perusahaan menbeasgi produksi dari

produksi ke konsumen, dan mengadakan pengawadaadégr harga yang telah
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ditetapkan, serta bertanggung jawab kepada DirdktiBelain itu juga bertugas
mencari daerah baru serta langganan baru untuk ererap daerah pemasaran.
13. Bagian Angkutan
Memimpin pengangkutan barang-barang yaitu bahanu bdkn bahan
pembantu, serta mengangkut barang jadi dari paerikgen maupun ke retailer,
serta bertanggung jawab kepada Kepala Bagian Pamasr
14. Pekerja
Merupakan pekerja di dalam perusahaan, dan mengrarmiatah dari atasan

masing-masaing, serta bertanggung jawab kepadarbag@ masing-masing.

4.1.7 Jumlah Karyawan
Data pendidikan tenaga kerja tetap tahun 2012 dhidzdt pada Tabel 4.1.

Tabel 4.1 Jumlah dan Kualifikasi Pendidikan Tenégga Tidak Tetap PT. Cakra
Guna Cipta Malang Tahun 2012

Kualifikasi Pendidikan

Jumlah

unit Kegiatan Tdk Tamat SD D SmP SMA masuk
Mesin/operator/mekanik - - 1 7
Verpak 25 62 42 129
Giling 23 20 35 78
Gunting 20 28 17 65
Oncek - 11 - 11
Mengodol - 7 6 13
Merajang cengkeh 4 6 - 10
Menjemu 3 5 - 8
Mencampur tembakau 5 4 - 9
Mengebal rokok 4 6 - 10
Mengambil rokok batangan 6 1 - 7
Jumlah 90 150 101 347

Data pendidikan tenaga kerja tetap tahun 2012 dhidzdt pada Tabel 4.2.

Tabel 4.2 Jumlah dan Kualifikasi Pendidikan Tenidgga Tetap PT. Cakra Guna Cipta
Malang Tahun 2012

Unit Keglatan Kualifikasi Pendiqikan Jumlah
SMA Sarjana masuk

Komisaris Utama - 1 1
Komisaris - 1 1
Direktur Utama - 1 1
Direktur | - 1 1
Direktur Il - 1 1
Kabag Adm. Personalia dan Keuangan - 1 1
Kabag Produksi - 1 1
Kabag Pemasaran - 1 1
Staf Bagian Pembelian - 1 1
Staf Bagian Keamanan 3 - 3
Staf Bagian Mandor - 3 3
Staf Bagian Gudat 3 - 3
Staf Bagian Angkutan 1 - 1
Jumlah 7 12 19
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4.1.8 JamKerja
PadaPT. Cakra Guna Cipta Malang terdapat pembagiarkgm yang berlaku
bagi karyawan. Pembagian jam kerja tersebut daliiatdpada Tabel 4.3.

Tabel 4.3 Jam Kerja PT. Cakra Guna Cipta Malang

No Bagian Hari Kerja Shift Jam Kerja Istirahat
1 Kantor Senin - Sabtu - 08.00 —17.00 WIB 12.008-00 WIB
2 Produks Senin- Sabtt - 07.00- 16.00 WIE 12.00-13.00 WIE
SKM _ | 06.00 — 14.00 WIB -
3 (Pengepakan) Senin - Sabtu Il 14.00-22.00 WIE
1} 22.00 — 06.00 WIB
419 Gaji

Sistem pemberian gaji PT. Cakra Guna Cipta Malaladgh sebagai berikut:
1. Pekerja tidak tetap

a. Pekerja harian dengan masa kerja sudah lebih dam&hlin adalah Rp
19.100,00/hari (UMR per bulan/26 hari > Rp 497.00(26 hari).

b. Pekerja harian yang bekerja 6 hari dalam seminggaridtambahan upah
sebesar Rp 8000,00 tetapi jika tidak masuk 1 haridapat potongan 50%.

c. Pekerja borongan berlaku upah sebagai berikut:

Tabel 4.4 Upah Pekerja Borongan PT. Cakra GunaGilaiang

Bagian Upah K eterangan
Giling Rp 7600,00 Per 1000 batang
Verpack 10 Rp 600,00 Per 200 batang
Verpack 12 Rp 6350,00 Per 200 batang
Verpack 16 Rp 6700,00 Per 200 batang
HLP 12 Rp 2100,00 Per 200 batang
Putihan 10 Rp 3350,00 Per 200 batang
Putihan 12 Rp 3575,00 Per 200 batang
Putihan 16 Rp 3800,00 Per 200 batang

2. Pekerja tetap
Pelaksanaan upah dan sistem penggajian pekerjp bstkisar antara Rp
500.000,00 — Rp 1.500.000,00 per bulan dengan pest@an kesejahteraan lainnya
seperti makan siang, obat-obatan, astek dan peanbEHR (Tunjangan Hari Raya)
setiap setahun sekali sebesar dua kali gaji pokok.

4.1.10 Proses Produksi

Proses produksi adalah proses pengolahan barandpadean mentah menjadi
barang jadi. Proes produksi pada PT. Cakra GunaaQymlang berjalan secara
berkesinambungan, yaitu berdasarkan urutan yarah telitetapkan. Tahap-tahap

pekerjaan dalam proses produksi tersebut sebagkiibe
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| Penyortiran Kasar |

v v v

| Cengkeh | | Tembakau | | Saos |
| Perajangan |
Y v

| Perajangan }—P| Tembakau |4—| Pencampuran |

| Pembentukan |
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| Pencampuran |

v

| Penggilingan/pelintingan |

v

| Penyortiran |

y

| Penganginan |

v

| Penyortiran Halus dan pengepakan |

v

| Pemberian bandrol |

v

| Pembungkusan |

v

| Penyortiran Kasar |

v

| Gudang barang jadi |

Gambar 4.2 Proses Produksi PT. Cakra Guna Ciptarigal
Sumber : PT. Cakra Guna Cipta Malang

1. Proses pengolahan cengkeh
Berbagai macam cengkeh direndam dalam air ant&gadi, dan keesokan
harinya cengkeh tersebut dirajang, kemudian dijesaorpai kering.
2. Proses pengolahan tembakau
Tembakau yang masih dalam bentuk lembaran (tembhkkasok) dirajang
terlebih dahulu, setelah itu dicampur dengan bexbagcam cengkeh yang sudah
dalam bentuk rajangan.
3. Proses pembentukan
Dilakukan pada tembakau yang telah dirajang setgiedmpur dengan saos.
Pembersihan ini meliputi pembuangan gagang tembalkau kotorannya dari

potongan glangsi dan potongan besek.
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Proses pencampuran

Tembakau rajangan yang akan dicampur, disemprogagersaos terlebih
dahulu, kemudian ditimbang menurut kebutuhan sejays rokok yang ada.
Kemudian difermentasikan selama 1-2 hari agarsgesap dan rasanya bersatu.
Proses penggilingan/pelintingan

Kertas ambiri (cigaret) yang diletakkan pada alat penggiling tembakau,
kemudian diberi tembakau yang sudah dicampur,adettl dilinting.
Proses penyortiran

Setelah proses penggilingan, rokok tersebut dikaratkepada penyortiran
yang akan memeriksa kepadatan lintingan rokok.
Proses penganginan dalam gudang

Rokok yang disortir kemudian dimasukkan ke dalakare&k memanjang yang
terletak di dalam gudan. Tujuannya untuk menjagalitas, kelembapan, dan
keharuman rokok agar lebih merata.
Proses penyortiran halus dan pengepakan

Selanjutnya adalah proses penyortiran halus yangié&n rokok yang sudah
memenuhi syarat dipak setiap 12 atau 16 batan@isdsngarbrand paper yang
telah disediakan.
Proses pemberian bandrol

Setelah proses pengepakan, kemudian dilanjutkagadeproses pemberian
bandrol.
Proses pembungkusan

Proses pembungkusan ini menjadikan satu satuansgng, yaitu terdiri dari
12-16 batang. Kemudian dijadikan satuan ball yaibgpgkus dengan kertas lain
atau biasa disebut dengan kertas aspal. Pada Hagiaya diberi cap perusahaan
serta kode produksi. Setelah itu, dikirim ke gudatamn siap untuk dijual dan
dikirim.
Proses penyortiran

Setelah proses pembungkusan, rokok tersebut diseratepada penyortiran

yang akan memeriksa pembungkusan apakah sudah dasisempurna.

4.1.11 Kegiatan Pemasaran

Berikut ini adalah beberapa kegiatan pemasaran géaigukan oleh PT. Cakra

Guna Cipta Malang adalah:
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1. Kebijakan Produk dan Harga
Perusahaan rokok PT. Cakra Guna Cipta Malang damaenetapkan
kebijaksanaan harga jual beli hasil produksi ditaimlaba yang diharapkan dalam
jumlah tertentu. Sedangkan penjualannya dilakule@ars tunai dan kridit. Jangka
waktu kredit yang diberikan adalah 3 bulan.
Harga yang ditetapkan perusahaan untuk menjualtgempa produknya adalah:
a. Cakra Hijau 12 batang
1) Agen Rp 72.000,00/ ball
2) Grosir Rp 80.000,00/ball
3) Pengecer Rp 88.000,00/ball
4) Konsumen Rp 100.000/ball
b. Cakra Merah 16 batang
1) Agen Rp 82.000,00/ ball
2) Grosir Rp 92.000,00/ball
3) Pengecer Rp 102.000,00/ball
4) Konsumen Rp 120.000/ball
c. Cakra Filter kualitas ekspor 12 batang
1) Agen Rp 104.000,00/ ball
2) Grosir Rp 114.000,00/ball
3) Pengecer Rp 124.000,00/ball
4) Konsumen Rp 140.000/ball
d. Cakra Filter kualitas ekspor 16 batang
1) Agen Rp 115.000,00/ ball
2) Grosir Rp 125.000,00/ball
3) Pengecer Rp 135.000,00/ball
4) Konsumen Rp 150.000/ball
2. Kegiatan Promosi dan Daerah Pemasaran
Daerah pemasaran PT. Cakra Guna Cipta Malang saagiini adalah daerah
Malang, Madura, Pasuruan, Bondowoso, Madiun, MagglaPontianak,
Banjarmasin, dan Bandung. Sedangkan promosi difgkudengan menggunakan
pemberian bonus seperti kalender, kaos ataupuntpeamuilm-film di daerah.
3. Saluran Pemasaran
Saluran distribusi pemasaran yang digunakan did@kra Guna Cipta Malang

ada dua macam, adalah sebagai berikut:
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Perusahaan |—>| Agen I =I Pengecer |—>| Konsumen |

Grosir

Gambar 4.3 Saluran Pemasaran PT. Cakra Guna Cagdtniyl

4. Pesaing
Dalam memasarkan hasil produksinya, perusahaan hadagi beberapa
pesaing baik besar maupun kecil, terutama yangsakemari wilayah Malang
sendiri. Pesaing-pesaing tersebut antara lain :
a. Perusahaan rokok Jagung Padi Malang
b. Perusahaan rokok Saga Malang
c. Perusahaan rokok Grendel Malang
d. Perusahaan rokok Sukun Malang
e

Perusahaan rokok Bentoel Malang

4.2 Pengolahan Data

Pengukuran Kinerja dengan tujuh kritektalcolm Balridge yang mencakup
Kepemimpinan; Perencanaan Strategi; Fokus pasar Rédanggan; Informasi dan
Analisis; Fokus Sumber Daya Manusia; Manajemen é&odan Hasil Bisnis di PT.
Cakra Guna Cipta Malang yang dapat dilihat darighéangan kuisioner. Pengukuran
Kinerja disini untuk mengetahui bagaimana kondisieka yang ada di perusahaan,
sehingga akan diketahui kriteria mana saja yangyuindan kriteria mana saja yang
perlu adanya rekomendasi perbaikan untuk peningkkitzerja yang kemudian akan
digunakan untuk menentukan strategi bersaing yasgas untuk perusahaan rokok PT.
Cakra Guna Cipta Malang.

Kuisioner diberikan pada 4 bagian yang mewakili da@mahami seluk-beluk
perusahaan, yaitu Komisaris Utama, Administrass®®alia dan Keuangan, Produksi,
Pemasaran. Dari hasil penyebaran kuisioner kepagsteposisi tersebut dilakukan
perhitungan rata-rata nilai untuk setiap kritévialcolm Balridge yang diperoleh. Hasil
kuisioner dapat dilihat pada Lampiran 3 sedang&aglttabel hasil penilaian dari setiap
divisi terdapat pada lampiran 4-7. Berikut ini nmakan total pencapaian yang

diperoleh PT. Cakra Guna Cipta Malang.



Tabel 4.5. Rekapitulasi Rata-rata Hasil Kuisioner

Total Total Nilai Kuisioner Rata-rata hasil kuisioner
N Lo Pertanyaan | Komisaris | Pemasaran | Produksi | Admin & | Komisaris | Pemasaran | Produksi | Admin &
o] Kriteria
Utama Keuangan Utama Keuangan
(@) @) (€) 4 ©) (6) U] (8 9
1 | Kepemimpinan (Leadership)
K epemimpinan organisasi 13 33 34 30 29 2,54@ 2,620 2,39 2,239
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 8 22 20 20 22 2,75 2,50 2,50 2,75
2 | Perencanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi 8 23 20 16 18 2,88 2,50 2,00 2,25
Penyebarluasan strategi 4 7 7 8 8 1,75 1,75 2,00 2,00
3 | Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 5 12 13 13 13 2,40 2,60 2,60 2,50
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 7 20 16 16 19 2,86 2,29 2,29 2,71
4 | Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 6 10 11 11 10 1,67 1,83 1,83 1,67
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 8 19 19 16 22 2,38 2,38 2,00 2,75
5 | Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resour ce Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerja 7 18 14 15 14 2,57 2,00 2,14 2,00
Lingkungan Tenaga Kerja 4 10 8 11 8 2,50 2,00 2,75 2,00
6 | Manajemen Proses (Process Management)
Desain Sistem Kerja 5 13 11 11 12 2,60 2,20 2,20 2,40
M anajemen dan Peningkatan Proses Kerja 6 16 14 15 17 2,67 2,33 2,50 2,83
7 | Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome
Outcome Jasa dan Produk 3 7 6 6 6 2,33 2,00 2,00 2,00
Outcome FokusPelanggan 4 10 8 8 8 2,50 2,00 2,00 2,00
Outcome Keuangan dan Pasar 3 6 6 6 6 2,00 2,00 2,00 2,00
Outcome SDM 4 8 8 8 7 2,00 2,00 2,00 1,75
Outcome Proses dan Efektifitas 3 6 6 6 6 2,00 2,00 2,00 2,00
Outcome Kepemimpinan 3 7 6 6 7 2,33 2,00 2,00 2,33

Keterangan:

(@ 2,54 =33/13 - kolom (6) = kolom (2) / kolom (1)
(b) 2,62=34/13 > kolom (7) = kolom (3) / kolom (1)
(c) 2,31=230/13 &> kolom (8) = kolom (4) / kolom (1)
(d) 2,23=29/13 &> kolom (9) = kolom (5) / kolom (1)

0S



Tabel 4.6. Hasil Prosentase Pencapaian Total Per Item Kriteria Pada PT. Cakra Guna Cipta Malang

Nilai Pencapaian Tiap Item Kriteria Nilai Rata-rata Prosentase
N g Komisaris Pemasar an Produksi Admin& K euangan Maximal Nilai Pencapaian
o] Kriteria . - y
Utama Tiap item Pencapaian
@ @ 3 (4) ©) 6) M
1 K epemimpinan (L eadership)
K epemimpinan organisasi 44,42 45,77 40,38 39,04 70 42,409 60,6%"
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 34,38 31,25 31,25 34,38 50 32,81 65,6%
2 Per encanaan Strategis (Strategic Planning)

Pengembangan strategi 28,75 25,00 20,00 22,50 40 24,06 60,2%

Penyebarluasan strategi 19,69 19,69 22,50 22,50 45 21,09 46,9%
3 Fokus Pasar dan Pelanggan

Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 24,00 26,00 26,00 26,00 40 25,50 63,8%

Hubungan dan kepuasan Pelanggan 32,14 25,71 25,71 30,54 45 28,53 63,4%
4 Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)

Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 18,75 20,63 20,63 18,75 45 19,69 43,8%

Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 26,72 26,72 22,50 30,94 45 26,72 59,4%
5 Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)

Keterlibatan Tenaga Kerja 28,93 22,50 24,11 22,50 45 24,51 54,5%

Lingkungan Tenaga Kerja 25,00 20,00 27,50 20,00 40 23,13 57,8%
6 Manaj emen Pr oses (Process Management)

Desain Sistem Kerja 22,75 19,25 19,25 21,00 35 20,56 58,8%

M anajemen dan Peningkatan Proses Kerja 33,33 29,17 31,25 35,42 50 32,29 64,6%
7 Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome

Outcome Jasa dan Produk 58,33 50,00 50,00 50,00 100 52,08 52,1%

Outcome FokusPelanggan 43,75 35,00 35,00 35,00 70 37,19 53,1%

Outcome Keuangan dan Pasar 35,00 35,00 35,00 35,00 70 35,00 50,0%

Outcome SDM 35,00 35,00 35,00 30,63 70 3391 48,4%

Outcome Proses dan Efektifitas 35,00 35,00 35,00 35,00 70 35,00 50,0%

Outcome K epemimpinan 40,83 35,00 35,00 40,83 70 37,92 54,2%

1000 552,39 55%

Keterangan:

(@) 42,40 = (44,42 + 45,77 + 40,38 + 39,04) / 4 -> kolom (6) = (kolom (1) + kolom (2) + kolom (3) + kolom (4)) / 4**

**4 (jumlah responden)
(b) 60,6% = (2222 x 100%

70

- kolom (7) = (

Kolom (6)

Kolom (5)

) X 100%

TS



Tabel 4.7. Hasil Prosentase Pencapaian Total Per Kriteria Pada PT. Cakra Guna Cipta Malang

No Kriteria

Nilai Pencapaian Tiap Kriteria

Komisaris
Utama

@

Pemasaran

@]

Produksi

(©)]

Admin& K euangan

(@)

Total Nilai
tiap
Kriteria

(O]

Rata-rata
Nilai
Pencapaian

(6)

Prosentase
Pencapaian

@

1 K epemimpinan (L eadership)

K epemimpinan organisasi

78,80

77,02

71,63

73,41

120

75,220

63%®

Tata kelola dan tanggung jawab sosial

2 Per encanaan Strategis (Strategic Planning)

Pengembangan strategi

0,
Penyebarluasan strateg Aea 44,69 42,50 45,00 85 45,16 53%

3 Fokus Pasar dan Pelanggan

Pengetahuan Pasar dan Pelanggan

0,
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 56,14 51,71 51,71 56,54 85 54,03 64%

4 Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)

Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi

0,
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 3 L \ =R A - W 52%

5 Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)

SEEMBR Tenaga Kerja 53,93 42,50 51,61 42,50 85 47,63 56%

Lingkungan Tenaga Kerja

6 Manaj emen Pr oses (Process Management)

Desain Sistem Kerja

0,
Manaj emen dan Peningkatan Proses Kerja 56,08 48,42 50,50 56,42 85 52,85 62%

7 Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome

Outcome Jasa dan Produk
Outcome FokusPelanggan
Outcome Keuangan dan Pasar
Outcome SDM

Outcome Proses dan Efektifitas
Outcome Kepemimpinan

247,92 225,00 225,00 226,46 450 231,09 51%

1000 552,39 55%

Keterangan:
(& 75,22=(78,80+ 77,02+ 71,63+ 73,41) /4 —-> kolom (6) = (kolom (1) + kolom (2) + kolom (3) + kolom (4)) / 4**
**4 ( jumlah responden)

(b) 63%= (=) x 100%

> kolom (7) = (%Zg) x 100

Zs
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4.3 Interpretasi Malcolm Balridge PT. Cakra Guna Cipta Malang

Berdasarkan perhitunganMalcolm Balridge pada Komisaris Utama,
Administrasi Personalia & Keuangan, Produksi, Pemsas dihasilkan nilai yang
dicapai oleh PT. Cakra Guna Cipta Malang dengaal ®hor 552, dan prosentase
pencapaian 55%. Interpretddialcolm Balridge pada PT. Cakra Guna Cipta Malang
menunjukkan bahwa perusahaan ini berada padaik&ssitjood performance, yaitu
Ada proses/pendekatan yang efektif untuk sebagemsarbkriteria, penyebarluasannya
lebih jauh, pengukuran hasil diperlukan untuk mémkkan integrasi, kontinuitas dan
kematangan. Hal ini dibuktikan dari nilai-nilai y@mlicapai pada tiap kriteria masih
belum maksimal.

4.4 Pembahasan Hasil Kriteria Malcolm Balridge di PT. Cakra Guna Cipta
Malang
Setelah dilakukan pengumpulan data berdasarkam tkgteria Malcolm
Balridge, maka telah didapat hasil dari setiap kriteria di E&kra Guna Cipta Malang

dan selanjutnya akan dianalisis tiap kriteria yadg di perusahaan.

4.4.1 Kepemimpinan

Kriteria kepemimpinan digunakan untuk menguji $istekepemimpinan
organisasi dan tanggung jawab pada masyarakaglsd3ada kriteria ini PT. Cakra
Guna Cipta Malang mencapai nilai sebesar 75,22atepgosentase sebesar 63%. Dari
pencapaian tersebut diketahui kinerja kepemimpimasih kurang maksimal. Di PT.
Cakra Guna Cipta Malang kepemimpinan dalam perasalsadah menetapkan visi
misi perusahaan, tujuan jangka pendek dan jangkjama seperti yang tertulis di profil
perusahaan, menetapkan target-target penjualan gkangy dicapai, tetapi dalam hal
penyebarluasan dan pemahaman visi, misi, tujuantatget-target yang akan dicapai
kepada selurulstakeholder kurang tersosialisasi secara luas sehingga harbaygise
stakeholder yang memahami. Beberapa hal yang belum dijalank&ara konsisten
seperti jarang mengevaluasi hasil kinerja secdna, farang memperbaiki hasil evaluasi
tersebut sebagai perbaikan selanjutnya, dan ugm@dilakukan oleh pemimpin senior
bersama tim manajemen masih cukup mempengaruhivasotkaryawan dengan
memberikan dorongan/motivasi untuk belajar dan ngk@Et, penugasan dalam

kegiatan seminar dengan memberikan ijin atau keatmp
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Tidak hanya di ruang lingkup organisasi saja, natamggung jawab terhadap
publik dan masyarakat juga perlu adanya perhatRada PT. Cakra Guna Cipta
Malang, kepemimpinan memiliki manajemen organigasig baik, dimana perusahaan
cukup peduli terhadap lingkungan sekitar dengapdyéaku sesuai dengan etika bisnis
yang baik terhadap seluruh pihak yang berkepemingdika berinteraksi, selain itu
perusahaan juga mematuhi aturan-aturan hukum d& sleerah, namun Perusahaan
memiliki kelemahan ketika menerapkan AMDAL (Analisslengenai Dampak
Lingkungan) yang hanya sebatas memonitoring danysakerhadap lingkungan
sekitar.

4.4.2 Perencanaan Strategis

Kriteria perencanaan strategis menguji bagaimaganisasi mengembangkan
tujuan-tujuan strategis dan rencana-rencana timdgkag sudah ditetapkan kemudian
disebarluaskan dan bagaimana kemajuan itu diukur.

Pada kriteria ini, PT. Cakra Guna Cipta Malang nagac nilai 45,16 dengan
prosentase pencapaian sebesar 53%. Perusahaadaipprencanaan strategis telah
memiliki strategi untuk mencapai visi misi dan @fjuorganisasi yang jelas, realistis,
saling terkait, memberikan arah dan fokus bagi gsraan dan manajemen serta
bersifat up to date. Namun masih belum maksimal karena PT. Cakra Glipta
Malang masih belum memiliki indikator untuk mendapasaran yang dibuat dengan
menggunakan analisis SWOT dan kurang memperhatikemnpetitor bisnis untuk
mengembangkan strategi perusahaan, selain itu hmEpDa juga belum
mempertimbangkan menciptakan produk baru, sehiniggk ada perkembangan
strategi karena karyawan tidak ikut dilibatkan sghmya.

Berkaitan dengan penyebarluasan strategi yang tilaimuskan, perusahaan
hanya sebatas menerjemahkan satu dari berbagan@nencana strategis yang telah
dirumuskan ke dalam rencana-rencana tindd&etion plans) dan tidak disebarluaskan
serta dikomunikasikan ke seluruh karyawan, hanpatss pada lev8lop Management

saja.

4.4.3 Fokus Pelanggan dan Pasar
Fokus pelanggan dan pasar merupakan pencapaiangtiertinggi pada PT.
Cakra Guna Cipta Malang sebesar 54,03 dengan pasgepencapaian 64%. Pada PT.

Cakra Guna Cipta Malang pengetahuan pasar danggelandiketahui dengan cara
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melakukan komunikasi, diskusi dan mempelajari kebah pelanggan dengan pihak
karyawan maupun pihak eksternal perusahaan, sehinggrmasi yang diperoleh
digunakan untuk meningkatkan kualitas produk. Meagédwubungan pelanggan dan
kepuasan pelanggan, perusahaan memiliki hubungarg yaukup baik karena
perusahaan selalu berupaya untuk menjaga kepercagénggan melalui produk yang
dihasilkan, selain itu sebagian besar karyawanhsmgemahami dan mengaplikasikan
akan pentingnya hubungan baik dengan pelangganinHaherupakan sesuatu yang
positif bagi perusahaan karena hubungan yang hak aelalu menjaga kepercayaan
pelanggan untuk selalu menjalin kerja sama dengamisphaan, dan merupakan
kesempatan untuk membentuk pelanggan yang potdrajaperusahaan. Kemampuan
perusahaan dalam mengelola saran dan keluhan olasufen cukup baik sehingga
berdampak pada kemampuan perusahaan dalam merimgkat kepuasan konsumen,
karena informasi-informasi yang masuk mengenai &spun pelanggan masih sebatas

pada hasil survei konsumen saja, tidak dilengkepgdn melakukan survei pasar.

4.4.4 Pengukuran, Analisa, dan M anajemen Pengetahuan

Pada pengukuran, analisa, dan manajemen pengetdihRanCakra Guna Cipta
Malang mencapai 46,41 dengan prosentase pencapaiaabesar 52%. Pada PT.
Cakra Guna Cipta Malang cukup mampu memenuhi ke@mgipelanggan dengan
beberapa strategi berdasarkan visi misi yang dibsetiingga produk masih bisa
bertahan di pasaran, namun masih banyak kekuraygapada kriteria ini, seperti
kurangnya integrasMalcolm Balridge dalam kinerja organisasi dimana perusahaan
hanya mampu melaporkan empat dari enam kinerjasbikemci yang ada pada kriteria
malcolm balridge, selain itu perusahaan melakukan pengukuran kinsgaa
menganalisisnya pada sebagian divisi yang adardspbaan, ukuran-ukuran KPI ada
yang belum jelas dan belum terukur, namun dari tagize kelemahan yang ada
perusahaan terus melakukan perbaikan untuk meagpkmgetahuan organisasi dan
sharing pengetahuan karyawan dan konsumen yang datangkamer serta merawat
hardware dan software yang digunakn dengan baik agar kelangsungan lkeygidi

perusahaan dapat berjalan sesuai dengan yangahedan perusahaan sebelumnya.

445 FokusTenagaKerja
Fokus tenaga kerja pada PT. Cakra Guna Cipta Mafeergcapai 47,63 dengan

prosentase pencapaiannya sebesar 56%. Pada krité?i. Cakra Guna Cipta Malang
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jarang mengidentifikasi karakteristik dan ketermpilyang dimiliki karyawan dan tidak

memiliki prosedur khusus dalam merekrut dan mendmikan karyawan, semua

tergantung dari kebijakan perusahaan. Perekrutaryakan disesuaikan dengan
kebutuhan perusahaan, apakah membutuhkan karyaavaratau tidak. Tes perekrutan
dilakukan secara langsung yaitu dengan tes kettampiSelain itu, Ada upaya yang

intensif untukSharing pengetahuan daskill karyawan yang datanya belum terekam
secara komprehensif. Perhatian perusahaan terhadaga kerjapun baik, dimana
perusahaan menjamin K3 dan memperhatikan keluaaggakan serta memotivasi

karyawan agar potensinya dapat berkembang denganntalibatkan sebagian besar
karyawan pada setiap aktivitasnya. Upaya ini belaencapai pada titik maksimal,

sehingga perlu adanya perbaikan secara terus-nseagan SDM dapat memaksimalkan
kinerjanya dan semua SDM terlibat.

4.4.6 Pengelolaan Proses

Pada pengelolaan proses di PT. Cakra Guna Ciptangamencapai 52,85
dengan prosentase pencapaian 62%. PT. Cakra Gute I@alang memiliki inovasi
pada sistem kerja perusahaan yang cukup membekikainibusi dalam penyerahan
nilai kepada konsumen menciptakan profitabilitassuksesan dan keberlangsungan
organisasi, dimana perusahaan menetapkan kompéténserdasarkan empat kriteria
diantara lima kriteria kompetensi inti (visi,mislai-nilai,lingkungan kompetitif action
plans). Namun, perusahaan memiliki beberapa titik kelna dimana perusahaan
hanya menerapkan 3 dari 5 kriteria dalam ENASEKf nyaman, aman, sehat, dan
efisisen) dalam mendesain sistem kerja atau teghdlaru yang berkaitan dengan
desain produk, perusahaan hanya menggunakan dgasamm sudah ada, sehingga
konsumen memilih jenis produk yang terbatas, kateiam ada desain produk yang
baru.

Selain itu PT. Cakra Guna Cipta Malang sudah mkmihdikator yang
digunakan dalam mengontrol dan memperbaiki dessi@ns kerja, tetapi masih berada
dalam kriteria cukup. Perusahaan selalu melakukapeksi di setiap proses produksi
agar meminimalkan produk-produk yang cacat, untakiygk cacat yang sudah sampai
di tangan konsumen biasanya diakibatkan oleh mas@ménsportasi, dan jika ada
komplain langsung dari konsumen mengenai produkg yescat perusahaan akan
mengganti langsung jumlah produk yang cacat tets@munusahaan selalu menjaga dan

meningkatkan kualitas produknya dengan menggunsteardar mutu produk, dan juga
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selalu meningkatkn pelayanan dengan menyelesaikan pesanan ataamtengrodul
tepat waktu sesuai keinginan pelang Dari beberapa hal itu maka dapat dikata
bahwa sistem kerja yang dimiliki perusahaan sudakrsiapkan dengan baik unt
mampu menghadapi keadaanurat atau keadaan tak terduga, seperti bencang

4.4.7 Hasl Bisnis’Outcome
Kriteria outcome atau hasil bisnis pada PT. Cakra Guna Cipta Mataegcapa

nilai 231,09 dengan prosentase pencapaic. Pada kriteriani merupakarkriteria
yang berfokus padaasil dan kinerja bisnis, seharusnya perusahaanilikiesemua
hasil kinerja yang berkaitan dengan hasil prodoku$ pelanggan; pasar dfinansial;
sumber daya manusia; efektivitas proses; dan kesgmimpinan termasuk héhasil
pengetahuan organ&adan tanggung jawab sosial. Apabila seroutcome tersebut
ada tentu akan lebih mudah untuk menilai selkriteria Malcolm Balridge pada PT.
Cakra Guna Cipta Malang, namun pada kenyatawoutcome yang tersedia pac

perusahaan hanyhasil dan prodt, pelanggan, dan finansial.
Untuk outcome produk pada PT. Cakra Guna Cipta Malang dapatadildfari

Gambar 4.4.
Rata-rata produksi PT Cakra Guna
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Gambar 4.45rafik rate-rata produksi PT. Cakra Guna Cipta Mal

Pada Gambar 4.menunjukkarpeningkatan rateata produksi setiap tahunr
dari tahun 201thingga tahun 2012 PT. Cakra Guna Cipta Malang, hal terse

menyatakan bahwa produk yang dibuat masih cukepihia masyaraks
Untuk outcome pasar dan pelangn pada 2012 dapat dilihat padabel 4.8
yang menjelaskan segmentasi pema produk rokok milik PT. Cakra Guna Ci

Malang tahun 2012.



Tabel 4.8 Segmentasi pelanggan PT Cakra Guna Cipta Malang Tahun 2012

mentasi jumlah produk (Ball
No Speelganggan Jan Feb | Mar Apr Mei : Junp Jul( i\gust Sep Okt Nop Des RGN hosentase
1 | Maang 3230 | 450 | 1586 | 2590 | 1.854 | 1.892 | 2480 | 1417 | 1.760 | 1.340 | 1.048 | 1.044 | 20.691 4,54%
2 | Kanvasan 17617 | 32 199 214 125 284 347 296 264 164 330 124 | 19.995 4,39%
2 | Pontianak 29.536 | 1.157 | 32.098 | 28.790 | 59.428 | 35.926 | 24.689 | 30.870 | 29.882 | 20.028 | 19.816 | 27.230 | 339.450 | 74,52%
3 | Banjarmasin 4240 | 400 | 4.788 | 5.400 | 5.390 | 4.440 | 5230 | 7.000 | 7.000 | 3.130 | 3.100 | 6.760 | 56.878 12,49%
4 | Surabaya 985 194 509 502 342 505 355 176 176 | 1174 | 274 254 5.446 1,20%
5 | Situbondo 390 0 100 128 220 80 60 0 90 120 120 60 1.368 0,30%
6 | Buol 240 120 120 0 0 0 120 80 80 0 0 120 880 0,19%
7 | Ternate 24 0 28 32 28 40 32 40 40 32 32 0 328 0,07%
8 | BgawaRuteng 720 0 340 240 360 620 280 400 400 900 700 576 5.536 1,22%
9 | Jambi 1.000 0 800 | 1.000 0 120 0 0 0 0 0 720 3.640 0,80%
10 | Medan 0 120 60 60 0 0 80 0 0 0 0 0 320 0,07%
11 | Kupang 0 0 0 0 8 40 0 0 0 0 0 0 48 0,01%
12 | Malaysia 0 0 0 0 0 400 0 0 0 0 400 0 800 0,18%
13 | Padang 0 0 0 0 0 120 40 0 0 0 0 0 160 0,04%
Jumlah 455,540 | 100,00%

8S
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Gambar 4.5 Diagram Psentase Segmentasi Pelanggaan PT Cakra Guna Gifdad
Tahun 2012

Dilihat dari prosentassegmentasi pelanggannya PT Cakra Guna Cipta M
memiliki lingkungan pasar yang sangat luas di da@@ntianak, hal dapat diasumsil
bahwa permintaan (tingkat kesenangan) akan rokdik perusahaan ini sangat ting
jika dibandingkan dari daer-daerd lain bahkan nilainya sangat mendomir

Selanjutnya untukoutcome finansial PT Cakra Guna Cipta Malang dapat dil
dari pendapatan penjualan produk. Pertumbuhendapatannya dapat dilihat d
Gambar 4.6.

Total Pendapatan Finansial PT Cakra guna Cipta
300 Malang (milyar)
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Gambar 4.65rafik Total Pendapatan finsial PT Cakra Guna Cipta Malar

Pada ketiga poin tersebut menunjukkan peningk#@artahunnya dan mencaj
target perusahaan. Untokitcome hasil produk dan fokus pelanggan juga menunjul

peningkatan tiap tahunnya yang dapat dilihat rata-rata produksinya.
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Sedangkan untuk ukuran-ukuran sumber daya manuksefektivitas proses, dan
kepemimpinan belum terukur secara baik karena beldamya KPI yang ditentukan,
belum adanyautcome yang melaporkan setiap hasil dari proses yanduktan dan

disajikan dalam grafik tingkat pencapaian efekdisikinerja, SDM, dan kepemimpinan
agar proses tersebut dapat dievaluasi dan menkgmasilerbaikan untuk kemajuan

perusahaan dimasa yang akan datang.

4.4.8 Urutan Hasil Pengukuran Kinerja
Setelah diketahui hasil pengukuran kinerja pada@3kra Guna Cipta Malang
menggunakan kriteridalcolm Balridge didapatkan urutan berdasarkan nilai tertinggi

hingga terendah, berikut dapat dilihat pada Gambar

URUTAN HASIL PENGUKURAN KINERJA PER
KRITERIA di PT. CAKRA GUNA CIPTA MALANG

70%
60% -

50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

Fokus Pasar Kepemimpinan Informasi dan Fokus Sumber Perencanaan Manajemen Outcome
dan pelanggan Analisis Daya Manusia Strategis Proses

Prosentase Pencapaian

Kriteria Malcolm Balridge

Gambar 4.7 Urutan Hasil Pengukuran Kinerja PereiiatPada PT. Cakra Guna Cipta
Malang

Pada Gambar 4.7 dapat dilihat urutan hasil penguwkyang dicapai PT. Cakra
Guna Cipta Malang. Prosentase tertinggi mencapai 68,6%, yaitu kriteria fokus
pasar dan pelanggan. Pada urutan kedua denganmnfasset2,7% adalah kriteria
kepemimpinan, urutan selanjutnya dengan proser@2=9 adalah kriteria informasi
dan analisis, kemudian diurutan ke-4 dengan prasergencapaian 56,0% adalah fokus
SDM. Selanjutnya urutan ke-5 dengan prosentasseaparan 53,1% adalah kriteria
perencanaan strategis. Kemudian dengan proseritg®¥ Sadalah kriteria manajemen
proses. Untuk urutan terakhir dengan total peneapga 51,4 % adalah pada kriteria

outcome.
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4.5 Analisis Faktor Internal

Pada Tabel 4.9 peringkat pencapaian dan Gambargeik urutan dari
prosentase tertinggi hingga terendah hasil pengwkimerja pada PT. Cakra Guna
Cipta Malang berdasarkan item kritekitalcolm Balridge.

Tabel 4.9 Peringkat Pencapaian Kinerja Tiap Iteimekia MBNQA pada PT. Cakra
Guna Cipta Malang

Peringkat
No Kriteria Eénﬁnp;a:ﬁ Pencapaian per
Item kriteria

1 | Kepemimpinan (Leadership)
Kepemimpinan organisasi 60,6% 5
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 65,6% 1

2 | Perencanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi 60,2% 6
Penyebarluasan strategi 46,9% 11

3 | Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 63,8% 3
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 63,4% 4

4 | Informasi dan Analisis (Information and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 43,8% 12
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pealgeai 59,4% 7

5 | Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerja 54,5% 10
Lingkungan Tenaga Kerja 57,8% 9

6 | Manajemen Proses (Process Management)

Desain Sistem Ker 58,8% 8
Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja 60,4% 2

Berikut ini adalah grafik urutan dari prosentaseiriggi hingga terendah hasil
pengukuran kinerja pada PT. Cakra Guna Cipta Malegiasarkan item Kkriteria
Malcolm Balridge.

URUTAN HASIL PENGUKURAN KINERJA PER ITEM
KRITERIA di PT. CAKRA GUNA CIPTA MALANG

10%
0%

Prosentase Pencapaian
N
o
S

Item Kriteria Malcolm Balridge

Gambar 4.8 Grafik Urutan Hasil Pengukuran Kinega Feem Kriteria pada PT. Cakra
Guna Cipta Malang
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Pada Gambar 4.8 dapat dilihat urutan hasil pengukper item kriteria yang
dicapai PT. Cakra Guna Cipta Malang. Prosentatiedgr mencapai nilai 65,6%, yaitu
item kriteria tata kelola dan tanggung jawab sosRéda urutan kedua dengan
prosentase 64,6% adalah manajemen dan peningkais@sikerja, urutan selanjutnya
dengan prosentase 63,8% adalah item kriteria pahgah pasar dan pelanggan, urutan
ke-4 mencapai nilai prosentase 63,4% pada iteteriai hubungan dan kepuasan
pelanggan, selanjutnya adalah dengan prosentaé@oc6fm kriteria kepemimpinan
organisasi, urutan ke-6 dengan prosentase nild@%(dtem kriteria pengembangan
strategi, urutan ke-7 mencapai prosentase seb@gtrSada item kriteria manajemen
informasi, teknologi informasi dan pengetahuantamke-8 dengan proentase 58,8%
pada item kriteria desain sistem kerja, dan selayguadalah dengan prosentase nilai
57,8% adalah pada item kriteria lingkungan tenaggak kemudian pada nilai 54,5%
adalah item keterlibatan tenaga kerja, dan duaanrtégrendah pada urutan ke-11 dan
ke-12 berturut-turut mencapai prosentase nilai sabd6,9% dan 43,8% pada item
kriteria penyebarluasan strategi dengan pengukiaaranalisis kinerja organisasi.

Setelah melakukan pengukuran kinerja dengan laildalcolm Balridge maka
diketahui faktor internal yang berupa kekuatan datemahan perusahaan, faktor
internal ini merupakan inputan untuk analisisi SWOT

Dari hasil pencapaian tiap item kriteria pada kidtgroses (kriteria 1-6) pada
perusahaan maka dapat ditentukan kriteria mangyaagamenjadi kekuatan perusahaan
karena memiliki pencapaian kinerja yang baik (pntese pencapaian 50%), dan
sebaliknya item kriteria yang pencapaian Kinerjar@rnilai rendah (prosentase
pencapaian < 50%) maka merupakan kelemahan padsapeaan tersebut.

Dari proses pencapaian tiap item kriteria padagadraan (tabel 4.9) maka dapat
diketahui peringkat pencapaian item tiap kritegadasarkan nilai yang dicapai. Dalam
penelitian ini penentuan peringkat pencapaian haeydasarkan pada kriteria 1-6 yang
merupakan kriteria proses. Sedangkan kriteriaaktaiperhitungkan karena kriteria ini
menggambarkan hasil yang dicapai sebuah perusahaan.

Tabel 4.9 menunjukkan peringkat pencapaian texp kriteria pada perusahaan
sehingga penentuan faktor yang menjadi kekuatan k@demahan didasarkan pada
peringkat pencapaian item kriteria pada perusah@alam penelitian ini item kriteria
yang menjadi kekuatan perusahaan adalah itemikrdengan prosentase pencapaian
50% mulai dari peringkat 1-10. Sedangkan kritersnghn prosentase pencapaian <

50% adalah peringkat pencapaian 11-12 dianggapgaeli@lemahan yang dimiliki
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perusahaan. Dari peringkat pencapaian item kripexga PT. Cakra Guna Cipta Malang
maka 10 kriteria dengan prosentase pencapatl?o adalah:

Tata kelola dan tanggung jawab sosial (Sebagaidtakul /S1)

Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja (Sebagaateek?2 /S2)

Hubungan dan kepuasan Pelanggan (Sebagai kekutgah 3

Pengetahuan Pasar dan Pelanggan (Sebagai keku&4n 4

Kepemimpinan organisasi (Sebagai kekuatan 5 /S5)

Pengembangan strategi (Sebagai kekuatan 6 /S6)

N o ok o NP

Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pealggan (Sebagai kekuatan 7
IST)
Desain Sistem Kerja (Sebagai kekuatan 8 /S8)

©

Lingkungan Tenaga Kerja (Sebagai kekuatan 9 /S9)
10. Keterlibatan Tenaga Kerja (Sebagai kekuatan 10)/S10
Sedangkan 2 item kriteria dengan prosentase peiacep®0% adalah:
1. Penyebarluasan strategi (Sebagai Kelemahan 1 /W1)
2. Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi (Sebdglmahan 2 /W2)
Faktor-faktor tersebut masih terlalu umum bila digesebagai kekuatan dan
kelemahan perusahaan, sehingga disesuaikan lagaanébih spesifik yang mengacu

pada pertanyaan pada masing-masing item kriterial QIB.

451 Faktor Kekuatan
Dari 10 item kriteria yang tergolong kekuatan pahsan tersebut, selanjutnya

dilakukan analisis faktor kekuatan internal PT. @a®&una Cipta Malang.

Tabel 4.10 Faktor Kekuatan PT. Cakra Guna Ciptaahtal

Item kriteria M BNQA Faktor K ekuatan
Perusahaan berperilaku sesuai dengan etika bismg paik terhada
seluruh pihak yang berkepentingan ketika berintgralselain itu

1=}

Tata kelola dan tanggung

jategiseow perusahaan juga mematuhi aturan-aturan hukum i dkarah.

\ Mengadakan inspeksi termenerus untuk mencegah kesalahan pr¢
Manajemen da - L

: yang sampai ke tangan konsumen, selain itu perasamaelakukarn
Peningkatan Prosgs - y
Kerja Inovasi produk atau pelayanan yang baik untuk keesén darn

perkembangan perusahaan
Mengetahuitrend pasar dan kebutuhan konsumen saat ini dengansilisku
Pengetahuan Pasar dabersama sebagian kecil karyawan maupun pihak kraisphaan, selain itu
Pelanggan metode kontak pelanggan yang ditentukan mampu megapehi
sebagian keputusan pembelian dari sebagian segasan p
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Lanjutan Tabel 4.10 Faktor Kekuatan PT. Cakra GLipta Malang

Item kriteria MBNQA

Faktor Kekuatan

Nbunah AP e uasamSebagian besar karyawan sudah memahami
Pelang%an P mengaplikasikan akan pentingnya hubungan baik de

pelangga

dan
nga

Kepemimpinan organisasi

Dilakukan audit internal perusahaan untuk mengsaalian
mengevaluasi hasil target secara insidental yartgnga
sudah terekam.

Pengembangan strategi

Pemimpin senior dan tim manajemen perusahaan menmna
dan menetapkan 70%-80% kebutuhan-kebutuhan u
stakehol ders organisasi.

ha
tama

Manajemen Informasi
Teknologi  Informasi
Pengetahuan

,upaya yang insidental

yang datanya terekam.

untuk mengelola pengetahuan
dan organisasi dasharing pengetahuan karyawan dan konsun

nen

Desain Sistem Kerja

Adanya inovasi pada sistem kerja perusahaan yakgpg
memberikan kontribusi dalam penyerahan nilai kep
konsumen menciptakan profitabilitas, kesuksesan
keberlangsungan organis:

Lingkungan Tenaga Kerja

Kebijakan perusahaan yang cukup menjamin K3
memperhatikan kelrga dari setiap karyawe

Keterlibatan Tenaga Kerja

Sebagian besar karyawan terlibat dalam upaya glesiian
kinerja, selain itu Perusahaan memiliki Indikatométja
Kunci (KPI) untuk mengukur atau menilai kinerja sebad

u
ada
dan

dan

ian

karyawan

Berdasarkan Tabel 4.10 tersebut sudah dijelaskamgemai faktor kekuatan

yang diambil dari beberapa sub item kriteria pael@ap item kriteria yang memiliki

prosentase pencapaian50%, sehingga sesuai untuk dijadikan sebagai kakuaagi

PT. Cakra guna Cipta Malang.

45.2 Faktor Kelemahan

Selanjutnya adalah 2 item kriteria dengan prosengescapaian < 50% yang

tergolong kelemahan perusahaan, dan dilakukansan&diktor kelemahan internal PT.

Cakra Guna Cipta Malang.

Tabel 4.11 Faktor Kelemahan PT. Cakra Guna Ciptahga

Item Kriteria MBNQA

Faktor Ke&emahan

Penyebarluasan strategi

Rencana-rencana strategis tidak disebarluaskan
dikomunikasikan ke seluruh karyawan, selain

ke dalamaction plans.

Pengukuran dan
Kinerja Organisasi

Analis

Indikator kinerja yang ada hanya berdasarkan dapéela
keuangan dan realisasi produk (integrasialcolm
Balridge masih kurang

S,

dan
itu

Perusahaan hanya menerjemahkan sebagian keadgsirat

Berdasarkan Tabel 4.11 tersebut sudah dijelaskarg@nai faktor kelemahan

yang diambil dari beberapa sub item kriteria pael@ap item kriteria yang memiliki
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prosentase pencapaian < 50%, sehingga sesuai difgdikan sebagai kelemahan bagi

PT. Cakra guna Cipta Malang.

4.6 Analisis Faktor Ekster nal
1. Analisis Pasar

Saat ini PT. Cakra Guna Cipta Malang merupakan pekntgetap untuk CV.
Arjuna (Pontianak), Suryadi K. (Banjarmasin), Tkub8r Jaya (Medan), Wawan
(Surabaya), CV. Pelangi Mulia (Jambi), GO MaumeBejgwa-Ruteng), Tn.
Gunardi (Situbondo), Tn. Ermanto (Ternate). Peraaahtidak hanya memenuhi
permintaan toko atau perusahaan saja, tetapi jugmemuhi permintaan secara
personal, selain itu perusahaan juga mengadakguogtem langsung ke konsumen
tanpa ada perantara. Pada saat ini perusahaangsedamperluas wilayah
pemasaran untuk wilayah Malang, Madura, Pasuruamd&wvoso, Madiun,
Magelang, Pontianak, Banjarmasin, Kupang, Padaag, Bandung sehubungan
dengan meningkatnya usaha rokok sekarang ini.

Analisis Pemasok

Untuk memasok segala kebutuhan akan bahan/matsaal, ini perusahaan
bekerja sama dengan beberapa peméstalp untuk pengadaan bahan baku, yaitu
bahan baku utama (tembakau, cengkeh, saos) dam lmata pembantu (kertas
amri, filter, kertas krat, kertas opipi dan plaskkrtas pita cukai, kertas tipis, kertas
karton).

Selama ini perusahaan tidak mengalami kesulitankuntencari bahan baku
yang bisa memenuhi kriteria perusahaan karena mémaasih terkendali dalam
menyediakan bahan baku. Perusahaan menetapkanakbghan baku kemudian
menyeleksi pemasokmana saja yang memenuhi kriteria. Kemudian peasah
menerapkan penyederhanaan prosedur pembelian dam&ban cara pembayaran.
pemasok yang dipilih adalah yang mutu materialraia dengan harga yang sesuai.
Perusahaan juga menjaga hubungan baik dan hubudggang yang saling
menguntungkan dengan pemasok.

Tabel 4.12 Data Pemasok PT. Cakra Guna Cipta Malang

No | Bahan Bak Asal Pemasc

1 | Tembaka Bojonegoro, Jember, Madura,Madewo,
Temanggung, Muntilan (Jawa Tengah)
Cengkel Jawa Timur (Kabupaten Malang dan Bli
3 | Sao Jawa Timur (Surabay

N




66

3. Analisis Perusahaan Pesaing
Dalam memasarkan hasil produksinya, perusahaan hadagi beberapa
pesaing baik besar maupun kecil, terutama yangsakemari wilayah Malang
sendiri. Untuk itu perusahaan tetap menjaga ksaleoduk untuk tetap dapat
bersaing dan bertahan di pasaran dengan harga kgangetitif, sehingga tidak
kehilangan pelanggan. Adapun beberapa pesaingrgetsssebut antara lain :
a. Perusahaan rokok Jagung Padi Malang
b. Perusahaan rokok Saga Malang
c. Perusahaan rokok Grendel Malang
d. Perusahaan rokok Sukun Malang
e. Perusahaan rokok Bentoel Malang
4. Analisis Keadaan Sosial dan Pemerintah
Kebijakan pemerintah dan stabilitas politik sangampengaruhi kegiatan
usaha. Situasi yang kondusif sangat mendukung teegiasaha, sebaliknya bila
kondisi pemerintahan yang tidak kondusif sangat gganggu aktifitas usaha.
Misalnya dengan dicabutnya subsidi untuk bahanrhalkedingga akan menambah
biaya transportasi dan menambah beban biaya peasahDisamping
permasalahan tersebut PT. Cakra Guna Cipta Malagg @gdapat memberikan
pekerjaan bagi masyarakat sekitar, dimana hal agatl membantu mengurangi
tingkat pengangguran, meningkatnya perekonomianyamakat dan pemerintah
daerah sekitar.
5. Analisis Pelanggan
Pelanggan sekarang merupakan konsumen yang saowggtetitif dan tipe
konsumen yang banyak tuntutan, rata-rata konsumemgimginkan harga yang
rendah dengan kualitas produk dan pelayanan yaggsb&ehingga bila mereka
merasa tidak sesuai, akan mencari produk lain karmeerasa banyak pilihan,
karena itu pelanggan semakin berani melakukan tavessawar harga. Tetapi
perusahaan tetap konsisten dengan produk yang digasudengan harga yang
kompetitif dipasaran sehingga tetap dapat memekaihituhan konsumen.
6. Analisis Perekonomian
Kondisi perekonomian merupakan faktor yang mempemgaperusahaan
dalam beroperasi, dan juga merupakan faktor perntimgt manajemen untuk
mengambil keputusan. Kondisi perekonomian yangtipasngat membantu dan

bisa meningkatkan perkembangan usaha, sebalikngdidigperekonomian yang
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negatif bisa saja menghambat dan merugikan perkaegaba usaha. Kondisi
perekonomian saat ini cenderung stabil wlaupun rtahbun sebelumnya
perekonomian mengalami inflasi, akibat dari dikgiaga subsidi BBM, sehingga
mempengaruhi biaya transportasi, yang juga diikatknya harga bahan baku, dan
listrik. Hal ini secara tidak langsung akan memgenbi total biaya perusahaan.

Identifikasi faktor eksternal menghasilkan sejumlakluang yang dapat

memanfaatkan dan sejumlah ancaman yang harusiditdasdihindari oleh PT. Cakra

Guna Cipta Malang. Peluang dan ancaman yang dihdp Cakra Guna Cipta

Malang dapat dilihat pada pembahasan berikutnya.

4.6.1 Faktor Peluang

Setelah menganalisa faktor eksternal perusahad diketahui peluang yang

ada di perusahaan sebagai berikut :

1.
2.

Terbukanya jalur pemasaran baru (sebagai pelua@g )1/

Tersedianya pemasok bahan baku yang berkualitagademarga rendah (sebagai
peluang 2/ O2)

Tersedianya sumber dana (sebagai peluang 3/ O3)

Merekrut tenaga kerja yang terampil dari masyarakkitar (sebagai peluang 4/
04)

Penjualan perusahaan kompetitor yang masih tergliskwa (sebagai peluang 5/
05)

Segmen harga medium yang terus tumbuh (sebagainuetl O6)

Mengantisipasi pergantian produk kompetitor ke pkod®T. Cakra Guna Cipta
Malang (sebagai peluang 7/ O7)

4.6.2 Faktor Ancaman

Adapun ancaman yang ada setelah menganalisa fek&ternal perusahaan

adalah sebagai berikut :

1.
2.
3.

Program promosi yang gencar dari perusahaan kommpgtebagai ancaman 1/ T1)
Munculnyabrand-brand baru dengan harga murah (sebagai ancaman 2/ T2)
Kebijakan industri tentang adanya batasan ruangkokrmenurunkan daya beli
konsumen (sebagai ancaman 3/ T3)

Regulasi pemerintah (sebagai ancaman 4/ T4)

Pola hidup sehat yang mulai terbentuk (sebagainaacd/ T5)



68

6. Daya tarik pelanggan akan produk rokok yang cemderidak stabil (sebagai
ancaman 6/ T6)

7. Dicabutnya subsidi BBM (sebagai ancaman 7/ T7)

8. Inflasi mengakibatkan tingginya biaya produksi ¢gdi ancaman 8/ T8)

4.7 AnalissMatriksInternal Factor Evaluation (I FE)

Setelah mengetahui faktor internal yaitu kekuatan kelemahan dari kriteria
Malcolm Balridge, maka selanjutnya disusun dalam matriks IFE, unéltor strategi
internal ini pemberian bobot dan rating diperoletdasarkan hasil analisis penilaian
pada penyebaran kuisionemlcolm balridge, matriks IFE dapat dilihat pada Tabel
4.13.

Tabel 4.13 Matriksnternal Factor Evaluation (IFE) PT. Cakra Guna Cipta Malang

Faktor Strategi Internal Bobot Rating (Sk)?{?)

Kekuatan
1. Tata kelola dan tanggung jawab sc 0,06* 2,62t 0,171
2. Pengetahuan Pasar dan Pelan 0,08¢ 2,55( 0,21:
3. Hubungan dan kepuasan Pelanc 0,07t 2,53¢ 0,18¢
4. Manajemen dan Peningkatan Proses t 0,06¢ 2,58: 0,171
5. Kepemimpinan organis: 0,05( 2,42¢ 0,127
6. Pengembangan strat 0,08¢ 2,40¢ 0,21:
7. Keterlibatan Tenaga Kel 0,087 2,46¢ 0,21
8. Desain Sistem Ker 0,104 2,35( 0,24«
9. Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pealyeai 0,08( 2,37t 0,18¢
10. Lingkungan Tenaga Ket 0,092 2,31: 0,21:
Kelemahan
1. Pengukuran dan Analisis Kinerja Organi: 0,101 1,87t 0,18¢
2. Penyebarluasan strat 0,10¢ 1,75(C 0,18¢

Total 1,000 2,318

Berdasarkan hasil pengolahan data pada matriks dFfatas maka dapat
diketahui bahwa faktor strategis internal yang raénkekuatan utama bagi PT. Cakra
Guna Cipta Malang adalah (1) Desain sistem kerjad#), ini merupakan kekuatan
terbesar PT. Cakra Guna Cipta Malang yang dapaarfaatkan untuk berkontribusi
dalam penyerahan nilai kepada konsumen untuk miakeip profitabilitas, kesuksesan
dan keberlangsungan organisasi. (2) Keterlibataag® kerja (0,215), hal ini tercermin
dari keterlibatan sebagian besar karyawan dalargaupaningkatan kinerja, selain itu
perusahaan juga mendukung dan menghargai upayaawany dengan memberi
penghargaan yang baik, termasuk kompensasi atantiing3) Pengembangan strategi,
pengetahuan pasar dan pelangggan, dan lingkungagaekerja (0,213), ketiga sub

kriteria tersebut memiliki total skor yang samabdmpa hal tersebut masing-masing
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tercermin dari adanya strategi yang disusun olebsaéan untuk mencapai visi-misi,
tujuan jangka panjang maupun pendek dan memaharta seenetapkan semua
kebutuhan-kebutuhan utarstakeholders organisasi, kemudian perusahaan mengetahui
trend pasar dan kebutuhan konsumen saat ini berdasarasih diskusi bersama
sebagian besar karyawan dan pihak eksternal perassaliang digunakan untuk
pembelajaran, perencanaan dan peningkatan prosesrdial perusahaan.

Sedangkan kelemahan PT. Cakra Guna Cipta Malanghad pengukuran dan
analisis kinerja organisasi (0,189), pada hal iefugahaan melakukan pengukuran
kinerja berdasarkan 2-3 kriteria yang ada pada aeelMalcolm Balridge sebagai
indikator kinerjanya. (2) Penyebarluasan strateédig9), hal ini terkait dengan tindakan

perusahaan yang tidak menyebarluaskan rencananstrategis ke seluruh karyawan.

4.8 AnalisisMatriks External Factor Evaluation (EFE)

Setelah mengidentifikasi faktor eksternal yaitdupag dan ancaman dari
analisis faktor eksternalPembobotan masing-masing variabel dilakukan dengan
menyebar kuisioner ke pihak internal perusahaag yiwakili oleh empat responden,
yaitu Komisaris Utama, Kepala Bagidvtarketing, Kepala Bagian Produksi, Kepala
Bagian Administrasi dan keuangan, selanjutnya disutalam matriks EFE, dengan

hasil kuisioner disajikan pada Tabel 4.14.

Tabel 4.14 Matrik€xternal Factor Evaluation (EFE) PT. Cakra Guna Cipta Malang

2 . Skor
Faktor Strategi Eksternal Bobot | Rating (BXR)
Peluang
1. Terbukanya jalur pemasaran baru 0,041 3,000 0,124
2. :’eer:ggg|anya pemasok bahan baku yang berkualitamddrarga 0048 | 2750 0133
3. Tersedianya sumber dana 0,040 | 2,500 0,100
4. Merekrut tenaga kerja yang terampil dari masyaragéitar 0,053| 3,000 0,159
5. Penjualan perusahaan kompetitor yang masih terpidatva. 0,063 2,000 0,126
6. Segmen harga medium yang terus tumbuh 0,058 2/500,1440
7. Mengantisipasi pergantian produk kompetitor ke pkoEHT. Cakra

Guna Cipta Malang titss | el 207

Ancaman
1. Program promosi yang gencar dari perusahaan kotoy 0,077 | 3,00(C 0,23(
2. Munculnyabrand-brand baru dengan harga mui 0,05¢ | 2,25( 0,12¢

3. Kebijakan industri tentang adanya batasan ruangkoki

. 0,122 | 2,750 0,335
menurunkan daya beli konsumen

4. Regulasi pemerint: 0,072 | 2,75(C 0,20
5. Pola hidup sehat yang mulai terber 0,06¢ | 2,25( 0,15¢
6. Daya tarik pelanggan akan produk rokok yang cemdgtidak stabi | 0,065 | 2,50C 0,16
7. Dicabutnya subsidi BBI 0,094 | 2,25( 0,21
8. Inflasi mengakibatkan tingginya biaya prodt 0,05¢ | 2,75( 0,15¢

Total 1,000 2,575
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Berdasarkan hasil pengolahan data pada matriks B&fgat diketahui bahwa
faktor strategis eksternal yang menjadi peluangnatdagi PT. Cakra Guna Cipta
Malang adalah (1) Mengantisipasi pergantian proklukpetitor ke produk PT. Cakra
guna Cipta Malang (0,207), hal ini terkait dengdargya upaya dari PT. Cakra Guna
Cipta Malang yang selalu berupaya menghasilkanykrogng berkualitas sehingga
mampu bersaing dengan produk yang sejenisdi pas@jaierekrut tenaga kerja yang
terampil dari masyarakat sekitar (0,159), padaimaperusahaan melakukan seleksi
peemasok yang berkualitas dengan harga yang reseéaimgga berpengaruh pada
harga jual suatu produk. (3) Segmen harga mediung {tarus tumbuh, sehingga
perusahaan berupaya untuk menerapkan harga yaihgrégtllah dan kualitasnya pun
masih baik (0,144).

Ancaman utama PT. Cakra Guna Cipta Malang berdasatata di atas adalah :
(1) kebijakan industri tentang adanya batasan ruaagpkok menurunkan daya beli
konsumen (0,335), ancaman ini terkait dengan ngaig yang berubah-ubah, sehingga
menyebabkan menurunkan daya beli konsumen. (2yd&rogromosi yang gencar dari
perusahaan kompetitor (0,230), selanjutnya ad&@pdi¢abutnya subsidi BBM (0,212).

4.9 AnalissMatriks SWOT

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor stghs perusahaan adalah
matriks SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan segeles bagaimana peluang dan
ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan damé¢sdiikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimilikinya. Analisa matriks SWOTdaaPT. Cakra Guna Cipta
Malang dapat dilihat pada Tabel 4.15.



Tabel 4.15 Matriks SWOT PT. Cakra Guna Cipta Malang

BOONO O A®WDNE

Strength (S) Weakness (W)
Tatakeloladan tanggung jawab sosial 1. Penyebarluasan strategi
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan . Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi

Hubungan dan kepuasan Pelanggan

Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja

Kepemimpinan organisasi

Pengembangan strategi

Keterlibatan Tenaga Kerja

Desain Sistem Kerja

Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan

0. Lingkungan Tenaga Kerja
Opportunity (O) SO \We)
% $§2§éﬁ2§2€;§a§?ﬁ;} gaarkﬂ yang berkualitas dengan harga rendeh Mmggencarka_n promosi produk (O1, O5, 06, O7, 82 8387 S9) _ Menjalin kerjasama dengan berbagai mitra kerja
3. Tersedianyasumber dana Melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-mesin industri. qaﬂam mengembangkan pasar dan menarik
4. Mereknut tenagakerjayang terampil dari masyarakat sekitar (02,03,06, 07, S2,S3,+4, SG $8,59) investor untuk pengembangan usaha
5: Pori T et 2o kompetitor Yoo [ s L sy i ey Mengembangkan  mangiemen  mutu  pelayanan  (O1,07, (01,02,03,wW1)
juatan p : petitor yang p S1,54,55,56,57,510)
6. Segmen harga medium yang terus tumbuh "N ol P el : .
7. Mengantisipasi pergantian produk kompetitor ke produk PT. Cakra Guna M(_alakukan L N I R A 1t N
' CiotaMalan ’ penjualan kanvasan. (01,03,04, S1,%4, ,S7,510)
p g
Threats (T) ST WT
1. Program promosi yang gencar dari perusahaan kompetitor
2. Mur)f:ulnya_ brand?brand baru dengan harga murah Melakukan kesepakatan jual-beli dengan pelanggan Memperbaiki manajemen perusshaan dengan
3. P;eelbl jlflgﬁn mcejﬁstrl tentang adanya batasan ruang merokok menurunkan daya S’ é;ZE:nSEOSﬁ)ak ~r Y A mengadakan pengukuran kinerja secara periodik
| ISU h u n lan aen u .
4. Regulasi pemerintah berdasarkan harga o yang di sepgit;t‘ij. (TLT2T4T7.T8S3,54,58) | U Ppenyebarluasn  strategi ke  seluruh
5. Polahidup sehat yang mulai terbentuk Mengadakan kegiatan khusus dimana perusahaan bertemu langsung keryawan. (T1,T2,W1,W2)
6. Dayatarik pelanggan akan produk rokok yang cenderung tidak stabil dengan konsumen sebagai upaya kepedulian lingkungan sekitar dan
7. Dicabutnya subsidi BBM menanggapi komplain konsumen. (T3, T5,T6,51,S2,S3)
8. Inflasi mengakibatkan tingginya biaya produksi
Keterangan:
1. Menggencarkan promosi produk (sebagai strategi 1)
2. Melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-mesin industri (sebagai strategi 2)
3. Mengembangkan manajemen mutu pelayanan (sebagai strategi 3)
4. Melakukan penambahan jumlah tenaga penjualan, khususnya pada penjualan kanvasan (sebagai strategi 4)
5. Melakukan kesepakatan jual-beli dengan pelanggan (sebagai strategi 5)
6. Melakukan kontrak pembelian dengan pemasok bahan baku berdasarkan harga awal yang disepakati (sebagai strategi 6)
7. Mengadakan kegiatan khusus dimana perusahaan bertemu langsung dengan konsumen sebagai upaya kepedulian lingkungan sekitar dan menanggapi komplain konsumen (sebagai strategi 7)
8. Menjalin kerjasama dengan berbagai mitra kerja dalam mengembangkan pasar dan menarik investor untuk pengembangan usaha (sebagai strategi 8)
9. Memperbaiki manajemen perusahaan dengan mengadakan pengukuran kinerja secara periodik dan penyebarluasan strategi keseluruh karyawan (sebagai strategi 9)

|74
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Berikut ini penjelasan masing-masing strategi bsadean matriks SWOT di
atas :
Strategi SO
1. Menggencarkan promosi produk (strategi 1)

Produksi rokok milik PT. Cakra Guna Cipta Malangmil&i pasar pelanggan
yang tinggi, terutama di daerah Kalimantan. Pemsgb@enjualan produk ini sangat
luas, mencakup sebagian besar daerah yang adaodidsia hingga Malaysia (O1). Hal
ini dilakukan oleh perusahaan dengan memanfaatkawli&i perusahaan kompetitor
yang penjualannya masih berpusat di Jawa (05). Kdegma itu, PT. Cakra Guna Cipta
dapat memanfaatkan peluang terbukanya jalur pearasgang baru dengan cara
menggencarkan promosi produk. Upaya promosi iniupegtan suatu usaha untuk
meningkatkan penjualan dengan memberikan informasigenai produk yang tersedia
dan berkomunikasi dengan pelanggan agar dapat mgaylkan pesan produsen
tentang produk yang ditawarkan guna meningkatkajup&n pada setiap perusahaan.
Kegiatan ini di dukung dengan kondisi segmen hgvgausahaan kompetitor yang
masih menengah ke atas, sehingga memberi kesemipagarPT. Cakra guna Cipta
Malang untuk memasarkan produknya dengan hargaahendmun kualitasnya baik
(O6). Dalam memasarkan dan mempromosikan suatuukrgoerusahaan ataupun
penjual harus dapat membuat yang namammgenotion mix, yaitu kombinasi cara-cara
yang ditempuh dalam mempromosikan produknya, agpatdmemanfaatkan peluang
pergantian produk kompetitor yang beralih ke prodokok milik PT. Cakra Guna
Cipta malang (O7). Dalam strategi ini, adapun uppgamotion mix yang dapat
dilakukan oleh PT. Cakra Guna Cipta Malang seseagdn kondisi dan kekuatan yang
dimiliki perusahaan, yaitu :

a. SalesPromotion

Sales Promotion adalah cara promosi dengan menawarkan langsung pad
konsumen untuk membeli suatu produk. Dal8aes Promotion ini perusahaan bisa
menggunakan beberapa strategi penjualannya, meliput
1) SalesPromotion Girl (SPG)

Sales Promotion Girl (SPG) yang menawarkan produk rokok ini menggunakan
tenaga keja yang memiliki penampilan menarik, sggnmampu menarik konsumen
untuk membeli. Upaya ini dilakukan dalam rangka raefaatkan peluang yang ada,

yaitu mengantisipasi pergantian produk kompetiterpkoduk PT. Cakra Guna Cipta
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Malang (O7) dengan menggunakan kekuatan perusdberapa keterlibatan tenaga
kerja (S7), hubungan dan kepuasan pelanggan (88)bexinteraksi secara langsung.
2) Kegiatanstock produk dan Iklan dMarket.
a) Varian produk

Hampir disetiap warung, mini market, agen, supeketamaupun perusahaan ritel
hypermarket bisa dipastikan menemukan produk milik PT. Cakum& Cipta Malang
ini, khususnya di daerah luar Jawa. Upaya ini dajlakukan dengan memanfaatkan
kondisi perusahaan kompetitor yang melakukan p&amuaasih berpusat di Jawa (O5),
dengan kondisi internal perusahaan yang mendukysity hubungan dan kepuasan
konsumen (S3). Metode kontak pelanggan yang dimilderusahaan mampu
mempengaruhi sebagian keputusan pembeli dari sebaggmen pasar atau sebaliknya.
b) Public Relation

Promosi dengan cara ini banyak dipakai oleh peasmaldalam mengembangkan,
memasarkan, dan memberikan cimage dan kualitas yang baik bagi suatu produk.
Biasanya strategi promosi ini digunakan sepempublishitas produk, menggunakan
public figure, ataupunpublic relation dengan media. Dalam hal ini perusahaan
memanfaatkan peluang kondisi eksternal, dimana jpfimasaran PT. Cakra Guna
Cipta Malang semakin luas (O1) dan mengantisipasggntian produk kompetitor ke
produk PT. Cakra Guna Cipta Malang (O7) dengan kepo@an yang dimiliki
perusahaan adalah hubungan dan kepuasan konsum®gndii@ana metode kontak
pelanggan yang dimiliki perusahaan mampu mempehgasebagian keputusan
pembeli dari sebagian segmen pasar atau sebalig®fain itu manajemen informasi,
teknologi informasi dn pengetahuan (S9) juga damainakan dengan cara pemasaran
online melalui web, blog dan lain sebagainya.
c) Trade Fairsand Exhibition

Promosi ini sering dilakukan perusahaan dalam mantly berbagai kegiatan
lifestyle, inovatif dan kreatif bagi komunitas danak muda. Contohnya saja dengan
adanyaevent yang diadakan oleh PT. Cakra Guna Cipta Malan@rsaian upaya ini
dilakukan perusahaan dengan memanfaatka peluampaganberupa adanya antisipasi
pergantian produk kompetitor ke produk PT. Cakran&Cipta Malang (O7) dengan
kekuatan perusahaan manajemen informasi, teknolbgimasi dn pengetahuan (S9)
juga dapat digunakan dengan cara pemasardime melalui web, blog dan lain
sebagainya, selain itu juga menjalin hubungan depu#san pelanggan (S3) guna

menarik kepercayaan pelanggan kepada perusaha&lpaya tersebut meliputi :
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(1) Advertising

Iklan biasanya disampaikan lewat televisi, radicedm cetak, atau media lain
seperti balon udara, T-shirt, internet (web, blagom rubrik iklan) dan lain-lain.
(2) Sponsorship

Soonsorship adalah cara promosi produk pada suatu perusabegarisasi dengan
ikut serta dalam suatvent, cara ini sangat efektif untuk menciptakan dan gaegkat
image suatu produk di mata konsumen.

(3) Corporate Social Responsibility (CSR)

CSR menjadi strategi promosi karena program CSRadegalah satu media bagi
perusahaan dalam memposisikan dirinya agar dengatfahmditerima di masyarakat
secara luas. Dengan melakukan program CSR mala yaimg negatif bagi produk
rokok akan hilang dan akan tergantikan dengan gy positif. Bentuk tanggung
jawab sosial perusahaan atau CSR bisa direalisasik@alui pemberian beasiswa
kepada wartawan, mahasiswa dan anak-anak sekatghbgaiprestasi, proyek bantuan
lingkungan dan kegiatan lainnya di bawah nama Rkr&Guna Cipta malang
2. Melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-maedumstri (strategi 2).

Seiring dengan terbukanya jalur pemasaran yang lgenhzas, pasar pelanggan
yang tinggi, kemudahan tersedianya bahan baku dekgalitas dan harga rendah,
merupakan peluang yang besar bagi PT. Cakra Gyria Mialang untuk menarik minat
konsumen. PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat memd@umnpengetahuannya tentang
trend pasar dan kebutuhan konsumen saat ini dengan lmehjgoungan yang baik
kepada konsumen, sehingga mengetahui kriteria frogang diinginkan. Upaya
kepuasan konsumen ini didukung kualitas produk yamggi dengan menggunakan
kemasan yang unik, inovasi produk yang baik dan vagiaisikan produknya sehingga
mampu menciptakan suatu produk yang sesuai dengtamik keinginan pelanggan
melalui data dan informasi yang telah digali deemwujudnyaperformance excellence
dan kepuasan pelanggan, selain itu perusahaan deaya inspeksi terus-menerus
untuk mencegah kesalahan produk yang sampai kanakgnsumen sehingga dapat
menciptakan profitabilitas, kesuksesan dan kebgsiamgan bagi perusahaan.
Perusahaan juga dapat meningkatkan kapasitas miogtakterutama saat permintaan
produk meningkat dengan menggunakan mesin-mesaduksoyang lebih canggih dan
modern. Pengadaan mesin-mesin produksi tersebat ddpkukan melalui kerjasama
dengan berbagai pihak investor. Dalam upaya inugsraan mdapat memanfaatkan

peluang dengan tersedianya pemasok bahan bakwgakgglitas dengan harga rendah



75

(02), tersedianya investor-investor yang menduki@g), dan segmen harga medium
perusahaan kompetitor yang terus tumbuh (O6) setlemgan kondisi perusahaan yang
mampu menjalin hubungan dan kepuasan pelanggaraddrajk (S3) dan didukung
dengan peningkatan proses kerja perusahaan (Sdipgge desain sistem kerja (S8)
perusahaan mampu mewujudkan kepuasan pelanggammdaoapaiperformance
excellence.

3. Mengembangkan manajemen mutu pelayanan (strategi 3)

Memiliki tujuan untuk memberikan kepuasan dalamapahan (S3) kepada
pelanggannya terutama saat permintaan atas progaksneningkat. Hal ini dapat
diterjemahkan menjadi suatu manajemen pengendaiiiu pelayanan dengan
menerapka®tandard Operating Procedure (SOP), mengadakan inspeksi terus-menerus
untuk mencegah kesalahan produk sebagai upaya en@aaj dalam meningkatkan
proses kerjanya (S4). Selain itu, cukup banyak apagrbaikan internal yang dapat
menunjang perusahaan agar mampu mencpgdormance excellence, diantaranya
adalah tata kelola dan tanggung jawab sosial (B4l),ini ditunjukkan perusahaan
dengan berperilaku yang sesuai etika bisnis daramtaturan hukum yang berlaku.
Kepemimpinan organisasi (S5) juga berperan pentinglalui upaya audit internal
perusahaan secara periodik dalam menganalisa dagensuasi hasil target guna
melakukan perbaikan di setiap produksinya, setaiketerkaitan beberapa hal ini tidak
terlepas peran serta semua karyawan, oleh karerdipgdukan keterlibatan tenaga
kerja (S7) dengan memanfaatkan peluang eksterma gda, yaitu merekrut tenaga
kerja dari lingkungan masyarakat (O4). Melalui @l diharapkan pelayanan yang
diberikan PT. Cakra Guna Cipta Malang menjadi lebiik sehingga peluang
perusahaan dalam mengantisipasi pergantian prodoipétitor ke produk PT. Cakra
Guna Cipta Malang (O7) dapat dimanfaatkan dengémap
4. Melakukan penambahan jumlah tenaga penjualan, khyaupada penjualan

kanvasan (strategi 4).

Upaya penambahan jumlah tenaga kerja ini dilkukalard rangka pengembangan
produk dan penambahan kuantitas jumlah produk yarsgbar di berbagai daerah di
Indonesia (O1) yang membutuhkan semakin banyakgeterahli dalam produksi.
Dengan memanfaatkan peluang yang ada sepertdi@nye investor (O3) dan juga
tenaga kerja terampil yang bisa diperoleh dari madsat sekitar (S7) yang didukung
kenyaman lingkungan tenaga kerja (S10), dimanaspbaan menjamin K3 dan juga

memperhatikan keluarga dari setiap karyawan, bpbeupaya ini diharapkan dapat
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mempermudah tercapainya kesuksesan dan perkembapgarsahaan. Dengan
memanfaatkan beberapa peluang tersebut perusalemygumakan kekuatan-kekuatan
internal yang ada di perusahaan, seperti tatasel@h tanggung jawab sosial (S1) dan

peningkatan proses kerja (S4).

Strategi ST

1. Melakukan kesepakatan jual-beli dengan pelanggdeatdsi 5).

Industri rokok memiliki sangat banyak perusahaamgetitor yang bergerak di
bidang yang sama, sehingga menyebabkan tingkaaipges dalam industri tersebut
sangat tingggi (T1 & T2). Disamping itu, produk PCTakra Guna Cipta Malang
memiliki substitusi produk yang cukup banyak. Untumlengatasi ancaman ini, PT.
Cakra Guna Cipta Malang dapat melakukan kesepakgtat-beli dengan
pelanggannya, terutama pada agen-agen produk FKfa Gaina Cipta Malang di luar
kota dengan menawarkan produk beragam dan merkigiitas yang tinggi dengan
harga terjangkau. Upaya strategi ini berkaitan danghanajemen dan peningkatan
proses kerja sebuah perusahaan (S4) dengan cagadaéan inspeksi terus-menerus
untuk mencegah kesalahan produk yang sampai keartakgnsumen, selain itu
perusahaan melakukan desain sistem kerja (S8) demgmgadakan inovasi produk
atau pelayanan yang baik untuk kesuksesan danrpbatan perusahaan.

2. Melakukan kontrak pembelian dengan pemasok bah&no bardasarkan harga
awal yang disepakati (strategi 6).

PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat melakukan konpakibelian dengan
pemasok bahan baku berdasarkan harga awal yangakiéte dalam mengurangi
ancaman fluktuasi harga bahan baku (T8) seiringaemdanya kemungkinan regulasi
pemerintah (T4) dan dicabutnya subsidi BBM (T7).nkak tersebut dapat dilakukan
dengan memberikan jaminan kepada pemasok bahantdratiamg kontinuitas produksi
PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat menjaga kestabidaiga produknya. Selain itu
perusahaan juga perlu menjalin hubungan baik dengelanggan dengan cara
menjamin kualitas produk (S3).

3. Mengadakan kegiatan khusus dimana perusahaan bertangsung dengan
konsumen sebagai upaya kepedulian lingkungan selata menanggapi komplain
konsumen (strategi 7).

Terkait dengan pola hidup sehat (T5) yang mulabeetuk dan daya tarik

pelanggan akan rokok yang cenderung tidak stabil §€rta adanya kebijakan industri
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tentang batasan ruang merokok (T3), maka akan waieanj@gaman bagi PT. Cakra Guna
Cipta Malang. Untuk mengurangi ancaman tersebuysp&iaan dapat meningkatkan
hubungannya dengan pelanggan (S3) dan menjamiguaggdgawab soaial perusahaan
terhadap lingkungan sekitar (S1) dengan berperidsuai dengan etika bisnis yang
baik kepada seluruh pihak yang berkepentingan &etierinteraksi, selain itu

perusahaan juga mematuhi aturan-aturan hukum ¢a sleeerah. Untuk meningkatkan
kedekatan hubungan perusahaan dengan konsumeikngeb@erusahaan mengadakan
kegiatan khusus dimana perusahaan bertemu langpand@ konsumen dengan

menerapkan program CSR.

Strategi W-O
1. Menjalin kerjasama dengan berbagai mitra kerjardat®&ngembangkan pasar dan
menarik investor untuk pengembangan usaha (stréjeqgi
Produk rokok PT. Cakra Guna Cipta Malang memil&ngsa pasar yang tinggi dan
jalur pemasaran yang luas (O1), akan tetapi PTra&C&una Cipta Malang daerah
pemasaran produknya justru yang paling banyak ai lawa. Kelemahan lain PT.
Cakra Guna Cipta Malang adalah penyebarluasaregtrét/1) di internal perusahaan
yang kurang tersalurkan ke selurgtakeholders, sehingga rawan terjadinymiss
communication. PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat menjalin kegaa dengan
berbagai investor (O3) dan pemasok bahan bak) (@&ik dapat menghasilkan
produk yang sesuai dengan keinginan konsumen darcarieinvestor-investor lain

yang tertarik menanamkan modalnya untuk pengemioanggha ini.

Strategi W-T
1. Memperbaiki manajemen perusahaan dengan mekajadaengukuran Kkinerja
secara periodik dan penyebarluasan strategi keubekaryawan (strategi 9).
Melalui perbaikan manajemen, PT. Cakra Guna CipadaNy dapat merencanakan,
mengorganisasikan, melaksanakan, dan mengevalsadianya secara profesional
sehingga dapat mengahadapi ancaman dan memanfgatkszang dengan optimal.
Selain itu, PT. Cakra Guna Cipta Malang juga sebakmenyebarluaskan (W1) dan
mengkomunikasikan rencana-rencana strategis kerukelkaryawan, dan juga
menerjemahkan setiap strategi ke daktion plans. Pengukuran dan analisis kinerja
organisasi (W2) sebaiknya indikator kinerja yang ddlak hanya berdasarkan dari

aspek keuangan dan realisasi produk saja, melainkegrasi semua kriteria yang ada
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padaMalcolm Balridge. Dengan adanya upaya ini sehingga diharapkan pexasah

mampu menghindari ancaman yang ada.

4.10 Analisis Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM)

Berdasarkan analisa yang telah dilakukan yaitu iksatFE, EFE, dan SWOT,
maka matriks SWOT menghasilkan sembilan alterrsitétegi yang relevan bagi PT.
Cakra Guna Cipta Malang untuk mencapai keungguéasaing yang diinginkan.

Kesembilan strategi tersebut adalah: (1) menggkanapromosi produk (2)
melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-miesinstry (3) mengembangkan
manajemen mutu pelayanan (4) melakukan penambalmatalj tenaga penjualan,
khususnya pada penjualan kanvasan (5) melakukaap&kstan jual-beli dengan
pelanggan (6) melakukan kontrak pembelian dengampek bahan baku berdasarkan
harga awal yang disepakati (7) mengadakan kegi&tarsus dimana perusahaan
bertemu langsung dengan konsumen sebagai upaydutigmelingkungan sekitar dan
menanggapi komplain konsumen (8) menjalin kerjasder@gan berbagai mitra kerja
dalam mengembangkan pasar dan menarik investok ppgngembangan usaha (9)
memperbaiki manajemen perusahaan dengan mengagekgokuran kinerja secara
periodik dan penyebarluasan strategi ke seluruyakan.

Tahap terakhir dalam proses perumusan stratedabetighap input dan tahap
analisis adalah tahap pengambilan keputusan yamghag untuk memutuskan adalah
pimpinan perusahaan. Pengambilan keputusan dilbekidsioner yang berisi strategi
alternatif, kemudian mengisi nilai kemenarikan ti€laberdasarkan kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman.

Teknik yang digunakan dalam tahap ini menggunaRaantitative Strategic
Planning Matrix (QSPM). Tujuan dari QSPM adalah menentukan kemlananielatif
(attractive score) dari sembilan alternatif strategi untuk dipilih eg&/gi mana yang

paling sesuai dengan kondisi lingkungan perusahaan.



Tabel 4.16 Matriks QSPM PT. Cakra Guna Cipta

Faktor -faktor Bobot - = : - au = (1 St_rategi - - - -
strategis Rata-rata Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 Strategi 6 Strategi 7 Strategi 8 Strategi 9
AS TAS AS [ TAS | AS [ TAS| As [ TAS| AS [ TAS| AS [ TAS| AS [ TAS | AS [ TAS | AS | TAS

Kekuatan 1 0,065 3,250 0,211* 3,000 | 0,195 | 3,500 | 0,227 | 3,500 | 0,227 | 3,000 | 0,195 | 2,500 | 0,162 | 3,500 | 0,227 | 2,000 | 0,130 | 2,000 0,130
Kekuatan 2 0,084 3,500 0,293 3,500 | 0,293 | 2,750 | 0,230 | 3,000 | 0,251 | 3,000 | 0,251 | 2,500 | 0,209 | 3,750 | 0,313 | 2,250 | 0,188 | 2,000 0,167
Kekuatan 3 0,075 3,500 0,262 3,500 | 0,262 | 2,750 | 0,205 | 3,250 | 0,243 | 3,750 | 0,280 | 3,500 | 0,262 | 3,500 | 0,262 | 2,250 | 0,168 | 2,000 0,149
Kekuatan 4 0,066 3,250 0,215 3,750 | 0,248 | 4,000 | 0,264 | 3,750 | 0,248 | 3,500 | 0,231 | 3,500 | 0,231 | 2,750 | 0,182 | 2,000 | 0,132 | 1,750 0,116
Kekuatan 5 0,050 3,250 0,163 2,750 | 0,138 | 3,750 | 0,188 | 3,250 | 0,163 | 2,750 | 0,138 | 2,750 | 0,138 | 2,750 | 0,138 | 2,000 | 0,101 | 2,000 0,101
Kekuatan 6 0,089 3,250 0,288 3,500 | 0,310 | 3,750 | 0,332 | 3,250 | 0,288 | 3,000 | 0,266 | 3,000 | 0,266 | 3,000 | 0,266 | 2,250 | 0,199 | 2,000 0,177
Kekuatan 7 0,087 3,250 0,283 2,750 | 0,239 | 3,500 | 0,304 | 3,500 | 0,304 | 3,000 | 0,261 | 3,000 | 0,261 | 3,000 | 0,261 | 2,250 | 0,196 | 2,000 0,174
Kekuatan 8 0,104 3,250 0,337 3,750 | 0,389 | 3,250 | 0,337 | 3,250 | 0,337 | 3,750 | 0,389 | 3,500 | 0,363 | 2,750 | 0,285 | 2,000 | 0,207 | 2,250 0,233
Kekuatan 9 0,080 3,500 0,279 4,000 | 0,319 | 2,500 | 0,199 | 3,250 | 0,259 | 2,750 | 0,219 | 3,000 | 0,239 | 3,000 | 0,239 | 2,000 | 0,160 | 2,000 0,160
Kekuatan 10 0,092 3,250 0,300 2,750 | 0,253 | 3,750 | 0,346 | 4,000 | 0,369 | 3,000 | 0,277 | 2,750 | 0,253 | 3,000 | 0,277 | 2,250 | 0,207 | 1,750 0,161
Kelemahan 1 0,101 2,000 0,202 2,000 | 0,202 | 2,250 | 0,227 | 2,250 | 0,227 | 2,000 | 0,202 | 2,250 | 0,227 | 2,250 | 0,227 | 3,750 | 0,379 | 3,750 0,379
Kelemahan 2 0,108 2,000 0,217 2,250 | 0,244 | 2,250 | 0,244 | 2,000 | 0,217 | 2,000 | 0,217 | 2,000 | 0,217 | 2,000 | 0,217 | 3,250 | 0,352 | 3,500 0,379
Peluang 1 0,041 3,500 0,145 2,500 | 0,104 | 3,500 | 0,145 | 2,750 | 0,114 | 1,500 | 0,062 | 1,500 | 0,062 | 2,250 | 0,093 | 3,500 | 0,145 | 2,000 0,083
Peluang 2 0,048 3,500 0,169 3,500 | 0,169 | 3,000 | 0,145 | 3,000 | 0,145 | 2,000 | 0,096 | 2,000 | 0,096 | 2,250 | 0,108 | 3,500 | 0,169 | 2,250 0,108
Peluang 3 0,040 3,250 0,129 3,500 | 0,139 | 3,250 | 0,129 | 3,500 | 0,139 | 2,250 | 0,090 | 2,000 | 0,080 | 2,000 | 0,080 | 3,750 | 0,149 | 2,250 0,090
Peluang 4 0,053 3,250 0,173 3,000 | 0,159 | 3,250 | 0,173 | 3,750 | 0,199 | 2,250 | 0,120 | 2,250 | 0,120 | 2,250 | 0,120 | 3,250 | 0,173 | 2,250 0,120
Peluang 5 0,063 3,250 0,204 3,250 | 0,204 | 3,500 | 0,220 | 3,000 | 0,188 | 2,000 | 0,126 | 2,250 | 0,141 | 2,250 | 0,141 | 3,000 | 0,188 | 2,250 0,141
Peluang 6 0,058 3,500 0,201 3,500 | 0,201 | 2,750 | 0,158 | 3,250 | 0,187 | 2,000 | 0,115 | 2,250 | 0,129 | 2,250 | 0,129 | 3,000 | 0,173 | 2,000 0,115
Peluang 7 0,083 3,750 0,311 3,500 | 0,290 | 3,500 | 0,290 | 3,250 | 0,269 | 2,000 | 0,166 | 2,000 | 0,166 | 2,250 | 0,186 | 3,000 | 0,249 | 2,250 0,186
Ancaman 1 0,077 2,000 0,153 2,250 | 0,173 | 2,000 | 0,153 | 2,250 | 0,173 | 3,500 | 0,269 | 3,500 | 0,269 | 3,250 | 0,249 | 2,250 | 0,173 | 4,000 0,307
Ancaman 2 0,056 2,000 0,112 2,250 | 0,126 | 2,250 | 0,126 | 2,000 | 0,112 | 3,500 | 0,196 | 4,000 | 0,224 | 3,000 | 0,168 | 2,000 | 0,112 | 3,750 0,210
Ancaman 3 0,122 2,000 0,244 2,250 | 0,274 | 2,250 | 0,274 | 2,250 | 0,274 | 2,750 | 0,335 | 3,000 | 0,366 | 2,750 | 0,335 | 2,250 | 0,274 | 3,000 0,366
Ancaman 4 0,074 2,000 0,148 2,250 | 0,166 | 2,250 | 0,166 | 2,250 | 0,166 | 3,250 | 0,240 | 3,500 | 0,259 | 3,000 | 0,222 | 2,250 | 0,166 | 3,250 0,240
Ancaman 5 0,069 2,000 0,138 2,250 | 0,155 | 2,250 | 0,155 | 2,000 | 0,138 | 3,000 | 0,207 | 2,750 | 0,190 | 3,750 | 0,259 | 2,000 | 0,138 | 3,000 0,207
Ancaman 6 0,065 2,000 0,129 2,250 | 0,146 | 2,250 | 0,146 | 2,250 | 0,146 | 3,000 | 0,194 | 3,000 | 0,194 | 3,500 | 0,227 | 2,000 | 0,129 | 3,250 0,210
Ancaman 7 0,094 2,000 0,188 2,250 | 0,212 | 2,250 | 0,212 | 2,250 | 0,212 | 2,750 | 0,259 | 3,750 | 0,353 | 3,000 | 0,283 | 2,250 | 0,212 | 3,000 0,283
Ancaman 8 0,058 2,000 0,115 2,250 | 0,129 | 2,250 | 0,129 | 2,250 | 0,129 | 3,250 | 0,187 | 3,500 | 0,201 | 2,750 | 0,158 | 2,250 | 0,129 | 2,500 0,144
Daya Tarik 5,608 5,739 5,727 5,725 5,587 5,679 5,653 4,999 5,136
Peringkat 6 1 2 3 7 4 5 9 8

Keterangan :

AS = Attractive Score (Nilai daya tarik)

TAS = Total Attractive Score (Total Nilai daya tarik)

* 0,211 =0,065x 3,250 > TAS = Bobot Rata-ratax AS

6.
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Berdasarkan hasil analisis matriks QSPM maka kehbgamstrategi yang telah
dipilih diurutkan berdasarkan total nilai daya katertingginya sebagai berikut (dapat
dilihat pada Tabel 4.16) :

1. Melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-madunmstri (5,739 : strategi 2).

Pada strategi ini, dimana perusahaan melakukaraggwoduk, misalnya pada
kemasan rokok yang lebih unik, variasi jenis raskok yang bermacam-macam
sehingga mampu menciptakan suatu produk yang semugan kriteria keinginan
pelanggan melalui data dan informasi yang telahldagemi terwujudnyaperformance
excellence dan kepuasan pelanggan. Selain itu, perusahaandagat meningkatkan
kapasitas produksinya terutama saat permintaan ukprodheningkat dengan
menggunakan mesin-mesin produksi yang lebih camdgiihmodern. Pengadaan mesin-
mesin produksi tersebut dapat dilakukan melalujasama dengan berbagai pihak
investor. Dalam upaya ini banyak peluang yang damiaontuk dapat dimanfaatkan
adalah tersedianya pemasok bahan baku yang bedsudengan harga rendah (02),
tersedianya investor-investor yang mendukung (Qin segmen harga medium
perusahaan kompetitor yang terus tumbuh (O6) setfémgan kondisi perusahaan yang
paling dominan adalah menggunakan manajemen in&yrteknologi informasi dan
pengetahuann (S9) agar perusahaan mengetaiuai of customer demi terwujudnya
kepuasan pelanggan dan mencaesior mance excellence.

2. Mengembangkan manajemen mutu pelayanan (5,723tegii3).

Strategi ini dapat dilakukan perusahaan dengan ausk@n inspeksi terus-menerus
untuk mencegah kesalahan produk sebagai upaya enaenajdalam meningkatkan
proses kerjanya, dimana upaya tersebut merupakkonaten yang dominan pada
penerapan strategi ini, kekuatan tersebut adalataj@maen dan peningkatan proses
kerja (S4). Melalui hal ini, diharapkan pelayanamg diberikan PT. Cakra Guna Cipta
Malang menjadi lebih baik sehingga peluang perumahdalam mengantisipasi
pergantian produk kompetitor ke produk PT. Cakran&Cipta Malanag (O7) dapat
dimanfaatkan dengan optimal.

3. Melakukan penambahan jumlah tenaga penjualan, khyaupada penjualan

kanvasan (5,725: strategi 4).

Upaya penambahan jumlah tenaga kerja ini dilkukalard rangka pengembangan
produk dan penambahan kuantitas jumlah produk yersgbar di berbagai daerah di
Indonesia. Dalam mengembangkan strategi ini, phasa memanfaatkan peluang

terbesar dengan merekrut tenaga kerja terampil rdasyarakat sekitar (O4) dengan
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menciptakan lingkungan tenaga kerja yang aman gaman dengan menjamin K3 dari

setiap tenaga kerja (S10).

4. Melakukan kontrak pembelian dengan pemasok bah&n bardasarkan harga
awal yang disepakati (5,679 : strategi 6).

PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat melakukan konpakibelian dengan
pemasok bahan baku berdasarkan harga awal yangaki&e dalam mengurangi
ancaman yang datang dari perusahaan kompetitorandinancaman terbesar yang
dihadapi adalah ketikabrand-brand baru dari perusahaan kompetitor mulai
bermunculan dengan harga murah (T4), namun ancarindapat diminimalkan dengan
kondisi internal perusahaan yang mampu menjalibuhgan baik dengan pelanggan
dengan cara menjamin kualitas produk (S3), kemudidanya upaya inspeksi dan
peningkatan pelayanan sebagai cara manajemen paamsdalam meningkatkan proses
kerja (S4). Selain itu, upaya dalam mengembangkasaid sistem kerja (S8)
perusahaan dapat digunakan untuk menghindari amca@uag terjadi melalui cara
inovasi produk, misalnya pada kemasan rokok yabi lenik, variasi jenis rasa rokok
yang bermacam-macam sehingga mampu menciptakam guatluk yang sesuai
dengan kriteria keinginan pelanggan melalui dataidéormasi yang telah digali demi
terwujudnya performance excellence dan kepuasan pelanggan, sehingga adanya
kepercayaan dari pemasok.

5. Mengadakan kegiatan khusus dimana perusahaan bertengsung dengan
konsumen sebagai upaya kepedulian lingkungan seldata menanggapi komplain
konsumen (5,653 : strategi 7).

Pada strategi ini muncul ketika ancaman terbesag gihadapkan pada perusahan
berupa kebijakan industri tentang adanya batasamgrunerokok sehingga dapat
menurunkan daya beli konsumgii3). Dengan timbulnya ancaman ini, PT. Cakra
Guna Cipta Malang bisa menggunakan kekuatan idtgareg ada, dimana kekuatan
internal ini merupakan kekuatan yang paling berpeuy sehingga ancaman dapat
diminimalkan bahkan dihindari. Kekuatan tersebualald pengetahuan pasar dan
pelanggan (S2), dimana perusahaan sebaiknya malalaikvei terlebih dahulu untuk
mengethui kebutuhan konsumen akan produk ini dendigshusi bersama yang
melibatkan pihak internal maupun eksternal perusaha
6. Menggencarkan promosi produk (5,608 : strategi 1).

Ketika strategi ini akan diterapkan perusahaanutsm tidak terlepas dari berbagai

pertimbangan berdasarkan peluang di lingkungaresiatyang kemudian disesuaikan
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dengan kemampuan yang dimiliki perusahaan. Peldarigesar perusahaan adalah
ketika adanya kesempatan dalam pergantian prodoipé&titor ke produk PT. Cakra
Guna Cipta Malang (O7), ketika melihat peluang elus perusahaan dapat
menggunakan kekuatannya berupa kemampuan yangikdirpgrusahaan adalah
hubungan dan kepuasan konsumen (S3), dimana métmakak pelanggan yang
dimiliki perusahaan mampu mempengaruhi sebagiantkspan pembeli dari sebagian
segmen pasar atau sebaliknya. Selain itu manajé@m@masi, teknologi informasi dn
pengetahuan (S9) juga dapat digunakan dengan eanasararonline melalui web,
blog dan lain sebagainya.

7. Melakukan kesepakatan jual-beli dengan pelangg&®8T5 strategi 5).

Upaya melakukan kesepakatan jual-beli dengan pgtangni merupakan strategi
yang sangat dipengaruhi oleh adanya ancaman dayaufpmpetitor dalam melakukan
penggencaran promosi dan munculmyand-brand produk kompetitor dengan harga
murah. Melihat ancaman ini, perusahaan menggunakekuatannya dengan
mempererat hubungan terhadap pelanggan dan kepyegamggan(S3), selain itu
perusahaan melakukan desain sistem kerja (S8) demgmgadakan inovasi produk
atau pelayanan yang baik untuk kesuksesan danrpbafgan perusahaan.

8. Memperbaiki manajemen perusahaan dengan mengadakagukuran kinerja
secara periodik dan penyebarluasan strategi keutekaryawan (5,136 : strategi

9).

Melalui perbaikan manajemen, PT. Cakra Guna CipaéaNy dapat merencanakan,
mengorganisasikan, melaksanakan, dan mengevalisadianya secara profesional
sehingga dapat mengahadapi ancaman dan memanfgatk#aang dengan optimal.
Pada strategi ini kelemahan utama yang berpendeaatdna PT. Cakra Guna Cipta
Malang belum menyebarluaskan (W1) dan mengkomuik&asremcana-rencana
strategis ke seluruh karyawan, dan juga menerjearab&tiap strategi ke dalaemtion
plans. Strategi ini diharapkan mampu meminimalkan kelemalyang ada dan
menghindari ancaman utama perusahaan yang datarig kdmpetitor berupa
penggencaran promosi (T1).

9. Menjalin kerjasama dengan berbagai mitra kerjandat'&engembangkan pasar dan

menarik investor untuk pengembangan usaha (4,888tegi 8).

Selanjutnya pada strategi ini kelemahan utama ymrgengaruh adalah, karena
PT. Cakra Guna Cipta Malang belum menyebarluasit) @dan mengkomunikasikan

rencana-rencana strategis ke seluruh karyawanjudanmenerjemahkan setiap strategi
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ke dalamaction plans. Dengan mengetahui kelemahan utama tersebut dilmrapk
strategi ini mampu meminimalkan kelemahan terselemgan memanfaatkan peluang
yang ada, yaitu adanya investor-investor yang maemipantu perkembangan

perusahaan (O3).

Berdasarkan hasil matriks QSPM di atas dapat dikethahwa melakukan
inovasi produk, kemasan, dan mesin-mesin industni thengembangkan manajemen
mutu pelayanan merupakan dua strategi utama yase fiembangun keunggulan
bersaing PT. Cakra Guna Cipta Malasgbagai salah satu industri pabrik rokok.
Keterkaitan dua strategi tersebut dengan stratdgi tPT. Cakra Guna Cipta Malang
adalah jika PT. Cakra Guna Cipta Malangin memanfaatkan kekuatan-kekuatan yang
dimilikinya, maka keunggulan bersaing bisa dibangilen dilaksanakan dengan
optimal. Keunggulan bersaing ini akan efektif jiR&. Cakra Guna Cipta Malamapat
membidik sasaran konsumennya dengan tepat yaiainggdn PT. Cakra Guna Cipta
Malangyang tidak hanya berasal dari kota Malang akarpitg¢t@a yang berasal dari
berbagai kota di Indonesia. Disamping itu, PT. @akuna Cipta Malanglapat
mengimplementasikan ilmu strategi lainnya yang ipakan strategi pendukung yang
dapat memaksimalkan kualitas pelayanan dan kesampal. Cakra Guna Cipta
Malanguntuk menjaring konsumen dan mengembangkan usahanya

Pada dua strategi utama ini, maka diharapkan aagatiukung tujuan yang ada
di PT. Cakra Guna Cipta Malang, dimana dengan rokkk inovasi produk, kemasan,
dan mesin-mesin industri dan mengembangkan maeajemutu pelayanan akan
mendukung perusahaan untuk mencapai target progakgj telah ditetapkan melalui
meningkatnya jumlah konsumen. Hal ini akan berdamgk juga dalam menunjang
tujuan-tujuan PT. Cakra Guna Cipta Malang lainngaperti memperbaiki kondisi
keuangan perusahaan, meningkatkan volume penjudhimgga tujuan jangka panjang
yang ingin diraih perushaan pun dapat terwujuduyaiemperoleh laba y ang optimal,
menjaga kontinuitas dan mengadakan ekspansi. Bebarpian tersebut sejalan dengan
prinsip dasar berdirinya perusahaan, yaitu sebpegaiusahaan komersial (mencari
keuntungan).

Selanjutnya setelah strategi ini diterapkan oleh ®dkra Guna Cipta Malang
maka diharapkan dapat memperbaiki indikator-inagik&ktor internal maupun faktor
eksternal perusahaan yang ada sebelumnya. Terlkeamgad strategi utama ini,
cenderung mengarah paaiarket segmentation, karena berawal dari upaya diferensiasi

produk agar dapat masuk ke pasar yang berbedate@trgang dikembangkan
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merupakan awal dari strategi produk yang selangutbgrhubungan dengan strategi
pemasarannya. Berikut ini adalah beberapa indiksti@tegi pemasaran yang dapat
digunakan bahan evaluasi perusahaan kedepannya, yai

1. Omset penjualan meningkat dengan biaya produksg yamimal serta laba
yang optimal.

2. Market Share (pangsa pasarjjapat diartikan sebagai bagian pasar yang dikuasai
oleh suatu perusahaan, atau prosentasi penjuadin perusahaan terhadap total
penjualan para pesaing terbesarnya pada waktu efapat tertentu. Jika suatu
perusahaan dengan produk tertentu mempunyai pgrasas 35%, maka dapat
diartikan bahwa jika penjualan total produk-prodigienis dalam periode tertentu
adalah sebesar 1000 unit, maka perusahaan terseddatui produknya akan
memperoleh penjualan sebesar 350 unit. Besarnygspapasar setiap saat akan
berubah sesuai dengan perubahan selera konsun@n,batpindahnya minat
konsumen dari suatu produk ke produk lain (Ko2€qQ9).

3. Market Segmentation (segmentasi pasar). Perusahaan membagi pangsapasar
dalam segmen-segmen pasar tertentu di mana masisiggnsegmen tersebut
bersifat homogen. Perbedaan keinginan dan hasnsukten merupakan alasan
yang utama untuk diadakannya segmentasi pasarlnyegspada tahun 2012 ke
bawah PT. Cakra Guna Cipta Malang memiliki segnsmasar pada golongan
eksekutif muda (usia < 35 tahun), kemudian pada $aia perusahaan

berkembang melayani usia kerja (usia 35-50 tahun).



BAB V
PENUTUP

Bab ini berisi tentang kesimpulan yang ditujukan untuk menjawab rumusan
masalah, serta saran yang merupakan masukan-masukan yang mengacu pada hasil

analisis dan pembahasan.

5.1 Kesimpulan

Dari pendlitian yang dilakukan di PT. Cakra Guna Cipta Malang tentang
penentuan strategi bersaing perusahaan berdasarkan hasil pengukuran kinerja
menggunakan kriteria Malcolm Balridge didapatkan kesimpulan sebagai berikut :

1. Berdasarkan perhitungan dengan metode Malcolm Balridge pada Komisaris Utama,
Kepala Bagian Pemasaran, Kepala Bagian Produksi, Kepala Bagian Administras
Personalia dan Keuangan nilai yang dicapai oleh PT. Cakra Guna Cipta Malang
dengan total skor 552,39 dan prosentase pencapaian secara keseluruhan sebesar
55%. Interpretass Malcolm Balridge pada PT. Cakra Guna Cipta Malang
menunjukkan bahwa perusahaan ini berada pada klasifikasi good performance.

2. Dari peringkat pencapaian item kriteria pada PT. Cakra Guna Cipta Malang maka
10 item kriteria sebagai kekuatan adal ah:

Tata kelola dan tanggung jawab sosial.

Mangjemen dan Peningkatan Proses Kerja.

Hubungan dan kepuasan Pelanggan.

Pengetahuan Pasar dan Pelanggan.

Kepemimpinan organisasi.

-~ o 2 0 T @

Pengembangan strategi.
Mang emen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan.

o Q@

Desain Sistem Kerja.

i. Lingkungan TenagaKerja

j. Keterlibatan Tenaga Kerja.

Sedangkan 2 item kriteria merupakan kelemahan adalah:
a.  Penyebarluasan strategi.

b. Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi.
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Berdasarkan analisis faktor eksternal perusahaan, terdapat beberapa peluang, yaitu:
a Terbukanya jalur pemasaran baru Tersedianya pemasok bahan baku yang
berkualitas dengan harga rendah.

Tersedianya sumber dana.

Merekrut tenaga kerja yang terampil dari masyarakat sekitar.

Penjualan perusahaan kompetitor yang masih terpusat di Jawa.

Segmen harga medium yang terus tumbuh.

- 0o o o0 T

Mengantisipasi pergantian produk kompetitor ke produk PT. Cakra Guna Cipta

Sedangkan ancaman yang dihadapi perusahaan adalah sebagai berikut :

a. Program promos yang gencar dari perusahaan kompetitor.

b. Munculnya brand-brand baru dengan harga murah.

c. Kebijakan industri tentang adanya batasan ruang merokok menurunkan daya
beli konsumen.

d. Regulasi pemerintah.

e. Polahidup sehat yang mulai terbentuk.
Dayatarik pelanggan akan produk rokok yang cenderung tidak stabil.

g. Dicabutnyasubsidi BBM.

h. Inflas mengakibatkan tingginya biaya produksi.

3. Berdasarkan hasil matriks QSPM di atas dapat diketahui bahwa melakukan inovasi
produk, kemasan, dan mesin-mesin industri dan mengembangkan manajemen mutu
pelayanan merupakan dua strategi utama yang bisa membangun keunggulan
bersaing PT. Cakra Guna Cipta Malang sebagai salah satu industri pabrik rokok.

5.2 Saran

Adapun saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini dan dapat digunakan

untuk perbaikan dalam penelitian selanjutnya adalah:

1

Diharapkan PT. Cakra Guna Cipta Malang dapat mengaplikasikan alternatif utama
strategi bersaing, yaitu melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-mesin
industri dan mengembangkan manajemen mutu pelayanan merupakan dua strategi
utama yang bisa membangun keunggulan bersaing PT. Cakra Guna Cipta Maang
sebagai salah satu industri pabrik rokok dalam aktifitas kinerjanya.

Pengukuran dan perbaikan hendaknya dilakukan terus-menerus, serta perlu
monitoring berkala dari pihak manajemen agar dapat meningkatkan kinerja PT.

Cakra guna Cipta Malang dan mencapai performance excellence.
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A. KUISIONER MALCOLM BALRIDGE NATIONAL QUALITY AWARD (MBNQA)

Tujuan :

Kuisioner ditujukan untuk menentukan kinerja perusahaan ditinjau berdasarkan mangemen
kualitas secara keseluruhan dengan menggunakan kriteria Malcolm Balridge yang nantinya
akan dihubungkan dengan penyusunan strategi perusahaan.

Penilaian skor:
Dalam pemberian skor pada masing-masing pertanyaan digunakan skala O - 4 (dengan cara
silang) sesua dengan matriks penilaian yang sudah ada (terlampir).

Pengisian Kuisioner Pengukuran Kinerja Dengan Kriteria Malcolm Balridge
Kriterial Kepemimpinan

1.1 Kepemimpinan Organisasi

No Pernyataan Skor

1 | Perusahaan sudah menetapkan visi misi perusahaan dengan organisasi 012 314

2 Perusahaan sudah menetapkan tujuan jangka pendek dan jangka panjang 01234
perusahaan dengan organisasi

3 | Perusahaan sudah menetapkan target-target yang akan dicapai perusahaan |0 1 2 3 4

4 Perusahaan sudah menyebarluaskan visi, misi perusahaan kepada seluruh 0123 a
karyawan perusahaan

5 Perusahaan sudah menyebarluaskan tujuan jangka pendek dan jangka 012 3 4
panjang perusahaan kepada seluruh karyawan perusahaan

6 Perusahaan sudah menyebarluaskan target-target yang akan dicapai 012 34
perusahaan

7 | Perusahaan menganalisa hasi| target yang dicapai secara periodik 012 3 14

8 | Perusahaan mengevaluasi hasil target secara periodik 012 3 14

9 | Perusahaan membahas perihal evaluasi tersebut dengan karyawan 012 3 14

10 Perusahaan menggunakan hasil evaluas tersebut untuk melakukan 01234
perbaikan kinerja perusahaan

11 Perusahaan menggunakan hasil evaluasi tersebut untuk meningkatkan 0 5 3 4
kepemimpinan Anda

12 | Perusahaan memberikan motivasi pada para karyawan 012 3 4

13 | Perusahaan merencanakan suatu strategi untuk mencapai visi dan misi 012 3 4

1.2 Tanggung Jawab Terhadap Publik dan Masyarakat
No Pernyataan Skor
Perusahaan peduli dengan dampak yang ditimbulkan dari proses produksi

L perusahaan terhadap lingkungan sekitar N
Perusahaan bersama manajemen organisasi membentuk Corporate Social

2 - 012314
Responsible (CSR)
Perusahaan mengutamakan etika bisnis pada setiap interaksi perusahaan

3 012314
dengan pelanggan

4 | Perusahaan mematuhi aturan-aturan hukum yang berlaku 012 3 4

5 | Perusahaan menjalin hubungan yang baik dengan masyarakat 012 3 4

6 | Perusahaan menanggapi komplain dan masukan dari masyarakat 012 3 4

7 | Perusahaan menjalin hubungan baik dengan mitra kerja 012 3 4

8 Perusahaan memiliki program kerja yang berkaitan dengan pengembangan 01234
lingkungan

Kriteria 2 Perencanaan Strategi
2.1 Pengembangan Strategi

No Pernyataan Skor

1 | Perusshaan merencanakan suatu strategi untuk mencapai visi dan misi 012 3 14
Perusahaan merencanakan suatu strategi untuk mencapai tujuan jangka

2 ) : 012314
pendek dan jangka panjang
Perusahaan memahami kebutuhan dari stakeholder sebagai input untuk

3 3 01234
menetapkan strategi
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No Pernyataan Skor
4 | Perusahaan memiliki indikator untuk mencapai sasaran yang dibuat 012 3
Perusahaan telah melakukan analisis SWOT dalam perencanaan strategi 1 2 3
yang dilakukan
6 Dalam mengembangkan strategi tersebut perusahaan mempertimbangkan 01234
kemajuan persaingan di lingkungan bisnis
7 Dalam mengembangkan strategi tersebut perusahaan mempertimbangkan 0123 4
kekuatan dan kelemahan konsumen
Dalam mengembangkan strategi tersebut perusahaan mempertimbangkan
8 | kemungkinan resiko yang timbul baik secara finansial, sosid danresko [0 1 2 3 4
lainnya
.2 Penyebarluasan Strategi
No Pernyataan Skor
Perusahaan menyebarluaskan rencana-rencana strategi ke seluruh
1 01234
karyawan
Perusahaan menerjemahkan rencana-rencana strategi ke dalam rencana-
2 : . 01234
rencana tindakan (action plans)
Perusahaan mendefinisikan ukuran KPI untuk mengetahui peningkatan 012 3 4
dari implementasi action plans yang dibuat
4 | Perusahaan memantau hasil strategi penjualan secara periodik 012 3 14
riteria 3 Fokus Pasar dan Konsumen
1 Pengetahuan Tentang Pasar dan Konsumen
No Pernyataan Skor
Perusahaan mengidentifikasi segmen pasar yang akan menjadi sasaran
1 12
produk dan pelayanan
2 | Perusahaan menentukan kebutuhan-kebutuhan dari pasar 1 2
3 Perusahaan mengadakan penelitian untuk mendapatkan data dan informasi 012 3
dari pasar
4 Perusahaan menggunakan data dan informasi terbaru  untuk 012 3 4
perencanaan, pengembangan bisnis, dan meningkatkan kualitas produk/jasa
5 Perusahaan mengadakan diskusi dengan karyawan dan pihak luar untuk 01234
mengetahui trend pasar dan kebutuhan konsumen saat ini
.2 Hubungan dan K epuasan K onsumen
No Pernyataan Skor
Perusahaan menetapkan kontak pelanggan dan menerima masukan secara
mudah 01234
2 | Perusahaan menerima saran dan keluhan konsumen secara tanggap 012 3 4
3 | Perusahaan membangun hubungan dan loyalitas pelanggan 012 3 4
Perusahaan menekankan kepada karyawan akan pentingnya hubungan
4 g 01234
baik dengan konsumen
5 Perusahaan  menggunakan  informasi-informasi  tersebut  untuk 01234
meningkatkan kualitas produk dan pelayanan perusahaan
6 Perusahaan melakukan survey untuk mengetahui tingkat kepuasan 1 2
konsumen
7 | Perusahaan menetapkan kepuasan konsumen secara sistematis 01 2 3
riteria 4 Pengukuran, Analisa dan Pengetahuan Mananjemen
1 Pengukuran, Analisa dan Peningkatan Kinerja
No Pernyataan Skor
Perusahaan memiliki indikator untuk mencapai sasaran pada pasar dan
1 | finansia, pelanggan, produk dan layanan, proses bisnis, SDM, maupun |0 1 2 3 4
kepemimpinan dan tanggung jawab sosial .
2 | Mengintegrasikan kriteria malcolm dalam kinerja harian organisasi 012 3 4
3 | Melakukan pengukuran kinerja perusahaan 012 3 4
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No Pernyataan Skor
4 | Melakukan analisis terhadap pengukuran yang telah dilakukan 012 3 4
Perusahaan melakukan peningkatan kinerja berdasarkan analisis yang 012 3 4
telah dilakukan
Perusahaan menyebarluaskan rencana perbaikan kepada karyawan,
6 | pemasok, mitra kerja dan pihak-pihak lainnya yang bekerjasamadengan [0 1 2 3 4
perusahaan
.2 Manajemen Informasi, Teknologi Informai dan Pengetahuan
No Pernyataan Skor
Perusahaan memberikan informasi (misal : web, blog,dll) yang mudah
1 | diakses oleh karyawan, pemasok, mitra kerja, pelanggan dan pihak lain [0 1 2 3 4
yang berkepentingan
> Perusahaan menggunakan hardware dan software untuk memudahkan 0123 4
pekerjaan
3 Perusahaan menyimpan data dan informasi perusahaan untuk ketersediaan 01234
jika sewaktu-waktu dibutuhkan
Perusahaan menjamin keakuratan dan reliabilitas data dan informasi
4 012314
perusahaan
Perusahaan menjaga dan merawat hardware dan software yang digunakan 12
Perusshaan mengelola pengetahuan organisasi yang berkaitan dengan
6 - 0123
pengumpulan dan sharing pengetahuan karyawan
Perusahaan mengelola pengetahuan organisasi dari pelanggan mitra kerja
7 01234
dan pemasok.
Perusahaan mengimplementasikan knowledge management dalam proses
8 ] 012 34
perencanaan strategi perusahaan
Kriteria 5 Faktor Sumber Daya Manusia
5.1 Keterlibatan Sumber Daya Manusia
No Pernyataan Skor
1 Perusahaan melakukan sharing pengetahuan dan skill karyawan dalam 1 2
perusahaan
2 | Perusahaan melibatkan karyawan dalam peningkatan kinerja perusahaan 1 2
3 Perusahaan memiliki prosedur khusus dalam merekrut, memberhentikan 1 2
dan mengangkat karyawan
Perusahaan mengidentifikasikan karakteristik dan keterampilan yang
4 N 0123
dimiliki karyawan
Perusahaan memberikan training untuk pengembangan potensi karyawan 1 2
Perusahaan Anda memberikan reward, kompensasi atau insentif untuk
6 N : . 0123
mendukung kinerja yang baik dari karyawan
Perusahaan memiliki indikator yang mengukur atau menilai kinerja
7 01234
karyawan
.2 Lingkungan Sumber Daya Manusia
No Pernyataan Skor
Perusahaan memotivasi karyawan untuk mengembangkan potensi yang
1 . 01234
dimiliki karyawan
Perusahaan memberikan punishment apabila karyawan melakukan sesuatu
2 ] 0123
hal yang merugikan karyawan
3 | Perusahaan menjamin K3 bagi setiap karyawan perusahaan 012 3 4
4 | Perusahaan memberikan perhatian bagi keluarga karyawan 012 3 4
riteria 6 Manajemen Proses
1 Desain Sistem Kerja
No Pernyataan Skor
Perusahaan memiliki kompetensi inti (keunggulan produk atau pelayanan)
1 | yang berkaitan dengan visi, misi, nilai-nilai, lingkungan kompetitif, action | 0 1 2 3 4
plans

o X
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No Pernyataan Skor
2 | Melakukan inovasi pada sistem kerja perusahaan 012 3 4
3 Perusahaan menjamin sistem kerja sudah dipersiapkan untuk mampu 012 34
menghadapi keadaan darurat.
4 | Perusahaan menerapkan 5S dalam menata tempat kerjanya 012 3 14
5 | Perusahaan memperhatikan ENASE dalam mendesain sistem kerja 012 3 14
.2 Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja
No Pernyataan Skor
1 Perusahaan menerapkan proses kerja berdasarkan perancangan strategi 01234
yang dibuat
2 | Perusahaan menggunakan indikator untuk memperbaiki proses kerja 012 3 4
3 | Adanyaimprovement untuk meningkatkan proses kerja perusahaan 012 3 4
4 | Adanyainspeks untuk mencegah kesalahan-kesalahan pelayanan/produk |0 1 2 3 4
5 | Semua proses kerja dievaluasi secara periodik 01 2 3 4
6 Melakukan inovasi produk atau pelayanan untuk kesuksesan dan 01234
perkembangan organisasi
Kriteria 7 Hasi| Bisnis
7.1 Hasil Produk dan Jasa
No Pernyataan Skor
Adanya peningkatan pada penggunaan layanan atau produk dibandingkan
1 01234
tahun sebelumnya
> Indikator yang berhubungan dengan pengaruh masyarakat terhadap produk 01234
dan jasa mencapai target selama 1 tahun terakhir
3 Indikator yang berhubungan dengan customer atau komplain mencapai 01234
target selama 1 tahun terakhir
2 Hasil yang Berhubungan dengan K onsumen
No Pernyataan Skor
1 Indikator yang berhubungan dengan kepuasan konsumen memenuhi target 0123 4
selama 1 tahun terakhir
> Indikator yang berhubungan dengan ketidakpuasan konsumen memenuhi 012 3
target selama 1 tahun terakhir
Aadanya peningkatan permintaan dibandingkan tahun lalu 1 2
4 Tingkat permintaan konsumen lebih baik jika dibandingkan dengan 1 2
perusahaan pesaing selama 1 tahun terakhir
3 Hasil Finansial dan Pasar
No Pernyataan Skor
1 | Adanya peningkatan secarafinansial dibandingkan tahun lalu 012 3 4
2 Indikator yang berhubungan dengan performansi finansial memenuhi 0123 4
target selama 1 tahun terakhir
Indikator yang berhubungan dengan performansi pasar seperti maker share
3 | pertumbuhan bisnis dan pasar baru yang berhasil dimasuki memenuhi [0 1 2 3 4
target selama 1 tahun terakhir
4 Hasil Sumber Daya Manusia
No Pernyataan Skor
1 Indikator yang berhubungan dengan kepuasan karyawan memenuhi target 01234
selama 1 tahun terakhir
> Indikator yang berhubungan dengan ketidakpuasan karyawan memenuhi 01234
target selama 1 tahun terakhir
Indikator yang berhubungan dengan pemenuhan kebijakan terhadap
3 | lingkungan sekitar perusahaan memenuhi target selama 1 tahun terakhir [0 1 2 3 4
(misal : K3, Pemogokan karyawan, demo, dll)
4 Indikator yang berhubungan dengan Pengembangan SDM memenuhi 01234
target selama 1 tahun terakhir
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No Pernyataan Skor

1 Indikator yang berhubungan dengan strategi  perusahaan mencapai target 12 3 4
selama 1 tahun terakhir

5 Indikator yang berhubungan dengan kapabilitas pekerja mencapai target 12 3 4
selama 1 tahun terakhir
Indikator yang berhubungan dengan pemenuhan kebijakan terhadap

3 | lingkungan sekitar perusahaan memenuhi target selama 1 tahun terakhir 1234
(misal : K3, Pemogokan karyawan, demo, dil)

.6 Hasil Kepemimpinan

No Pernyataan Skor
Indikator yang berhubungan dengan penciptaan lingkungan kerja yang

1 | dapat meningkatkan motivasi karyawan memenuhi target selama 1 tahun 12 3 4
terakhir

5 Indikator yang berhubungan dengan pencapaian strategi perusahaan 123 4
mencapai target selama 1 tahun terakhir

3 Indikator yang berhubungan dengan peningkatan kinerja kepemimpinan 12 3 4
memenuhi target selama 1 tahun terakhir
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B. KUISIONER EXTERNAL FACTOR EVALUATION (EFE)

Tujuan :

Mendapatkan penilaian pihak internal perusahaan mengenai faktor-faktor strategi eksternal,
yaitu peluang (opportunity) dan ancaman (threat) yang mempengaruhi perusahaan untuk
merumuskan strategi bersaingnya dalam pengukuran kinerja PT. Cakra Guna Cipta Malang.

Penilaian Bobot
Dalam menentukan bobot masing-masing faktor strategi eksternal digunakan rentang penilaian
mula yang sangat penting diberi skor 1,0 sampai dengan tidak penting diberi skor 0,0.

Penilaian Rating Peluang

Daam menentukan rating masing-masing faktor strategi eksternal digunakan skala penilaian 1,
2, 3, dan 4, dengan keterangan sebagai berikut:

1= Jkarespon perusahaan kurang/rendah dalam meraih peluang yang ada.

2 = Jikarespon perusahaan sedang/ rata-rata dalam meraih peluang yang ada.

3 = Jikarespon perusahaan tinggi/diatasrata-rata dalam meraih peluang yang ada.

4 = Jikarespon perusahaan sangat tinggi/superior dalam meraih peluang yang ada

Penilaian Rating Ancman

Dalam menentukan rating masing-masing faktor strategi eksternal digunakan skala penilaian 1,
2, 3, dan 4, dengan keterangan sebagal berikut:

1= Jkarespon perusahaan kurang/rendah dalam menghindari ancaman yang ada.

2 = Jikarespon perusahaan sedang/ rata-rata dalam menghindari ancaman yang ada.

3 = Jikarespon perusashaan tinggi/diatas rata-rata dalam menghindari ancaman yang ada.

4 = Jikarespon perusahaan sangat tinggi/superior dalam menghindari ancaman yang ada.

Pengisian Kuisioner Bobot dan Rating Faktor Strategi Eksternal

Faktor Strategi Eksternal | Bobot | Rating

Peluang

1. Terbukanyajaur pemasaran baru

2. Tersedianya pemasok bahan baku yang berkuaitas dengan
hargarendah
Tersedianya sumber dana
Merekrut tenaga kerja yang terampil dari masyarakat sekitar
Penjualan perusahaan kompetitor yang masih terpusat di Jawa.
Segmen harga medium yang terus tumbuh
Mengantisipas pergantian produk kompetitor ke produk PT.
Cakra Guna CiptaMalang

Ancaman

1. Program promos yang gencar dari perusahaan kompetitor

2

3

Nio|o ko

Muncul nya brand-brand baru dengan harga murah

Kebijakan industri tentang adanya batasan ruang merokok
menurunkan daya beli konsumen

Regulasi pemerintah

Pola hidup sehat yang mulai terbentuk

Daya tarik pelanggan akan produk rokok yang cenderung tidak
stabil

7. Dicabutnyasubsidi BBM

8. Inflas mengakibatkan tingginya biaya produks
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C. KUISIONER QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM)

Petunjuk Pengisisan
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Nilai daya tarik (Attractive Score /AS) diberikan bila faktor yan bersangkutan ada pengaruhnya

terhadap aternatif strategi yang sedang dipertimbangkan dengan skala 1, 2, 3, dan 4 dengan

keterangan sebagal berikut :
1= Jkafaktor tersebut tidak menarik.
2= Jikafaktor tersebut agak menarik.
3= Jikafaktor tersebut wajar menarik.
4= Jikafaktor tersebut sangat menarik.

Faktor
Strategis

Alternatif Strategi

Strategi
1

Strategi
2

Strategi
3

Strategi
4

Strategi
5

Strategi
6

Strategi

Strategi

Strategi

Kekuatan 1

Kekuatan 2

Kekuatan 3

Kekuatan 4

Kekuatan 5

K ekuatan 6

Kekuatan 7

Kekuatan 8

Kekuatan 9

Kekuatan 10

Kelemahan 1

Kelemahan 2

Peluang 1

Peluang 2

Peluang 3

Peluang 4

Peluang 5

Peluang 6

Peluang 7

Ancaman 1

Ancaman 2

Ancaman 3

Ancaman 4

Ancaman 5

Ancaman 6

Ancaman 7

Ancaman 8




Keterangan :

Strategi 1
Strategi 2
Strategi 3
Strategi 4
Strategi 5
Strategi 6

Strategi 7
Strategi 8
Strategi 9

Kekuatan 1
Kekuatan 2
Kekuatan 3
Kekuatan 4
Kekuatan 5
Kekuatan 6
Kekuatan 7
Kekuatan 8
Kekuatan 9
Kekuatan 10
Kelemahan 1
Kelemahan 2
Peluang 1
Peluang 2
Peluang 3
Peluang 4
Peluang 5
Peluang 6
Peluang 7

Ancaman 1
Ancaman 2
Ancaman 3

Ancaman 4
Ancaman 5
Ancaman 6
Ancaman 7
Ancaman 8
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: Menggencarkan promosi produk

: Melakukan inovasi produk, kemasan, dan mesin-mesin industri

: Mengembangkan manajemen mutu pelayanan

: Melakukan penambahan jumlah tenaga penjualan, khususnya pada penjualan kanvasan
: Melakukan kesepakatan jual-beli dengan pelanggan

- Melakukan kontrak pembelian dengan pemasok bahan baku berdasarkan harga awal

yang disepakati

: Mengadakan kegiatan khusus dimana perusahaan bertemu langsung dengan konsumen

sebagal upaya kepedulian lingkungan sekitar dan menanggapi komplain konsumen

: Menjalin kerjasama dengan berbagai mitra kerja dalam mengembangkan pasar dan

menarik investor untuk pengembangan usaha

: Memperbaiki manajemen perusahaan dengan mengadakan pengukuran kinerja secara

periodik dan penyebarluasan strategi ke seluruh karyawan

: Tata kelola dan tanggung jawab sosial

: Pengetahuan Pasar dan Pelanggan

: Hubungan dan kepuasan Pelanggan

: Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja

: Kepemimpinan organisasi

: Pengembangan strategi

: Keterlibatan Tenaga Kerja

: Desain Sistem Kerja

: Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan

: Lingkungan Tenaga Kerja

: Penyebarl uasan strategi

: Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi

: Terbukanya jalur pemasaran baru

: Tersedianya pemasok bahan baku yang berkualitas dengan harga rendah
: Tersedianya sumber dana

: Merekrut tenaga kerja yang terampil dari masyarakat sekitar

: Penjualan perusahaan kompetitor yang masih terpusat di Jawa.

: Segmen harga medium yang terus tumbuh

: Mengantisipasi pergantian produk kompetitor ke produk PT. Cakra Guna Cipta

Malang

: Program promosi yang gencar dari perusahaan kompetitor
: Munculnya brand-brand baru dengan harga murah
: Kebijakan industri tentang adanya batasan ruang merokok menurunkan daya beli

konsumen

: Regulasi pemerintah

: Pola hidup sehat yang mulai terbentuk

: Dayatarik pelanggan akan produk rokok yang cenderung tidak stabil
: Dicabutnya subsidi BBM

. Inflasi mengakibatkan tingginya biaya produksi
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CARA PENILAIAN

Setiap kriteria dan atau sub kriteria pada instrumen pengukuran kinerja dinilai secara kualitatif, kuantitatif, maupun semi kuantitatif

dengan menggunakan quality grade descriptor sebagai berikut: Sangat Baik, Baik, Cukup, Kurang, dan Sangat Kurang. Untuk menetapkan

peringkat kinerja, hasil penilaian kualitatif tersebut dikuantifikasikan sebagai berikut.

a

b
C.
d.
e

Skor 4 (Sangat Baik), jika semua kinerja setiap ktegori dan sub kriteria yang diukur sangat baik.

Skor 3 (Baik), jika semua kinerja setiap ktegori dan sub kriteria yang diukur baik dan tidak ada kekurangan yang berarti.
Skor 2 (Cukup), jika semua kinerja setiap ktegori dan sub kriteria yang diukur cukup, namun tidak ada yang menonjol;
Skor 1 (Kurang), jika semua kinerja setiap ktegori dan sub kriteria yang diukur kurang.

Skor 0 (Sangat Kurang), jika semua kinerja setiap ktegori dan sub kriteria yang diukur sangat kurang atau tidak ada.
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KRITERIA 1. KEPEMIMPINAN (LEADERSHIP)

HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG

4 3 2 1 0
1.1 Kepemimpinan Senior | 1.1.1 Pemimpin-pemimpin Memiliki visi, misi, tujuan | Memiliki visi, misi, tujuan | Memiliki visi, misi, tujuan | Memiliki visi, misi, tujuan | Tidak memiliki visi, misi,
(bagaimana cara seorang | senior menetapkan visi, dan target-target organisasi | dan target-target organisasi | dan target-target organisasi | dan target-target organisasi | tujuan dan target-target

pemimpin  senior dalam

memimpin)

misi, tujuan dan target- yang: yang: yang: yang: organisasi
target organisasi (1-3) (1) Sangat jelas. (1) Jelas. (1) Cukup jelas. (1) Tidak jelas.
(2) Sangat realistik. (2) Realistik. (2) Cukup realistik. (2) Tidak realistik.
(3) Saling terkait satu |(3) Saling terkait satu |(3) Kurang terkait satu |(3) Tidak terkait satu
sama lain. sama lain. sama lain. sama lain.
(4) Sangat berpengaruh |(4) berpengaruh dan | (4) Cukup berpengaruh |(4) Tidak berpengaruh
dan menantang menantang seluruh dan menantang dan menantang
seluruh  elemen di elemen di perusahaan seluruh  elemen di seluruh  elemen di
perusahaan untuk untuk mencapai visi perusahaan untuk perusahaan untuk
mencapai  visi  misi misi tersebut mencapai  visi  misi mencapai  visi  misi
tersebut (5) memberikan arah dan tersebut tersebut
(5) Sangat memberikan fokus bagi organisasi |(5) Cukup memberikan | (5) Tidak memberikan
arah dan fokus bagi dan manajemen arah dan fokus bagi arah dan fokus bagi
organisasi dan | (6) Bersifat up to date organisasi dan organisasi dan
manajemen manajemen manajemen
(6) Sangat up to date (6) Kurang up to date (6) Tidak up to date
1.1.2 Penyebarluasan dan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan tidak
pemahaman visi, misi, | tindakan sosialisasi | tindakan sosialisasi | tindakan sosialisasi | tindakan sosialisasi | melakukan penyebarluasan

tujuan, dan target-target
yang akan dicapai kepada
seluruh karyawan, pemasok
dan mitra kerja, serta
kepada pelanggan dan
pemangu kepentingan
kunci lainnya (stakeholder)
(4-6)

terhadap visi-misi, antara

lain melalui :

1. Ditampilkan di ruang lobi
perusahaan

2.Ditampilkan di masing-

masing ruang
perusahaan

3. Disampaikan setiap awal
pertemuan/rapat

Sehingga dapat dipahami
dengan baik oleh seluruh
karyawan, pemasok dan
mitra kerja, serta kepada
pelanggan dan pemangu
kepentingan kunci lainnya
(stakeholder).

terhadap visi-misi, antara
lain melalui :
1. Ditampilkan di ruang lobi
perusahaan
2.Ditampilkan di sebagian
ruang perusahaan
3.Disampaikan setiap awal
pertemuan/rapat
Sehingga dapat dipahami
dengan baik oleh sebagian
besar dari karyawan,
pemasok dan mitra kerja,
serta kepada pelanggan
dan pemangu kepentingan
kunci lainnya (stakeholder)

terhadap visi-misi, antara
lain melalui :
1. Ditampilkan di
lobi perusahaan
2.Disampaikan setiap awal
pertemuan/rapat
Sehingga cukup dapat
dipahami oleh sebagian
karyawan, pemasok dan
mitra kerja, serta kepada
pelanggan dan pemangu
kepentingan kunci lainnya
(stakeholder).

ruang

terhadap visi-misi, antara

lain melalui :

1. Ditampilkan di ruang lobi
perusahaan

Sehingga kurang dapat

dipahami oleh karyawan,

pemasok dan mitra kerja,

serta kepada pelanggan

dan pemangu kepentingan

kunci lainnya (stakeholder)

dan pemahaman visi, misi,
tujuan, dan target-target
kepada seluruh stakeholder

TOT



HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
1.1 Kepemimpinan Senior (1.1.3 Perusahaan| Dilakukan audit internal | Dilakukan audit internal | Dilakukan audit internal | Dilakukan audit internal | Tidak  dilakukan  audit
(bagaimana cara seorang |menaganalisa dan| perusahaan untuk | perusahaan untuk | perusahaan untuk | perusahaan untuk | internal perusahaan untuk
pemimpin senior dalam |mengevaluasi hasil targetl menganalisa dan | menganalisa dan | menganalisa dan | menganalisa dan | menganalisa dan
memimpin) secara periodik. (7-8) mengevaluasi hasil target | mengevaluasi hasil target | mengevaluasi hasil target | mengevaluasi hasil target | mengevaluasi hasil target.
secara periodik secara periodik secara insidental secara insidental
yang datanya terekam | yang datanya belum | yang datanya terekam. yang  datanya belum
secara komprehensif. terekam secara terekam
komprehensif.
1.1.4 Membahas perihal Tindakan evaluasi dilakukan | Tindakan evaluasi dilakukan | Tindakan evaluasi dilakukan | Tindakan evaluasi dilakukan | Tindakan  evaluasi  tidak
levaluasi (ukuran-ukuran)| bersama seluruh karyawan | bersama sebagian besar | bersama sebagian | bersama sebagian kecil | dilakukan bersama karyawan
ttersebut  bersama  seluruh| perusahaan. karyawan perusahaan. karyawan perusahaan. karyawan perusahaan. perusahaan.
karyawan perusahaan. (9)
1.1.5 Penerapan tindakan hasil Penerapan tindakan  daril Penerapan tindakan  dari Penerapan tindakan  dari Penerapan tindakan dari Tidak ada  penerapan
dari evaluasi tersebut untukl semua hasil dari evaluasi sebagian besar hasil dari sebagian hasil dari evaluasi sebagian kecil hasil dari tindakan hasil evaluasi.
melakukan perbaikan kinerjal digunakan untuk melakukan| evaluasi digunakan untuk digunakan untuk melakukan evaluasi digunakan untuk
perusahaan dan untuk] perbaikan kinerja| melakukan perbaikan kinerja perbaikan kinerjal melakukan perbaikan kinerja
peningkatan perusahaan  dan  untukl perusahaan dan untuk perusahaan dan  untukl perusahaan dan  untuk

kepemimpinannya. (10-11)

peningkatan
kepemimpinannya

peningkatan
kepemimpinannya

peningkatan
kepemimpinannya

peningkatan
kepemimpinannya

1.1.6 Pemimpin senior dan tim
manajemen memotivasi|
karyawan untuk belajar dan
meningkat terus-menerus (12)

Upaya pemimpin senior dan|
tim  manajemen  sangat|
mempengaruhi memotivasi|
karyawan untuk belajar dan
meningkat  terus-menerus,
Berikut ini tindakan yang
dilakukan, adalah:

1. Memberikan  dorongan|
atau  motivasi  untuk
belajar dan meningkat

2. Penugasan dalam kegitan|

seminar dengan|
memberikan  ijin  atau
kesempatan

3. Memberikan bantuan baik
segi finansial maupun non
finansial.

4. Mengadakan pelatihan|
terprogram untuk seluruh|

karyawan

Upaya pemimpin senior dan|
tim manajemen
mempengaruhi memotivasi
karyawan untuk belajar dan
meningkat terus. Berikut in
tindakan yang dilakukan
adalah:

1. Memberikan dorongan|
atau motivasi untuk belaja
dan meningkat

2. Penugasan dalam kegitan

seminar dengan
memberikan  ijin  ataul
kesempatan.

3. Memberikan bantuan baik
segi finansial maupun non|
finansial.

Upaya pemimpin senior dan|
tim  manajemen  cukup
mempengaruhi memotivasi
karyawan untuk belajar dan|
meningkat terus. Berikut in

tindakan yang dilakukan

adalah:

1. Memberikan  dorongan
atau  motivasi  untuk

belajar dan meningkat
2. Penugasan dalam kegitan

seminar dengan|
memberikan ijin  atayl
kesempatan

Upaya pemimpin senior dan|
tim  manajemen  kurang
mempengaruhi memotivasi
karyawan untuk belajar dan
meningkat terus. Berikut ini

tindakan yang dilakukan
adalah:

1. Memberikan  dorongan
atau  motivasi  untuk

belajar dan meningkat

Tidak ada upaya pemimpin
senior dan tim manajemen
untuk  memotivasi dan
meningkatkan karyawan.

<0t



HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
1.1 Kepemimpinan Senior [{1.1.7 Memfokuskan perhatian| Perusahaan merencanakan| Perusahaan merencanakan Perusahaan merencanakan| Perusahaan merencanakan Perusahaan tidak
(bagaimana cara seorang |pada tindakan-tindakan atau| suatu strategi  untuk| suatu strategi  untuk| suatu strategi  untuk suatu strategi  untuk merencanakan suatu
pemimpin  senior dalam |strategi-strategi untukl mencapai visi, misi, tujuan| mencapai visi, misi, tujuanl mencapai visi, misi, tujuan| mencapai visi, misi, tujuan strategi untuk mencapai
memimpin) mencapai visi, misi, tujuan)| dan target yang akan dicapail dan target yang akan dicapaj dan target yang akan dicapai dan target yang akan dicapai visi, misi, tujuan dan target.
dan target yang akan dicapai dengan sangat baik, yaitu: dengan baik. yaitu: dengan cukup baik. yaitu: dengan kurang baik, dimana
(13) 1. Terencana 1. Terencana 1. Terencana tindakan dan strategi
2. Jelas (spesifik) 2. Jelas (spesifik) 2. lelas (spesifik) tersebut hanya terencana
3. Menunjukkan kesesuaian| 3. Menunjukkan kesesuaian saja.
4. Terdapat indikator dan|
monitor
1.2 Tanggung Jawabl1.2.1 Kepedulian perusahaan| Perusahaan menerapkan| Perusahaan menerapkan| Perusahaan menerapkan| Perusahaan mempunyai RPL Perusahaan tidak
Terhadap Publik danpada dampak vyang akan| Amdal (analisa mengenai Amdal (analisa mengenal Amdal (analisa mengenai (Monitoring) dan RKY melakukam AMDAL
Masyarakat ditimbulkan dari proses| dampak lingkungan), baikl dampak lingkungan), tetapi dampak lingkungan), tetapi (pengelolaan limbah) dan
produksi terhadap lingkungan| monitoring (RPL) maupun| hanya sebatas pengelolaan| hanya sebatas memonitoring bertindak reaktif jika terjadi
sekitar. (1) pengelolaan limbah (RKL)| limbah (RKL) produksinyg (RPL) dampaknya terhadap| insiden saja
produksinya terhadap| terhadap lingkungan sekitar.| lingkungan sekitar.
lingkungan sekitar.
1.2.2 Terbentuknya Corporatel Perusahaan membentuk| Perusahaan membentuk| Perusahaan membentuk| Perusahaan membentuk| Perusahaan tidak
ISocial Responsible (CSR) oleh| Corporate Social Responsible| Corporate Social Responsible| Corporate Social Responsiblel Corporate Social Responsiblel membentuk Corporate
perusahaan bersama (CSR) sebagai wujud tnggung| (CSR) sebagai wujud tnggung (CSR) sebagai wujud tnggung (CSR) sebagai wujud Social Responsible (CSR).

1. Terdokumen
2.  Sejalan dengan norma
3.  Budaya yang sesuai

perusahaan dan pelanggan|
dengan menerapkan semug
etika bisnis tersebut.

dengan menerapkan dua
dari tiga etika bisnis yang
ada.

perusahaan dan pelangga
dengan menerapkan satu
dari tiga etika bisnis yan
ada.

perusahaan dan pelanggan.

manajemen sebagai wujud jawab sosial dari perusahaan| jawab sosial dari perusahaan| jawab sosial dari perusahaan tanggung jawab sosial dari
ttnggung jawab sosial dari dengan sangat baik, yaitu: dengan baik, yaitu: dengan cukup baik, yaitu: perusahaan dengan kurang
perusahaan. (2) 1. Program dijalankan| 1. Program masih 1. Program responsif baik. yaitu:
dengan rutin insidental 2. Tersedianya alokasidana| 1. Program masih jarang
2. Tersedianya alokasi dana | 2. Tersedianya alokasidana | 3. Sesuai  tuntutan dari 2. Tidak teralokasi dana
3. Terdapat interaksi ataul 3. Menampung usulan dari Community 3. Usulan Community|
komunikasi antara pihak Community direspon jika terjadi
Coorporate dengan| suatu  masalah vyan,
Community mendesak saja. g‘
Etika bisnis pada setiap| Perusahaan selalu Perusahaan berperilaky Perusahaan kadang-kadang Perusahaan jarané Perusahaan tidak pernah
interaksi perusahaan dengan| berperilaku sesuai dengan| sesuai dengan etika bisnig berperilaku sesuai dengan| berperilaku sesuai dengan| berperilaku sesuai dengan
pelanggan. (3) etika bisnis ketikal ketika berinteraksi antaral etika bisnis ketika etika bisnis ketika etika bisnis.
Etika bisnis perusahaan: berinteraksi antaral perusahaan dan pelanggan berinteraksi antara berinteraksi antaral

€0t



HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
1.2 Tanggung Jawab [1.2.4 Perusahaan mematuhi| Perusahaan selalu mematuhi Perusahaan mematuhi Perusahaan kadang-kadang Perusahaan jarang mematuhi| Perusahaan tidak
Terhadap Publik dan [aturan-aturan hukum yang aturan-aturan hukum vyang| aturan-aturan hukum yang mematuhi aturan-aturan| aturan-aturan hukum yang mematuhi  aturan-aturan
Masyarakat berlaku  seperti  perijinan| berlaku dan diakui di skalal berlaku dan diakui di skala hukum yang berlaku dan| berlaku dan  diakui dii hukum yang berlaku.
mendirikan perusahaan yangl nasional dalam setiap| daerah dalam setiap| diakui di skala Kab/ Kotal internal perusahaan sajq
masih berlaku, aturan pajakl aktivitasnya. aktivitasnya. dalam setiap aktivitasnya. dalam setiap aktivitasnya.
PPN & PPH, aturan bea cukai
lamdal, dll. (4)
1.2.5 Hubungan yang terjalinl Diadakannya sesi khusus,| Diadakannya pertemuan| Tidak Diadakannya sesii Tidak Diadakannya sesii Tidak terjalin hubungan
antara perusahaan dengan| dimana produsen bertemu| langsung antara produsen khusus, melainkan produsen| khusus, melainkan antara perusahaan dengan
pelanggan dan mitra kerja. (5| langsung dengan pelanggan | dengan distributor bertemu langsung dengan| perusahaan menanggapi pelanggan dan mitra kerja

&7))

customer service nya saja.

sebagian saja komplain dari
konsumen dan belum|
tersosialisasi.

(perusahaan tidak
menanggapi sama sekali
komplain dari pelanggan).

(4) Sangat up to date

1.2.6  Respon perusahaan| Perusahaan sangat tanggap| Perusahaan tanggap Perusahaan cukup tanggap Perusahaan kurang tanggap | Perusahaan tidak respon
tterhadap komplain dari| terhadap prosedur,| terhadap prosedur, terhadap prosedur dalam terhadap semua respon terhadap komplain dari
pelanggan  maupun  mitra] personel, waktu dalam| personel dalam menghadapi komplaindari | dalam menghadapi pelanggan maupun mitra
kerja. (6) menghadapi komplain dari menghadapi komplain dari pelanggan maupun mitra komplain dari pelanggan kerja
pelanggan maupun mitral pelanggan maupun mitra kerja maupun mitra kerja
kerja. kerja
1.2.7 Program kerja yang adal Memiliki program | Memiliki program | Memiliki program | Memiliki program | Perusahaan tidak memiliki
di perusahaan relevan dengan| kerjaorganisasi yang: kerjaorganisasi yang: kerjaorganisasi yang: kerjaorganisasi yang: program kerja yang relevan
upaya pengembangan| (1) Sangat Relevan | (1) Relevan dengan | (1) Cukup relevan dengan | (1) Tidak relevan dengan | dengan upaya
lingkungan. (8) dengan pengembangan pengembangan pengembangan pengembangan lingkungan
pengembangan lingkungan. lingkungan. lingkungan.Tidak
lingkungan. (2) Saling terkait program |(2) Kurang terkait satu realistik.
(2) Saling terkait program kerjanya satu sama sama lain. (2) Tidak terkait satu
kerjanya satu sama lain. (3) Cukup memberikan sama lain.
lain. (3) Memberikan arah dan arah dan fokus bagi |(3) Tidak memberikan
(3) Sangat memberikan fokus bagi organisasi organisasi dan arah dan fokus bagi
arah dan fokus bagi dan manajemen dalam manajemen dalam organisasi dan
organisasi dan upaya pengembangan upaya pengembangan manajemen dalam
manajemen dalam pasar. pasar. upaya pengembangan
upaya pengembangan |(4) Bersifat up to date (4) Kurang up to date pasar.
pasar. (4) Tidak up to date
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KRITERIA 2. PERENCANAAN STRATEGIS

HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA  PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0

2.1 Pengembangan Strategi 2.1.1 Perencanaan | Memiliki perencanaan | Memiliki perencanaan | Memiliki perencanaan | Memiliki perencanaan | Tidak memiliki perencanaan
strategi yang disusun oleh | strategi organisasi yang: strategi organisasi yang: strategi organisasi yang: strategi organisasi yang: strategi organisasi.
perusahaan terkait dengan | (1) Sangat jelas. (1) Jelas. (1) Cukup jelas. (1) Tidak jelas.
upaya pencapaian visi,misi, | (2) Sangat realistik. (2) Realistik. (2)  Cukup realistik. (2) Tidak realistik.
dan tujuan jangka panjang | (3) Saling terkait satu |(3) Saling terkait satu sama | (3) Kurang terkait satu [(3) Tidak terkait satu
maupun jangka pendek sama lain. lain. sama lain. sama lain.
perusahaan vyang sudah | (4) Sangat memberikan |(4) Memberikan arah dan |(4) Cukup memberikan |(4) Tidak memberikan
ditentukan  sebelumnya. arah dan fokus bagi fokus bagi organisasi arah dan fokus bagi arah dan fokus bagi
(1-2) organisasi dan dan manajemen sebagai organisasi dan organisasi dan

manajemen  sebagai upaya pencapaian visi, manajemen  sebagai manajemen  sebagai

upaya pencapaian misi dan tujuan jangka upaya pencapaian upaya pencapaian

visi, misi dan tujuan panjang maupun tujuan visi, misi dan tujuan visi, misi dan tujuan

jangka panjang jangka pendek jangka panjang jangka panjang

maupun tujuan perusahaan . maupun tujuan maupun tujuan

jangka pendek |[(5) Bersifat up to date jangka pendek jangka pendek

perusahaan. perusahaan perusahaan

(5) Sangat up to date (5) Kurang up to date (5) Tidak up to date

2.1.2 Memahami | Pemimpin senior dan tim | Pemimpin senior dan tim | Pemimpin senior dan tim | Pemimpin senior dan tim | Pemimpin senior dan tim
kebutuhan stakeholder | manajemen  perusahaan | manajemen perusahaan | manajemen perusahaan | manajemen perusahaan | manajemen perusahaan
(pelanggan, pemasok, | memahami dan | memahami dan menetapkan | memahami dan | memahami dan | tidak memahami
mitra  kerja, pemegang | menetapkan >90% | 70%-80% kebutuhan- | menetapkan 50%-69% | menetapkan 1%-49% | kebutuhan-kebutuhan
saham, karyawan, | kebutuhan-kebutuhan kebutuhan utama | kebutuhan-kebutuhan kebutuhan-kebutuhan utama stakeholders
masyarakat, pemerintah, | utama stakeholders | stakeholders organisasi. utama stakeholders | utama stakeholders | organisasi
dll) sebagai input untuk | organisasi. organisasi. organisasi.
menetapkn strategi
organisasi. * (3)

2.1 Pengembangan Strategi 2.1.3 Menetapkan ukuran- | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah membuat | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah | Perusahaan belum
ukuran kinerja (key | membuat Master | Master Improvement Story | membuat Master | membuat Master | membuat Master
performance  indicators), Improvement Story yang | yang berisi: Improvement Story yang | Improvement Story yang | Improvement Story
rincian waktu atau batas | berisi :a. Visi, b. Nilai-nilai, | a. Visi berisi : berisi :

waktu
sasaran-sasaran
dan target
dibuat. (4-5)

untuk  mencapai
penting
yang telah

c. Perspektif, d. KPI (Key
Performance Indicator), e.
Sasaran-sasaran (goals), f.
Tujuan-tujuan strategis
(strategic objectives), g.

Batas waktu untuk
mencapai sasaran dan
tujuan strategis., h.

Program-program kinerja

b. Nilai-nilai

c. Perspektif

d. KPI (Key Performance
Indicator)
Sasaran-sasaran (goals)
Tujuan-tujuan strategis
(strategic objectives)

S o

a. Visi

b. Nilai-nilai

c. Perspektif

d. KPI (Key Performance
Indicator)

a. Visi
b. Nilai-nilai
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA  PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
2.1 Pengembangan Strategi 2.1.4 Melakukan analisis | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah melakkan | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah | Perusahaan belum
SWOT (Strength, | melakkan analisis SWOT | analisis SWOT terhadap | melakkan analisis SWOT | melakkan analisis SWOT | melakkan analisis SWOT
Weaknesses, terhadap proses-proses | proses-proses bisnis kunci | terhadap proses-proses | terhadap proses-proses | terhadap proses-proses
Opportunities dan Threats) | bisnis kunci atau unit-unit | atau unit-unit bisnis | bisnis kunci atau unit-unit | bisnis kunci atau unit-unit | bisnis kunci atau unit-unit
terhadap proses-proses | bisnis  strategis pada | strategis pada sebagian | bisnis strategis pada 2 | bisnis strategis pada 1 area | bisnis strategis pada 1 area
bisnis  kunci  (keadaan | semua area SWOT (4 | area SWOT (3 area saja) area SWOT. SWOT SWOT
perusahaan internal | area).
maupun eksternal) dalam
melakukan  perencanaan
strategis. (6)
2.1.5 Melakukan analisis | Perusahaan sudah | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan tidak
tentang kemampuan | melakukan semua analisis | sebagian analisis terhadap | analisis terhadap salah | analisis hanya terhadap | melakukan analisis tentang
untuk melaksanakan | terhadap faktor-faktor | faktor-faktor pendukung dan | satu faktor, apakah faktor | sebagian dari salah satu | kemampuan untuk
rencana-rencana strategis. | pendukung dan faktor- | faktor-faktor = penghambat | pendukung saja  atau | faktor saja dalam | melaksanakan rencana-
(7) faktor penghambat dalam | dalam melaksanakan | faktor-faktor penghambat | melaksanakan  program- | rencana strategis
melaksanakan  program- | program-program saja dalam melaksanakan | program peningkatan
program peningkatan | peningkatan keunggulan | program-program keunggulan kinerja, pada
keunggulan kinerja, baik | kinerja, pada salah satu | peningkatan keunggulan | salah satu faktor saja
itu faktor internal | faktor internal (kekuatan | kinerja, pada salah satu | apakah faktor internal
(kekuatan dan kelemahan) | atau kelemahan) dan salah | faktor saja apakah faktor | dengan salah satu
maupun faktor eksternal | satu faktor eksternal | internal (kekuatan dan | indikator saja (kekuatan
(peluang dan ancaman). (peluang atau ancaman). kelemahan) atau faktor | atau kelemahan) atau
eksternal (peluang dan | faktor eksternal (peluang
ancaman) saja. atau ancaman) saja.
2.1.6 Perusahaan | Apabila pemimpin senior | Apabila pemimpin senior | Apabila pemimpin senior | Apabila pemimpin senior | Perusahaan tidak
menjamin bahwa | dan tim  manajemen | dan tim manajemen | dan tim  manajemen | dan tim manajemen | menjalankan program-
program-program sudah menjalankan semua | menjalankan sebagian | menjalankan kurang dari 4 | menjalankan kurang dari 2 | program peningkatan

peningkatan  keunggulan | pertanyaan no 1-7 sub | pertanyaan antara no 1-7 | pertanyaan diantara | pertanyaan diantara | keunggulan kinerja.
kinerja selaras dengan | kriteria  penilaian 2.1 | sub kriteria penilaian 2.1 | pertanyaan no 1-7 sub | pertanyaan no 1-7 sub
arah, sasaran dan tujuan | pengembangan strategi | pengembangan strategi | kriteria  penilaian 2.1 | kriteria  penilaian 2.1
yang sudah ditetapkan | secara konsisten. secara konsisten. pengembangan  strategi | pengembangan  strategi
untuk memenuhi secara konsisten. secara konsisten
kebutuhan
stakeholders.(8)
2.2.1 Menyelaraskan dan | Rencana-rencana strategis | Rencana-rencana strategis | Rencana-rencana strategis | Rencana-rencana strategis | Tidak ada upaya
menyebarluaskan rencana- | disebarluaskan dan | disebarluaskan dan | disebarluaskan dan | tidak disebarluaskan dan | Menyelaraskan dan
rencana strategis ke | dikomunikasikan ke | dikomunikasikan ke sebagian | dikomunikasikan ke | dikomunikasikan ke | menyebarluaskan rencana-
seluruh karyawan (Process | seluruh karyawan dari Top | besar karyawan dari Top | sebagian karyawan dari | seluruh karyawan pada | rencana strategis ke seluruh
Improvement teams). (2) Management hingga | Management hingga First | Top Management hingga | Top Management saja. karyawan.

Operator. Line Management | middle Management.

(Supervisor).
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA  PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
2.2 Penyebarluasan strategi 2.2.2 Menerjemahkan | Perusahaan sudah | Perusahaan Perusahaan hanya | Perusahaan hanya | Perusahaan tidak
rencana-rencana strategis | menerjemahkan semua rencana- | menerjemahkan sebagian | menerjemahkan sebagian | menerjemahkan satu | menerjemahkan rencana-
ke dalam rencana-rencana | rencana strategis yang telah | besar rencana-rencana | kecil rencana-rencana | rencana-rencana strategis | rencana  strategis ke
tindakan (action plans). (1) | ditetapkan pada Master | strategis yang telah | strategis yang telah | yang telah ditetapkan | dalam  rencana-rencana
Improvement Story ke dalam | ditetapkan pada Master | ditetapkan pada Master | pada Master | tindakan (action plans).
rencana-rencana tindakan | Improvement Story ke | Improvement Story ke | Improvement Story ke
(action plans) . dalam  rencana-rencana | dalam  rencana-rencana | dalam  rencana-rencana
tindakan (action plans) . tindakan (action plans) . tindakan (action plans)
223 Mendefinisikan | Ukuran-ukuran kinerja  (KPIs) | Ukuran-ukuran kinerja | Ukuran-ukuran kinerja | Ukuran-ukuran kinerja | Tidak didefinisikan.
ukuran-ukuran kinerja | terdefinisi dengan baik untuk | (KPIs) terdefinisi dengan | (KPIs) terdefinisi kurang | (KPIs) tidak terdefinisi
(KPIs) untuk menelusuri | penelusuran kinerja perusahaan | cukup baik untuk | baik untuk penelusuran | dengan baik untuk
kemajuan dari | secara keseluruhan, dimana KPIs | penelusuran kinerja | sebagian kinerja | penelusuran sebagian
implementasi rencana- | tersebut  dapat  membantu | perusahaan secara | perusahaan, atau | kecil kinerja perusahaan,
rencana tindakan. (3) perusahaan mendefinisikan dan | keseluruhan. Atau | sebaliknya, dimana KPIs | dimana KPIs tersebut
mengukur kemajuan (progress) | sebaliknya, dimana KPIs | tersebut dapat membantu | dapat membantu
secara Scientific, Measureable, | tersebut dapat membantu | perusahaan perusahaan
Achievable, Reliable, dan Time | perusahaan mendefinisikan dan | mendefinisikan dan
bound (SMART). mendefinisikan dan | mengukur kemajuan | mengukur kemajuan
mengukur kemajuan | (progress) secara | (progress) secara Scientific
(progress) secara | Scientificc, ~ Measureable, | dan Measureable.
Scientific, ~ Measureable, | Achievable.

Achievable, Reliable.

224 Memantau dan
meninjau  ulang  hasil
strategi penjualan secara
periodik. (4)

Memantau dan meninjau ulang
hasil strategi penjualan secara
periodik, yang meliputi :

a.

Membandingkan hasil
strategi penjualan dengan
masa lalu

membandingkan hasil
kinerja dengan kompetitor
yang ada

mengevaluasi hasil strategi
penjualan secara periodik
mengembangkan hasil
strategi  dari  evaluasi
kinerja sebelumnya

Memantau dan meninjau
ulang hasil strategi
penjualan secara periodik,
yang meliputi (minimal 3) :
a.  Membandingkan

hasil strategi
penjualan dengan
masa lalu

b.  membandingkan
hasil kinerja dengan
kompetitor yang ada

c.  mengevaluasi  hasil
strategi penjualan
secara periodik

Memantau dan meninjau
ulang hasil strategi
penjualan secara periodik,
yang meliputi (minimal 2) :
a.  Membandingkan

hasil strategi
penjualan dengan
masa lalu

b.  membandingkan
hasil kinerja dengan
kompetitor yang ada

Memantau dan meninjau
ulang hasil strategi
penjualan secara periodik,
yang meliputi (minimal 1) :
a. Membandingkan

hasil strategi
penjualan dengan
masa lalu

Tidak ada upaya
memantau dan meninjau
ulang hasil strategi

penjualan secara periodik.
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KRITERIA 3. FOKUS PASAR DAN KONSUMEN

HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
3.1 Pengetahuan Tentang | 3.1.1 Mengidentifikasi | Mengidentifikasi semua | Mengidentifikasi sebagian | Mengidentifikasi ~ semua | Mengidentifikasi  sebagian | Tidak ada upaya untuk
Pasar dan Konsumen segmen pasar yang akan | segmen pasar yang akan | segmen pasar yang akan | segmen pasar yang akan | segmen pasar yang akan | mengidentifikasi
menjadi sasaran produk | menjadi sasaran produk dan | menjadi sasaran produk | menjadi sasaran produk | menjadi sasaran produk dan | segmen pasar.

dan layanan. (1) layanan, baik saat ini | dan layanan, baik pada | dan layanan, pada saat ini. layanan, pada saat ini saja.

maupun masa yang akan | saat ini maupun d masa

datang. yang akan datang.
3.1.2 Menetukan | Perusahaan menetukan | Perusahaan  menetukan | Perusahaan menetukan | Perusahaan menetukan | Perusahaan Tidak
kebutuhan-kebutuhan, semua kebutuhan- | sebagian besar kebutuhan- | sebagian kebutuhan- | sebagian kebutuhan- | menetukan
ekspektasi,& preferensi | kebutuhan, ekspektasi, dan | kebutuhan, ekspektasi, | kebutuhan, ekspektasi | kebutuhan pelanggan &
dari pelanggan dan pasar. | preferensi dari pelanggan | dan preferensi dari | pelanggan & pasar. pasar.
(2) dan pasar. pelanggan dan pasar.
3.1.3 Mengadakan | Penelitian tentang data dan | Penelitian tentang data | Penelitian tentang data | Penelitian tentang data dan | Tidak mengadakan
penelitian untuk | informasi dilakukan secara | dan informasi dilakukan | dan informasi dilakukan | informasi dilakukan secara | penelitian.
mendapatkan data dan | periodik (1 tahun >2x) dan | secara periodik (1 tahun | secara periodik dan kurang | periodik, tetapi tidak up to

informasi dari pasar. (3)

bersifat up to date

<2x) dan bersifat up to
date.

up to date

date

3.1.4 Menggunakan data
dan informasi terbaru
untuk pembelajaran,
perencanaan, peningkatan
proses, dan
pengembangan bisnis. (4)

Data dan informasi terbaru
bisa digunakan untuk :

a. Pembelajaran

b Perencanaan

C. Peningkatan proses

d Pengembangan pasar

Data dan informasi terbaru
bisa digunakan untuk :

a. Pembelajaran

b. Perencanaan

c. Peningkatan proses

Data dan informasi terbaru
bisa digunakan untuk :

a. Pembelajaran

b. Perencanaan

Data dan informasi terbaru
digunakan untuk
pembelajaran saja.

Tidak terdapat data
dan informasi terbaru.

3.15 Diskusi untuk
mengetahui trend pasar
dan kebutuhan konsumen
saat ini. (5)

Mengetahui trend pasar dan
kebutuhan konsumen saat
ini dengan diskusi bersama
semua pihak internal
maupun pihak eksternal.

Mengetahui trend pasar
dan kebutuhan konsumen

saat ini dengan diskusi
bersama semua
Departement internal
perusahaan.

Mengetahui trend pasar
dan kebutuhan konsumen
saat ini dengan diskusi
bersama Departement
Marketing dan
Departement Quality
Control

Mengetahui trend pasar dan
kebutuhan konsumen saat
ini dengan diskusi bersama
Departement Marketing saja.

Tidak ada  diskusi
dalam mengetahui
trend  pasar dan

kebutuhan konsumen
saat ini.

3.2 Hubungan dan kepuasan
konsumen

3.2.1 Menetapkan kontak
pelanggan dan menerima
masukan secara mudah
dan bermanfaat (1)

Metode kontak pelanggan
yang ditentukan mampu
mempengaruhi semua
keputusan pembelian dari
setiap segmen pasar melalui
jaringan distribusi.

Metode kontak pelanggan
yang ditentukan mampu
mempengaruhi  sebagian
keputusan pembelian dari
setiap segmen pasar, atau
sebaliknya melalui media
online maupun fax.

Metode kontak pelanggan
yang ditentukan mampu
mempengaruhi  sebagian
keputusan pembelian dari
sebagian segmen pasar
melalui e-mail dan
telepon.

Metode kontak pelanggan
yang  ditentukan  tidak
mampu mempengaruhi
keputusan pembelian dari
setiap segmen pasar pada
saat-saat tertentu saja.

Tidak ada  kontak
pelanggan dengan
perusahaan untuk

menerima masukan.
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
3.2 Hubungan dan kepuasan | 3.2.2 Menerima saran dan | Manajemen perusahaan | Manajemen  perusahaan | Manajemen perusahaan | Manajemen perusahaan | Tidak menerima saran
konsumen keluhan pelanggan secara | sangat menghargai keluhan- | menghargai keluhan- | cukup menghargai | kurang menghargai keluhan- | dan keluhan
tanggap dan efektif. (2) keluhan pelanggan serta | keluhan pelanggan serta | keluhan-keluhan keluhan. pelanggan secara
secara tanggap dan efektif | secara tanggap dan efektif | pelanggan serta secara tanggap dan efektif.
mampu menangani atau | mampu menangani atau | tanggap dan efektif
menyelesaikan semua | menyelesaikan  sebagian | mampu menangani atau
keluhan-keluhan pelanggan. besar keluhan-keluhan | menyelesaikan  keluhan-
pelanggan. keluhan pelanggan
(prioritas).

323 Membangun
hubungan yang baik dan
loyalitas kepada
pelanggan. (3)

Menjalin  hubungan yang
sangat baik dan pelanggan
akan merasa puas sehingga

terbentuk kepercayaan
pelanggan kepada
perusahaan.

Menjalin hubungan yang
baik dan pelanggan akan
merasa puas sehingga
terbentuk kepercayaan
pelanggan ke perusahaan

Menjalin  hubungan yang
cukup baik dan pelanggan
akan merasa cukup puas
sehingga pelanggan cukup
percaya perusahaan.

Menjalin  hubungan vyang
kurang baik dan pelanggan
akan merasa puas sehingga
pelanggan kurang percaya
kepada perusahaan..

Tidak terjalin
hubungan yang baik
kepada pelanngan.

3.2.4 Menekankan kepada
karyawan arti pentingnya
hubungan baik dengan
konsumen. (4)

Semua karyawan memahami
dan mengaplikasikan akan
pentingnya hubungan baik
kepada pelanggan.

Pihak Top Management
hingga First ~ Line
Management (Supervisor)
sudah memahami dan
mengaplikasikan akan
pentingnya hubungan baik
kepada pelanggan.

Pihak Top Management

hingga middle
Management yang
memahami dan
mengaplikasikan akan

pentingnya hubungan baik
kepada pelanggan.

Pihak Top Management saja
yang memahami dan
mengaplikasikan akan
pentingnya hubungan baik
kepada pelanggan.

Tidak ada kepedulian.

3.2.5 Menggunakan | Pihak manajemen | Pihak manajemen | Pihak manajemen | Pihak manajemen hanya | Tidak terdapat
informasi-informasi menggunakan semua | menggunakan sebagian | menggunakan sebagian | menggunakan sedikit | informasi dalam
tersebut untuk | informasi tersebut sehingga | besar informasi tersebut | kecil informasi tersebut | informasi tersebut sehingga | meningkatkan kualitas
meningkatkan kualitas | kualitas produk meningkat | sehingga kualitas produk | sehingga kualitas produk | kualitas produk kurang | produk dan pelayanan
produk dan pelayanan | dan keluhan pelanggan < | meningkat dan keluhan | meningkat dan keluhan | meningkat dan keluhan | perusahaan.
perusahaan. (5) 10%. pelanggan < 30%. pelanggan < 50%. pelanggan mencapai >50%.
3.2.6 Adanya survey untuk | Survey dilakukan secara | Survey dilakukan secara | Survey dilakukan secara | Survey dilakukan secara | Tidak ada  survey
mengetahui tingkat | periodik > 2x setiap tahun | periodik 1x setiap tahun | kurang periodik  setiap | tidak periodik setiap | untuk mengetahui
kepuasan konsumen. (6) atau sesuai dengan kebijakan | sesuai dengan kebijakan | tahun. tahunnya. tingkat kepuasan
manajemen. manajemen. konsumen.
3.2.7 Menetapkan | Menetapkan kepuasan Menetapkan kepuasan | Menetapkan kepuasan | Menetapkan kepuasan | Tidak menetapkan
kepuasan konsumen | konsumen secara sistematis konsumen secara | konsumen secara | konsumen secara sistematis | kepuasan konsumen.
secara sistematis. (7) melalui survei pasar dan sistematis melalui survei | sistematis melalui survei | hanya berdasarkan analisa
konsumen. pasar saja. konsumen. internal saja.
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KRITERIA 4. PENGUKURAN, ANALISA DAN PENGETAHUAN MANANJEMEN

HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
4.1 Pengukuran, analisis dan | 4.1.1 Ada indikator untuk | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Tidak ada indikator.
pengukuran kinerja. mencapai sasaran pada | Indikator Kinerja Kunci (KPI) | Indikator Kinerja Kunci | Indikator Kinerja Kunci | Indikator Kinerja Kunci (KPI)
pasar dan finansial, | berdasarkan semua | (KPI) berdasarkan sebagian | (KPI) berdasarkan sebagian | berdasarkan sebagian kecil
pelanggan, produk dan | perspektif Malcolm Balridge. besar (5) perspektif | saja (4) perspektif Malcolm | saja (<3) perspektif Malcolm
layanan, proses bisnis, Malcolm Balridge. Balridge. Balridge.
SDM, maupun
kepemimpinan dan
tanggung jawab sosial. (1)
4.1.2 Integrasi kriteria | Mampu melaporkan keenam | Mampu melaporkan 5 dari | Hanya mampu melaporkan | Hanya mampu melaporkan | Tidak terintegrasi

malcolm balridge dalam | kinerja bisnis kunci, yaitu : 6 kinerja bisnis kunciyang | 4 dari 6 kinerja bisnis | <3 dari 6 kinerja bisnis kunci | antara kriteria malcolm
kinerja harian organisasi. | 1. pasar dan finansial ada pada kriteria malcolm | kunci yang ada pada | yang ada pada kriteria | balridge dalam kinerja
(2) 2. pelanggan balridge kriteria malcolm balridge malcolm balridge harian organisasi

3. produk dan layanan

4. proses bisnis

5. SDM

6. kepemimpinan dan

tanggung jawab sosial

4.1.3 Ada pengukuran | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah | Perusahaan sudah | Tidak ada pengukuran
kinerja perusahaan. (3) melakukan pengukuran | melakukan pengukuran | melakukan pengukuran | melakukan pengukuran | kinerja perusahaan.

kinerja  yang  mengukur | kinerja yang mengukur | kinerja yang mengukur | kinerja yang  mengukur

kinerja perusahaan secara | kinerja pada sebagian | kinerja pada sebagian | kinerja pada sebagian kecil

keseluruhan. besar bagian yang ada di | bagian yang ada di | bagian yang ada di

perusahaan. perusahaan. perusahaan.

4.1.4 Analisis terhadap | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan tidak
pengukuran yang telah | analisa terhadap semua | analisa terhadap sebagian | analisa terhadap sebagian | analisa sebagian kecil | melakukan analisa.
dilakukan. (4) pengukuran  yang telah | besar pengukuran vyang | pengukuran vyang telah | pengukuranyang dilakukan.

dilakukan. telah dilakukan. dilakukan.
4.1.5 peningkatan kinerja | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan Perusahaan melakukan Perusahaan melakukan Perusahaan tidak
berdasarkan analisis yang | pengukuran kinerja | pengukuran kinerja pengukuran kinerja pengukuran kinerja melakukan pengukuran

telah dilakukan (5)

berdasarkan semua indikator
kinerja (7 kriteria) yang ada

berdasarkan 4-6 kriteria
pada metode malcolm

berdasarkan 2-3 kriteria
pada metode malcolm

berdasarkan 1 kriteria pada
metode malcolm Balridge

kinerja.

pada metode  malcolm | Balridge sebagai indikator Balridge sebagai indikator sebagai indikator kinerja

Balridge. kinerja kinerja
4.1.6 Menyebarluaskan | Terjalin  keselarasan dan | Terjalin keselarasan dan | Terjalin keselarasan dan | Terjalin  keselarasan dan | Tidak ada.
rencana perbaikan kepada | integrasi organisasional di | integrasi organisasional di | integrasi organisasional di | integrasi organisasional di
karyawan, pemasok, mitra | semua karyawan, pemasok, | sebagian besar karyawan, | sebagian karyawan, | sebagian kecil karyawan,
kerja dan  pihak-pihak | mitra kerja dan pihak-pihak | pemasok, mitra kerja dan | pemasok, mitra kerja dan | pemasok, mitra kerja dan
lainnya yang bekerja sama | lainnya yang bekerja sama | pihak-pihak lainnya yang | pihak-pihak lainnya yang | pihak-pihak lainnya yang
dengan perusahaan. (6) dengan perusahaan bekerja sama dengan | bekerja sama dengan | bekerja sama dengan

perusahaan perusahaan perusahaan

(0]



HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
4.2 Manajemen informasi, | 4.2.1 Informasi  yang | Informasi sangat mudah | Informasi mudah diakses | Informasi cukup mudah | Informasi sukar diakses dan | Tidak tersedia media
teknologi informasi dan | tersedia mudah diakses | diakses dan terdapat di | dan terdapat di semua | diakses dan terdapat di | terdapat di semua media. | informasi
pengetahuan oleh karyawan, pemasok, | semua media. (misal : web, | media. (misal : web, blog, | semua media. (misal (misal : web, blog, dll)
mitra kerja, pelanggan dan | blog, dll) dll) web, blog, dll)
pihak lain yang
berkepentingan (1)
4.2.2 Menggunakan | hardware dan software yang | hardware dan software | hardware dan software | hardware dan software yang | Tidak menggunakan
hardware dan software | digunakan sangat handal, | yang digunakan handal, | yang digunakan cukup | digunakan kurang handal, | hardware dan software
untuk memudahkan | aman, dan mudah digunakan | aman, dan mudah [ handal, aman, dan cukup | aman, dan sukar digunakan untuk memudahkan
pekerjaan. (2) digunakan mudah digunakan pekerjaan.
4.2.3 Data dan informasi | Data dan informasi | Data dan informasi | Data dan informasi | Data dan informasi | Tidak memiliki data dan
perusahaan tersimpan | perusahaan tersimpan | perusahaan tersimpan baik | perusahaan tersimpan | perusahaan tersimpan | informasi.
untuk ketersediaan jika | sangat baik untuk | untuk ketersediaan jika | cukup baik untuk | kurang baik untuk

sewaktu-waktu

ketersediaan jika sewaktu-

sewaktu-waktu

ketersediaan jika sewaktu-

ketersediaan jika sewaktu-

dibutuhkan. (3) waktu dibutuhkan dibutuhkan waktu dibutuhkan. waktu dibutuhkan
4.2.4 Data dan informasi | Perusahaan menjamin | Perusahaan menjamin | Perusahaan menjamin | Perusahaan menjamin | Tidak ada.
perusahaan terjamin | keakuratan, integritas dan | keakuratan, integritas dan | keakuratan, integritas dan | keakuratan, integritas dan
keakuratan dan | reliabilitas, ketepatan waktu, | reliabilitas, ketepatan | reliabilitas, ketepatan | reliabilitas, ketepatan
reliabilitasnya, ketepatan | keamanan dan kerahasiaan | waktu, keamanan dan | waktu, keamanan dan | waktu, keamanan dan
waktu, keamanan dan | data dan informasi | kerahasiaan data dan | kerahasiaan data dan kerahasiaan data dan
kerahasiaan data dan | perusahaan dengan sangat | informasi perusahaan | informasi perusahaan | informasi perusahaan
informasi (4) baik. dengan baik. dengan cukup baik. dengan kurang baik.
4.2.5 perawatan Hardware | Hardware dan software yang | Hardware dan software | Hardware dan software | Hardware dan software | Tidak ada
dan software perusahaan . | digunakan perusahaan | yang digunakan | yang digunakan | yang digunakan perusahaan
(5) terawat dengan sangat baik. perusahaan terawat | perusahaan terawat | terawat kurang baik.
dengan baik. dengan cukup baik.
4.2.6 Pengelolaan | Ada upaya yang intensif | Ada upaya yang intensif | Ada upaya yang insidental | Ada upaya yang insidental | Tidak ada upaya untuk
pengetahuan  organisasi | untuk mengelola | untuk mengelola | untuk mengelola | untuk mengelola | mengelola pengetahuan
tentang pengumpulan dan | pengetahuan organisasi dan | pengetahuan  organisasi | pengetahuan  organisasi | pengetahuan organisasi dan | organisasi dan Sharing
sharing pengetahuan | sharing pengetahuan | dan sharing pengetahuan | dan sharing pengetahuan | sharing pengetahuan | pengetahuan karyawan
karyawan dan konsumen. | karyawan dan konsumen | karyawan dan konsumen | karyawan dan konsumen | karyawan dan konsumen, | dan konsumen.
(6) yang datanya terekam secara | yang  datanya belum | yang datanya terekam. tetapi datanya belum
komprehensif. terekam secara terekam.
komprehensif.
4.2.7 Pengelolaan | Ada wupaya vyang sangat | Ada upaya yang intensif | Ada upaya yang cukup | Ada upaya vyang kurang | Tidak ada upaya untuk
pengetahuan  organisasi | intensif untuk mengelola | untuk mengelola | intensif untuk mengelola | intensif untuk mengelola | mengelola pengetahuan
dari pelanggan, mitra kerja | pengetahuan organisasi dari | pengetahuan  organisasi | pengetahuan  organisasi | pengetahuan organisasi dari | organisasi dari
dan pemasok. (7) pelanggan, mitra kerja dan | dari pelanggan, mitra kerja | dari pelanggan, mitra kerja | pelanggan, mitra kerja dan | pelanggan, mitra kerja

pemasok.

dan pemasok.

dan pemasok

pemasok.

dan pemasok
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HARKAT DAN PERINGKAT

komprehensif.

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
4.2 Manajemen informasi, | 4.2.8 Pengimplementasian | Adanya tindakan | Adanya tindakan | Adanya tindakan | Adanya tindakan | Tidak ada tindakan
teknologi informasi dan | knowledge management | pengimplementasian pengimplementasian pengimplementasian pengimplementasian pengimplementasian
pengetahuan dalam proses perencanaan | knowledge management | knowledge management | knowledge management | knowledge management | knowledge management
strategi perusahaan. (8) yang sangat baik dalam | yang baik dalam proses | yang cukup baik dalam | yang kurang baik dalam
proses perencanaan strategi | perencanaan strategi | proses perencanaan | proses perencanaan strategi
perusahaan. perusahaan. strategi perusahaan. perusahaan.
KRITERIA 5. FOKUS SUMBER DAYA MANUSIA
HARKAT DAN PERINGKAT
SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
5.1 Keterlibatan Sumber | 5.1.1 Sharing | Ada upaya vyang intensif | Ada upaya yang intensif | Ada upaya yang insidental | Ada upaya yang insidental | Tidak ada upaya untuk
Daya Manusia. pengetahuan dan  skill | untuk Sharing pengetahuan | untuk Sharing | untuk Sharing | untuk Sharing pengetahuan | Sharing pengetahuan
karyawan dalam | dan skill karyawan vyang | pengetahuan dan skill | pengetahuan dan skill | dan skill karyawan, tetapi | dan skill karyawan.
perusahaan. (1) datanya terekam secara | karyawan yang datanya | karyawan yang datanya | datanya belum terekam.
komprehensif. belum terekam secara | terekam.
komprehensif.
5.1.2 Keterlibatan | Semua karyawan terlibat | Sebagian besar karyawan | Sebagian kecil saja | Jumlah  karyawan yang | (Tidak ada skor nol)
karyawan dalam | dalam wupaya peningkatan | terlibat dalam  upaya | karyawan yang terlibat | terlibat dalam upaya
peningkatan kinerja | kinerja perusahaan. peningkatan kinerja dalam upaya peningkatan | peningkatan kinerja sangat
perusahaan. (2) kinerja kurang.
5.1.3 Adanya prosedur [(1) Kebijakan perekrutan dan |1) Kebijakan perekrutan (1) Kebijakan perekrutan 1) Kebijakan Persyaratan (1) Tidak ada
dalam  merekrut  dan pemberhentian karyawan dan pemberhentian dan pemberhentian perekrutan karyawan Persyaratan
memberhentikan terdokumentasi dengan karyawan karyawan tidak jelas. perekrutan
karyawan. (3) baik. terdokumentasi dengan terdokumentasi dengan {(2) persyaratan perekrutan karyawan.
2) Persyaratan perekrutap baik. baik. karyawan rendah. (2) Persyaratan
karyawan sangat tinggi. (2)  Persyaratan (2) Persyaratan perekrutan perekrutan
p.erelfrutan RGIRval karyawan sesuai untuk karyawan sangat
tinggi. memenuhi keperluan rendah.
perusahaan saja.
5.14 Identifikasi | Ada upaya vyang intensif | upaya intensif  untuk | Upaya mengidentifikasi | Upaya mengidentifikasi | Tidak ada upaya
karakteristik dan | untuk mengidentifikasi | mengidentifikasi karakteristik dan | karakteristik dan | mengidentifikasi
keterampilann karyawan. | karakteristik dan | karakteristik dan | keterampilan karyawan | keterampilan karyawan | karakteristik dan
(4) keterampilan karyawan yang | keterampilan  karyawan, | dilakukan secara insidental | dilakukan secara insidental, |keterampilan
datanya terekam secara | tetapi hasilnya belum | dan hasilnya terekam. tetapi hasilnya belum | karyawan.
komprehensif. terekam secara terekam.
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
5.1 Keterlibatan Sumber | 5.1.5 Training | Diadakannya training sebagai | Diadakannya training | Diadakannya training | Diadakannya training sebagai | Tidak ada training
Daya Manusia. pengembangan potensi | upaya pengembangan | sebagai upaya | sebagai upaya | upaya pengembangan | pengembangan
karyawan (5) potensi karyawan secara | pengembangan potensi | pengembangan potensi | potensi karyawan secara | potensi karyawan

periodik setiap tahun >4x .

karyawan secara periodik
setiap tahun 3x

karyawan secara periodik
setiap tahun 2x

periodik hanya sekali setiap
tahun.

secara periodik setiap
tahunnya.

5.1.6 Penghargaan, | Unit pengelola perusahaan | Unit pengelola perusahaan | Unit pengelola perusahaan | Unit pengelola perusahaan | Unit pengelola
kompensasi atau insentif | sangat mendukung dan | mendukung dan | cukup mendukung dan | kurang mendukung dan | perusahaan tidak
bagi para karyawan sesuai | menghargai upaya karyawan | menghargai upaya | menghargai upaya | kurang menghargai upaya | mendukung dan tidak
dengan kinerja ~ yang | dengan memberi | karyawan dengan | karyawan dengan | karyawan. menghargai upaya
dilakukan. (6) penghargaan yang baik, | memberi penghargaan | memberi penghargaan karyawan.
termasuk kompensasi atau | yang baik, termasuk | yang baik, namun tidak
insentif. kompensasi atau insentif., | memberi kompensasi atau
walaupun tidak | insentif.
seluruhnya.
5.1.7 Indikator  untuk | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Perusahaan memiliki | Perusahaan tidak
mengukur atau menilai | Indikator Kinerja Kunci (KPI) | Indikator Kinerja Kunci | Indikator Kinerja Kunci | Indikator Kinerja Kunci (KPI) | memiliki Indikator
kinerja karyawan. (7) untuk mengukur atau | (KPI) untuk mengukur atau | (KP1) untuk mengukur atau | untuk mengukur atau | Kinerja Kunci  (KPI)
menilai kinerja semua | menilai kinerja sebagian | menilai kinerja sebagian | menilai kinerja sebagian kecil | untuk mengukur atau
karyawan. besar karyawan. karyawan. saja karyawan. menilai kinerja
karyawan.
5.2 Lingkungan sumber daya | 5.2.1 Motivasi karyawan | Perusahaan memotovasi | Perusahaan memotovasi | Perusahaan memotovasi | Perusahaan memotovasi | Perusahaan tidak
manusia untuk  mengembangkan | karyawan agar potensinya | karyawan agar potensinya | karyawan agar potensinya | karyawan agar potensinya | memotovasi karyawan
potensinya. (1) dapat berkembang dengan | dapat berkembang dengan | berkembang dg cara | dapat berkembang dengan | agar potensinya dapat
cara melibatkan  semua | cara melibatkan sebagian | melibatkan sebagian (50%) | cara melibatkan sebagian | berkembang.
(100%) karyawan pada setiap | besar (99%-51%) | karyawan pada setiap | kecil (49%-1% karyawan
aktivitasnya karyawan pada setiap | aktivitasnya. pada setiap aktivitasnya.
aktivitasnya.
5.2.2. Punishment  bagi | Perusahaan memberikan | Perusahaan memberikan | Perusahaan memberikan | Perusahaan memberikan | Perusahaan tidak
karyawan yang melakukan | Punishment yang sangat | Punishment yang berat | Punishment yang cukup | Punishment yang tidak | memberikan
hal-hal merugikan. (2) berat pada karyawan yang | pada  karyawan vyang | berat pada karyawan yang | begitu berat pada karyawan | Punishment pada
melakukan hal-hal | melakukan hal-hal | melakukan hal-hal | yang melakukan hal-hal | karyawan yang
merugikan. merugikan. merugikan. merugikan. melakukan hal-hal
merugikan.
5.2.3 Menjamin K3 setiap | Adanya kebijakan dari | Adanya kebijakan dari Adanya kebijakan dari Adanya kebijakan dari Tidak ada kebijakan

karyawan perusahaan . (3) perusahaan yang sangat | perusahaan yang perusahaan yang cukup perusahaan yang kurang perusahaan untuk
menjamin K3 dari setiap | menjamin K3 dari setiap menjamin K3 dari setiap menjamin K3 dari setiap menjamin K3 setiap
karyawan. karyawan. karyawan. karyawan. karywan.

5.2.4 Perhatian bagi | kebijakan dari perusahaan | kebijakan dari perusahaan kebijakan dari perusahaan kebijakan dari perusahaan Tidak ada kebijakan

keluarga karyawan. (4)

yang sangat memperhatikan
keluarga karyawan.

yang memperhatikan
keluarga karyawan.

cukup memperhatikan
keluarga karyawan.

yang kurang memperhatikan
keluarga karyawan.
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KRITERIA 6. MANAJEMEN PROSES

HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
6.1 Desain sistem kerja 6.1.1 Menetapkan | Perusahaan menetapkan | Perusahaan menetapkan | Perusahaan menetapkan | Perusahaan menetapkan | Perusahaan tidak
kompetensi inti dan | kompetensi inti dan | kompetensi inti dan | kompetensi inti dan | kompetensi inti dan | menetapkan
mengkaitkannya dengan: | mengkaitkannya dengan 5 | mengkaitkannya dengan 4 | mengkaitkannya dengan | mengkaitkannya dengan 2-1 | kompetensiinti.
(1) : 1. Visi, 2. Misi, 3. | kriteria tersebut. kriteria tersebut. 3 kriteria tersebut. kriteria tersebut.
Nilai-nilai, 4. Lingkungan

kompetitif, 5. action plans

6.1.2 Melakukan inovasi | Adanya inovasi pada sistem | Adanya inovasi pada sistem | Adanya inovasi pada | Adanya inovasi pada sistem | Tidak adanya inovasi
pada sistem kerja | kerja perusahaan yang sangat | kerja perusahaan  yang | sistem kerja perusahaan | kerja perusahaan  yang | pada sistem kerja
perusahaan. (2) memberikan kontribusi | memberikan kontribusi | yang cukup memberikan | kurang memberikan | perusahaan.
dalam  penyerahan nilai | dalam penyerahan  nilai | kontribusi dalam | kontribusi dalam penyerahan
kepada konsumen | kepada konsumen | penyerahan nilai kepada | nilai kepada
menciptakan  profitabilitas, | menciptakan profitabilitas, | konsumen menciptakan | konsumenmenciptakan
kesuksesan dan | kesuksesan dan | profitabilitas, profitabilitas, kesuksesan
keberlangsungan organisasi. keberlangsungan organisasi. kesuksesan dan | dan keberlangsungan
keberlangsungan organisasi.
organisasi.
6.1.3 Menjamin sistem | sistem kerja sudah | sistem kerjaa sudah | sistem kerja  sudah | sistem kerja sudah | Tidak dipersiapkannya
kerja sudah dipersiapkan | dipersiapkan dengan sangat | dipersiapkan dengan baik | dipersiapkan cukup baik | dipersiapkan  kurang baik | sistem  kerja  dan
untuk mampu menghadapi | baik untuk mampu | untuk mampu menghadapi | untuk mampu | untuk mampu menghadapi | tempat kerja untuk
keadaan darurat, seperti | menghadapi keadaan | keadaan darurat, seperti | menghadapi keadaan | keadaan darurat, seperti | menghadapi keadaan
bencana. (3) darurat, seperti bencana. bencana. darurat, seperti | bencana. darurat.
bencana.
6.1.4 Penerapan 5S** | Perusahaan menerapkan | Perusahaan menerapkan 4 | Perusahaan menerapkan | Perusahaan menerapkan 1-2 | Perusahaan tidak
dalam menata tempat | semua 5S tersebut pada | dari 5S tersebut pada | 3 dari 5S pada penataan | dari 5S tersebut pada | menerapkan 5S
kerja.. (4) penataan tempat kerjanya. penataan tempat kerjanya tempat kerjanya penataan tempat kerjanya
6.1.5 Memperhatikan | Perusahaan menerapkan | Perusahaan menerapkan 4 | Perusahaan menerapkan | Perusahaan menerapkan 1-2 | Perusahaan tidak
ENASE*** dalam | semua dari 5 ENASE dalam | dari 5 ENASE dalam | 3 dari 5 ENASE dim | dari 5 ENASE dalam | menerapkan ENASE
mendesai sistem kerja (5) mendesai sistem kerjanya. mendesai sistem kerjanya. mendesai sistem | mendesai sistem kerjanya.
kerjanya.
6.2 Manajemen dan | 6.2.1 Menerapkan proses | Proses kerja yang dirancang | Proses kerja yang dirancang | Proses kerja yang | Proses kerja yang dirancang | Proses kerja yang
Peningkatan proses kerja kerja berdasarkan | sangat sesuai dengan | sesuai dengan perancangan | dirancang cukup sesuai | kurang sesuai dengan | dirancang tidak sesuai
perancangan strategis | perancangan strategis yang | strategis yang sebelumnya | dengan perancangan | perancangan strategis yang | dengan perancangan
yang sudah dibuat. (1) sebelumnya sudah dibuat. sudah dibuat. strategis yang | sebelumnya sudah dibuat. strategis.
sebelumnya ada.
6.2.2. Indikator untuk | Adanya indikator yang sangat | Adanya indikator yang baik | Adanya indikator yang | Adanya indikator  yang | Tidak ada indikator
memperbaiki proses kerja. | baik untuk memperbaiki | untuk memperbaiki proses | cukup baik untuk | kurang baik untuk | untuk  memperbaiki
(2) proses kerja kerja memperbaiki proses | memperbaiki proses kerja proses kerja
kerja
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
6.2 Manajemen dan | 6.2.3 Improvement untuk | Adanya upaya imprrovement | Adanya upaya imprrovement | Adanya upaya | Adanya upaya imprrovement | Tidak ada  upaya
Peningkatan proses kerja meningkatkan proses | sangat baik untuk | baik untuk meningkatkan | imprrovement yang | kurang baik untuk | imprrovement.
kerja. (3) meningkatkan proses kerja. proses kerja. cukup baik untuk | meningkatkan proses kerja.
meningkatkan proses
kerja.
6.2.4 Inspeksi untuk | Adanya upaya inspeksi yang | Adanya upaya inspeksi yang | Adanya upaya inspeksi | Adanya upaya inspeksi yang | Tidak ada upaya untuk
mencegah kesalahan- | sangat baik untuk mencegah | baik untuk mencegah | cukup baik untuk | kurang baik untuk mencegah | mencegah kesalahan-
kesalahan pelayanan atau | kesalahan-kesalahan kesalahan-kesalahan mencegah  kesalahan- | kesalahan-kesalahan kesalahan
produk.. (4) pelayanan atau produk. pelayanan atau produk. kesalahan pelayanan atau produk. pelayanan/produk.
pelayanan/produk.
6.2.5 Kegiatan evauasi | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan tidak
proses kerja secara | evaluasi proses kerja secara | evaluasi proses kerja secara | evaluasi proses kerja | evaluasi proses kerja tidak | melakukan  evaluasi
periodik. (5) periodik >2x setiap tahun periodik 1x setiap tahun kurang  periodik  1x | periodik setiap tahun proses kerja setiap
/tahun. tahunnya.
6.2.6 Inovasi produk atau | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan melakukan | Perusahaan tidak
pelayanan untuk | Inovasi produk atau | Inovasi produk atau | Inovasi Inovasi produk atau | melakukan Inovasi
kesuksesan dan | pelayanan yang sangat baik | pelayanan yang baik untuk | produk/pelayanan yang | pelayanan yang kurang baik | produk.
perkembangan organisasi. | untuk kesuksesan dan | kesuksesan dan | cukup baik untuk | untuk  kesuksesan dan
(6) perkembangan organisasi. perkembangan organisasi. kesuksesan & | perkembangan organisasi.
perkembangan.
KRITERIA 7. HASIL BISNIS
HARKAT DAN PERINGKAT
SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
7.1 Hasil produk dan jasa 7.1.1 Peningkatan | Peningkatan mencapai > 50% | Peningkatan mencapai 49- | Peningkatan mencapai | Peningkatan mencapai €20% | Tidak ada peningkatan
penggunaan produk atau | penggunaan produk atau jasa | 40% penggunaan produk [ 39-30% penggunaan | penggunaan produk atau | dalam penggunaan
jasa dibandingkan 1 tahun | dari tahun sebelumnya. atau jasa dari tahun | produk atau jasa dari | jasa dari tahun sebelumnya. produk atau jasa dari
terakhir. (1) sebelumnya. tahun sebelumnya. tahun sebelumnya.
7.1.2 Indikator pengaruh | Indikator pengaruh | Indikator pengaruh | Indikator pengaruh | Indikator pengaruh | Tidak ada indikator
masyarakat terhadap | masyarakat terhadap produk | masyarakat terhadap produk | masyarakat terhadap | masyarakat terhadap produk | pengaruh masyarakat
produk dan jasa. (2) dan jasa mencapai semua | dan jasa mencapai sebagian | produk dan jasa | dan jasa mencapai sebagian | terhadap produk dan
target selama 1 tahun | besar target selama 1 tahun | mencapai sebagian | kecil target selama 1 tahun | jasa.
terakhir. terakhir. target selama 1 tahun | terakhir.

terakhir.

7.1.3 Indikator tentang
komplain masyarakat
terhadap produk dan jasa.
(3)

Indikator tentang komplain
masyarakat terhadap produk
dan jasa mencapai semua
target selama 1 tahun
terakhir.

Indikator tentang komplain
masyarakat terhadap produk
dan jasa mencapai sebagian
besar target selama 1 tahun
terakhir.

Indikator komplain
masyarakat  terhadap
produk & jasa mencapai
sebagian target selama 1
tahun terakhir.

Indikator tentang komplain
masyarakat terhadap produk
dan jasa mencapai sebagian
kecil target selama 1 tahun
terakhir.

Tidak ada indikator
tentang komplain
masyarakat terhadap
produk dan jasa.

GTT



HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0
7.2 Hasil yang berhubungan | 7.2.1 Indikator kepuasan | Indikator kepuasan | Indikator kepuasan | Indikator kepuasan | Indikator kepuasan | Tidak ada indikator
dengan konsumen konsumen. (1) konsumen mencapai semua | konsumen mencapai | konsumen mencapai | konsumen mencapai | kepuasan konsumen.
target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | sebagian targetselama 1 | sebagian kecil target selama
terakhir. 1 tahun terakhir. tahun terakhir. 1 tahun terakhir.
7.2.2 Indikator | Indikator ketidakpuasan | Indikator ketidakpuasan | Indikator ketidakpuasan | Indikator ketidakpuasan | Tidak ada indikator
ketidakpuasan konsumen. | konsumen mencapai semua | konsumen mencapai | konsumen mencapai | konsumen mencapai | ketidakpuasan
(2) target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | sebagian target selama 1 | sebagian kecil target selama | konsumen.
terakhir. 1 tahun terakhir. tahun terakhir. 1 tahun terakhir.
7.2.3 Peningkatan | Peningkatan permintaan | Peningkatan permintaan | Peningkatan permintaan | Peningkatan mencapai <20% | Tidak ada peningkatan
permintaan. (3) mencapai 2 50%. mencapai 49-40%. mencapai 39-30%. penggunaan produk atau | dalam penggunaan
jasa dari tahun sebelumnya. produk atau jasa
7.2.4 Tingkat permintaan | Tingkat permintaan | Tingkat permintaan | Tingkat permintaan | Tingkat permintaan | Tidak ada peningkat
konsumen  dari  pada | konsumen perusahaan | konsumen perusahaan lebih | konsumen perusahaan | konsumen perusahaan tidak | tingkat permintaan.
perusahaan pesaing. (4) sangat lebih baik dari pada | baik dari pada perusahaan | cukup lebih baik dari | lebih baik dari pada
perusahaan pesaing. pesaing. pada perusahaan | perusahaan pesaing.
pesaing.
7.3 Hasil Finansial dan pasar | 7.3.1 Peningkatan finansial | Peningkatan finansial | Peningkatan finansial | Peningkatan finansial | Peningkatan finansial | Tidak ada peningkatan
dari pada tahun lalu. (1) mencapai 2 50% dari tahun | mencapai 49-40% dari tahun | mencapai 39-30% dari | mencapai <20% dari tahun | finansial dari tahun
sebelumnya.. sebelumnya.. tahun sebelumnya.. sebelumnya. sebelumnya.
7.3.2 Indikator | Indikator performansi | Indikator performansi | Indikator  performansi | Indikator performansi | Tidak ada indikator
performansi finansial. (2) finansial mencapai semua | finansial mencapai sebagian | finansial mencapai | finansial mencapai sebagian | performansi finansial.
target selama 1 tahun | besar target selama 1 tahun | sebagian targetselama 1 | kecil target selama 1 tahun
terakhir. terakhir. tahun terakhir. terakhir.
7.33 Indikator | Indikator performansi pasar, | Indikator performansi pasar, | Indikator  performansi | Indikator performansi pasar, | Tidak ada indikator
performansi pasar, | pertumbuhan bisnis dan | pertumbuhan bisnis dan | pasar, pertumbuhan | pertumbuhan bisnis dan | performansi pasar,
pertumbuhan bisnis dan | pasar baru mencapai semua | pasar baru mencapai | bisnis dan pasar baru | pasar baru mencapai | pertumbuhan  bisnis
pasar baru. (3) target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | mencapai sebagian | sebagian kecil target selama | dan pasar baru.
terakhir. 1 tahun terakhir. target selama 1 tahun | 1 tahun terakhir.

terakhir.

7.4 Hasil
manusia

sumber daya

7.4.1 Indikator kepuasan
karyawan. (1)

Indikator kepuasan karyawan
mencapai semua target
selama 1 tahun terakhir.

Indikator kepuasan
karyawan mencapai
sebagian besar target selama
1 tahun terakhir.

Indikator kepuasan
karyawan mencapai
sebagian target selama 1
tahun terakhir.

Indikator kepuasan
karyawan mencapai
sebagian kecil target selama
1 tahun terakhir.

Tidak ada indikator
kepuasan karyawan.

7.4.2
ketidakpuasan

()

Indikator
karyawan.

Indikator ketidakpuasan
karyawan mencapai semua
target selama 1 tahun
terakhir.

Indikator ketidakpuasan
karyawan mencapai
sebagian besar target selama
1 tahun terakhir.

Indikator ketidakpuasan
karyawan mencapai
sebagian target selama 1
tahun terakhir.

Indikator ketidakpuasan
karyawan mencapai
sebagian kecil target selama
1 tahun terakhir.

Tidak ada indikator
ketidakpuasan
karyawan.
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HARKAT DAN PERINGKAT

SUB KRITERIA PENILAIAN DESKRIPTOR SANGAT BAIK BAIK CUKUP KURANG SANGAT KURANG
4 3 2 1 0

7.4 Hasil sumber daya | 7.4.3 Indikator | Indikator pemenuhan | Indikator pemenuhan | Indikator =~ pemenuhan | Indikator pemenuhan | Tidak ada indikator

manusia pemenuhan kebijakan | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | pemenuhan kebijakan
terhadap lingkungan | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | terhadap lingkungan
sekitar perusahaan. (3) perusahaan mencapai semua | perusahaan mencapai | perusahaan mencapai | perusahaan mencapai | sekitar perusahaan.

target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | sebagian target selama 1 | sebagian kecil target selama
terakhir. 1 tahun terakhir. tahun terakhir. 1 tahun terakhir.
7.4.4 Indikator | Indikator pengembangan | Indikator pengembangan | Indikator Indikator pengembangan | Tidak ada indikator
pengembangan SDM. (4) SDM mencapai semua target | SDM mencapai sebagian | pengembangan SDM | SDM mencapai sebagian | pengembangan SDM.
selama 1 tahun terakhir. besar target selama 1 tahun | mencapai sebagian | kecil target selama 1 tahun
terakhir. target 1 tahun terakhir. terakhir.

7.5 Hasil proses efektivitas | 7.5.1 Indikator strategi | Indikator strategi | Indikator strategi | Indikator strategi | Indikator strategi | Tidak ada indikator

perusahaan. perusahaan. (1) perusahaan mencapai semua | perusahaan mencapai | perusahaan  mencapai | perusahaan mencapai | strategi perusahaan.

target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | sebagian target selama 1 | sebagian kecil target selama

terakhir. 1 tahun terakhir. th terakhir. 1 tahun terakhir.
7.5.2 Indikator kapabilitas | Indikator kapabilitas pekerja | Indikator kapabilitas pekerja | Indikator kapabilitas | Indikator kapabilitas pekerja | Tidak ada indikator
pekerja. (2) mencapai semua target | mencapai sebagian besar | pekerja mencapai | mencapai sebagian kecil | kapabilitas pekerja.

selama 1 tahun terakhir. target selama 1 tahun | sebagian targetselamal | target selama 1 tahun

terakhir. th terakhir. terakhir.

7.53 Indikator | Indikator pemenuhan | Indikator pemenuhan | Indikator  pemenuhan | Indikator pemenuhan | Tidak ada indikator
pemenuhan kebijakan | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | kebijakan terhadap | pemenuhan kebijakan
terhadap lingkungan | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | lingkungan sekitar | terhadap lingkungan
sekitar perusahaan. (3) perusahaan mencapai semua | perusahaan mencapai | perusahaan mencapai | perusahaan mencapai | sekitar perusahaan.

target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | sebagian target selama 1 | sebagian kecil target selama

terakhir. 1 tahun terakhir. th terakhir. 1 tahun terakhir.

7.6 Hasil kepemimpinan 7.6.1 Indikator penciptaan | Indikator penciptaan | Indikator penciptaan | Indikator penciptaan | Indikator penciptaan | Tidak ada indikator
lingkungan  kerja yang | lingkungan kerja yang dapat | lingkungan kerja yang dapat | lingkungan kerja yang | lingkungan kerja yang dapat | penciptaan lingkungan
dapat meningkatkan | meningkatkan motivasi | meningkatkan motivasi | dapat meningkatkan | meningkatkan motivasi | kerja yang  dapat
motivasi karyawan. (1) karyawan mencapai semua | karyawan mencapai | motivasi karyawan | karyawan mencapai | meningkatkan

target selama 1 tahun | sebagian besar target selama | mencapai sebagian | sebagian kecil target 1 tahun | motivasi karyawan.

terakhir. 1 tahun terakhir. target 1 tahun terakhir. terakhir.
7.6.2 Indikator pencapaian | Indikator pencapaian strategi | Indikator pencapaian strategi | Indikator pencapaian | Indikator pencapaian strategi | Tidak ada indikator
strategi perusahaan. (2) perusahaan mencapai semua | perusahaan mencapai | strategi perusahaan | perusahaan mencapai | pencapaian  strategi

target selama 1 tahun | sebagian besar target 1 | mencapai sebagian | sebagian kecil targetl tahun | perusahaan.

terakhir. tahun terakhir. target selama 1 tahun | terakhir.

terakhir.

7.6.3 Indikator | Indikator peningkatan | Indikator peningkatan | Indikator  peningkatan | Indikator peningkatan | Tidak ada indikator
peningkatan kinerja | kinerja kepemimpinan | kinerja kepemimpinan | kinerja kepemimpinan | kinerja kepemimpinan | peningkatan  kinerja
kepemimpinan. (3) mencapai semua target | mencapai sebagian besar | mencapai sebagian | mencapai sebagian kecil | kepemimpinan.

selama 1 tahun terakhir. target selama 1 tahun | target selama 1 tahun | target selama 1 tahun

terakhir. terakhir. terakhir.
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Keterangan :

* Kebutuhan Stakeholders Perusahaan Bisnis Dapat Dilihat Pada Tabel 1

Tabel 1. Kebutuhan stakeholders perusahaan bisnis

No Stakeholder Kebutuhan utama
1 Pelanggan a.  Produk berkualitas terbaik
b.  Pelayanan terbaik
c.  Hrga kompetitif
d.  Penyerahan tepat waktu
e. Keamanan produk
f. Peningkatan kinerja kepuasan pelanggan terus-menerus
2 Pemegang saham a. Keuntungan tinggi
b.  Pengembalian modal cepat
c.  Perluasan pasar
d.  Peningkatan kinerja pasar dan finansial terus-menerus
3 Pemasok a. Pembayaran tepat waktu
b.  Perluasan pasar dan dan hubungan bisnis jangka panjang
c.  Peningkatan kinerja pasar dan finansial secara terus-menerus
4 Karyawan a.  Pertumbuhan dan pembelajaran terus-menerus
b.  Lingkungan kerja yang ramah, bersih, nyaman,dll
c.  Peningkatan motivasi, rewards and recognition secara terus-menerus
d. Peningkatan kinerja kepuasan kayrayawan terus-menerus
5 Pemerintah a. Ketaatan atau patuh terhadap peraturan-peraturan pemerintah, pembayaran pajak, dll.
b.  Lingkungan yang ramah, bersih dan nyaman
c.  Peningkatan kinerja EHS (Environmental, Health, and Safety) terus-menerus
6 Masyarakat a. Tanggung jawab sosial
b.  Lingkungan yang ramah, bersih dan nyaman
c.  Peningkatan kinerja EHS (Environmental, Health, and Safety) terus-menerus

** Keterangan 5S tersebut adalah :

1.

*** Keterangan ENASE adalah :

1.
2.
3.

Seiri (sisih)

Mengasingkan barang-barang yang tidak diperlukan di tempat kerja dan membuangkannya

Seiton (susun)

Susun barang-barang yang diperlukan dengan teratur supaya ianya mudah diambil untuk digunakan

Seiso (sapu)

Bersihkan tempat kerja anda dengan rapi supaya tiada sampah di atas lantai, mesin dan perkakas

Seiketsu (seragam)

Memelihara taraf penjagaan kebersihan dan penyusunan tempat kerja yang tinggi pada setiap masa
Shitsuke (sentiasa amal)
Melatih pekerja mematuhi peraturan penjagaan kebersihan yang baik dengan sendirinya

Efektif
Nyaman
Aman

4. Sehat
5. Efisien
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Lampiran 3. Rekapitulasi Hasil Kuisioner MBNQA

119

Hasil Kuisioner
Kriteria Pertanyaan Komisaris Admin & . Rata-
Produksi Pemasar an
Utama Keuangan rata
1 3 3 2 3 2,750
2 3 3 2 3 2,750
3 3 3 3 3 3,000
4 2 2 2 2 2,000
5 2 2 2 2 2,000
6 2 2 2 2 2,000
7 2 3 3 2 2,500
11 8 3 3 2 2 2,500
9 2 3 3 2 2,500
10 3 2 2 2 2,250
11 3 2 2 2 2,250
12 2 3 2 2 2,250
13 3 3 3 2 2,750
Rata-rata 2,54 2,62 2,31 2,23
Rata-rata per item Kriteria 2,423
1 2 2 2 2 2,000
2 2 2 2 2 2,000
3 3 3 3 3 3,000
4 3 3 3 3 3,000
12 5 3 2 2 3 2,500
’ 6 3 2 2 3 2,500
7 3 3 3 3 3,000
8 3 3 3 3 3,000
Rata-rata 2,75 2,5 2,5 2,75
Rata-rata per item Kriteria 2,625
1 3 3 2 3 2,750
2 3 3 3 3 3,000
3 3 2 2 3 2,500
4 3 3 2 3 2,750
21 5 2 0 0 0 0,500
’ 6 3 3 1 2 2,250
7 3 3 3 2 2,750
8 3 3 3 2 2,750
Rata-rata 2,88 2,50 2,00 2,25
Rata-rata per item Kriteria 2,406
1 1 1 1 1 1,000
2 2 2 1 2 1,750
29 3 2 2 3 2 2,250
’ 4 2 2 3 3 2,500
Rata-rata 1,75 1,75 2,00 2,00
Rata-rata per item Kriteria 1,875
1 2 2 3 2 2,250
2 2 2 3 2 2,250
3 3 3 2 3 2,750
31 4 2 3 3 3 2,750
5 3 3 2 3 2,750
Rata-rata 24 2,6 2,6 2,6
Rata-rata per item Kriteria 2,550
1 3 2 2 3 2,500
2 2 2 3 3 2,500
3 3 3 2 3 2,750
4 4 3 2 3 3,000
3.2 5 3 2 3 3 2,750
6 3 2 2 3 2,500
7 2 2 2 1 1,750
Rata-rata 2,86 2,29 2,29 2,71
Rata-rata per item Kriteria 2,536




Lanjutan Lampiran 3. Rekapitulasi Hasil Kuisioner MBNQA

120

Hasil Kuisioner
Kriteria Pertanyaan Komisaris Admin & oduksi P Rata-
Utama K euangan e g ag rata
1 1 1 2 1 1,250
2 1 2 1 1 1,250
3 2 2 2 2 2,000
41 4 2 2 2 2 2,000
' 5 2 2 2 2 2,000
6 2 2 2 2 2,000
Rata-rata 1,67 1,83 1,83 1,67
Rata-rata per item Kriteria 1,750
1 2 2 2 2 2,000
2 2 2 2 3 2,250
3 2 2 2 2 2,000
4 2 2 2 3 2,250
42 5 3 2 2 3 2,500
) 6 3 3 2 3 2,750
7 3 3 2 3 2,750
8 2 3 2 3 2,500
Rata-rata 2,38 2,38 2,00 2,75
Rata-rata per item Kriteria 2,375
1 3 2 3 2 2,500
2 3 2 2 3 2,500
3 2 2 1 1 1,500
4 2 2 1 2 1,750
51 5 2 1 2 2 1,750
6 3 2 3 2 2,500
7 3 3 3 2 2,750
Rata-rata 2,57 2,00 2,14 2,00
Rata-rata per item Kriteria 2,179
1 2 2 3 2 2,250
2 2 2 2 2 2,000
52 3 3 2 3 2 2,500
) 4 3 2 3 2 2,500
Rata-rata 2,50 2,00 2,75 2,00
Rata-rata per item Kriteria 2,313
1 3 2 3 2 2,500
2 3 3 2 3 2,750
3 3 2 2 3 2,500
6.1 4 2 2 2 2 2,000
5 2 2 2 2 2,000
Rata-rata 2,6 2,2 2,2 24
Rata-rata per item Kriteria 2,350
1 3 2 2 3 2,500
2 2 2 2 3 2,250
3 2 2 2 3 2,250
6.2 4 3 3 3 3 3,000
) 5 3 2 3 2 2,500
6 3 3 3 3 3,000
Rata-rata 2,67 2,33 2,50 2,83
Rata-rata per item Kriteria 2,583
1 3 2 2 2 2,250
2 2 2 2 2 2,000
7.1 3 2 2 2 2 2,000
Rata-rata 2,33 2,00 2,00 2,00
Rata-rata per item Kriteria 2,083
1 2 2 2 2 2,000
2 2 2 2 2 2,000
72 3 3 2 2 2 2,250
' 4 3 2 2 2 2,250
Rata-rata 2,50 2,00 2,00 2,00
Rata-rata per item Kriteria 2,125
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Lanjutan Lampiran 3. Rekapitulasi Hasil Kuisioner MBNQA

Hasil Kuisioner

Kriteria Pertanyaan Komisaris Admin & oduksi P Rata-

Utama Keuangan A g ag rata

1 2 2 2 2 2,000

2 2 2 2 2 2,000

7.3 3 2 2 2 2 2,000
Rata-rata 2,00 2,00 2,00 2,00

Rata-rata per item Kriteria 2,000

1 2 2 2 1 1,750

2 2 2 2 2 2,000

74 3 2 2 2 2 2,000

’ 4 2 2 3 2 2,000
Rata-rata 2,00 2,00 2,00 1,75

Rata-rata per item Kriteria 1,938

1 2 2 2 3 2,000

2 2 2 2 3 2,000

75 3 2 2 2 3 2,000
Rata-rata 2,00 2,00 2,00 2,00

Rata-rata per item Kriteria 2,000

1 2 2 3 3 2,250

2 3 2 2 2 2,250

7.6 3 2 2 3 2 2,000
Rata-rata 2,33 2,00 2,00 2,33

Rata-rata per item Kriteria 2,167




Lampiran 4. Hasil Prosentase Pencapaian pada Komisaris Utama

Rata-rata Rata-rata Nilai Maksimal Total Nilai tiap Nilai Total Nilai
No X i) Likert Tiap item Kriteria Pencapaian Pencap_ajan Tiap
Kriteria
(@) (@) (©) C) (©) (6)

1 K epemimpinan (L eadership)
K epemimpinan organisasi 2,54 0,635@ 70 £ 44,420 28,809
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 2,75 0,688 50 34,389 ’

2 Per encanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi 2,88 0,719 40 85 28,75 4844
Penyebarluasan strategi 1,75 0,438 45 19,69 '

3 Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 2,40 0,600 40 85 24,00 56.14
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 2,86 0,714 45 32,14 ’

4 Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 1,67 0,417 45 90 18,75 4547
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 2,38 0,594 45 26,72 ’

5 Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerja 2,57 0,643 45 85 28,93 5393
Lingkungan Tenaga Kerja 2,50 0,625 40 25,00 ’

6 Manaj emen Pr oses (Process Management)
Desain Sistem Kerja 2,60 0,650 35 85 22,75 56.08
M anajemen dan Peningkatan Proses Kerja 2,67 0,667 50 33,33 ’

7 Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome
Outcome Jasa dan Produk 2,33 0,583 100 58,33
Outcome FokusPelanggan 2,50 0,625 70 43,75
Outcome Keuangan dan Pasar 2,00 0,500 70 35,00
Outcome SDM 2,00 0,500 70 450 35,00 L
Outcome Proses dan Efektifitas 2,00 0,500 70 35,00
QOutcome K epemimpinan 2,33 0,583 70 40,83

Keterangan:

(& 0,635=254/4 - kolom (2) = kolom (1) / 4* kuisioner
*4 (berdasarkan skala likert pada kuisioner)

(b) 44,42=0,635x 70

(c) 34,38=0,688 x 50

- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)
- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)

(d) 78,80 =44,42 + 34,38 > kolom (6) = kolom (5®) + kolom (5)

act



Lampiran 5. Hasil Prosentase Pencapaian pada Pemasaran

Rata-rata Rata-rata Nilai Maksimal Total Nilai tiap Nilai Total Nilai
No Kriteria Likert Tiap item Kriteria Pencapaian Pencapglan Tiap
Kriteria
(@) (@) (©) C) (©) (6)

1 Kepemimpinan (L eadership)
K epemimpinan organisasi 2,62 0,654® 70 £3 45,779 47029
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 2,50 0,625 50 31,259 '

2 Per encanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi 2,50 0,625 40 85 25,00 4469
Penyebarluasan strategi 1,75 0,438 45 19,69 i

3 Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 2,60 0,650 40 85 26,00 5171
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 2,29 0,571 45 25,71 '

4 Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 1,83 0,458 45 90 20,63 4734
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 2,38 0,594 45 26,72 g

5 Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerja 2,00 0,500 45 85 22,50 4250
Lingkungan Tenaga Kerja 2,00 0,500 40 20,00 '

6 Manaj emen Pr oses (Process Management)
Desain Sistem Kerja 2,20 0,550 35 85 19,25 48.42
M anajemen dan Peningkatan Proses Kerja 2,33 0,583 50 29,17 i

7 Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome
Outcome Jasa dan Produk 2,00 0,500 100 50,00
Outcome FokusPelanggan 2,00 0,500 70 35,00
Outcome Keuangan dan Pasar 2,00 0,500 70 35,00
Outcome SDM 2,00 0,500 70 450 35,00 =0
Outcome Proses dan Efektifitas 2,00 0,500 70 35,00
QOutcome K epemimpinan 2,00 0,500 70 35,00

Keterangan:

(8 0,654=262/4 - kolom (2) = kolom (1) / 4* kuisioner
*4 (berdasarkan skala likert pada kuisioner)

(b) 45,77 =0654 x 70

(o) 31,25=0,625x 50

- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)
- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)

(d) 77,02=45,77 + 31,25 > kolom (6) = kolom (5®) + kolom (5°°)

ect



Lampiran 6. Hasil Prosentase Pencapaian pada Produksi

Rata-rata Rata-rata/4 Nilai Maksimal Total Nilai tiap Nilai Total Nilai
No Kriteria Tiap item Kriteria Pencapaian Pencapglan Tiap
Kriteria
(@) (@) (©) (C) (©) (6)
Kepemimpinan (L eadership)

1 | Kepemimpinan organisasi 2,31 0,577® 70 £3 40,380 71,639
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 2,50 0,625 50 31,259 '

Per encanaan Strategis (Strategic Planning)

2 Pengembangan strategi 2,00 0,500 40 85 20,00 4250
Penyebarluasan strategi 2,00 0,500 45 22,50 i
Fokus Pasar dan Pelanggan

3 Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 2,60 0,650 40 85 26,00 5171
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 2,29 0,571 45 25,71 '
Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)

4 Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 1,83 0,458 45 90 20,63 4313
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 2,00 0,500 45 22,50 g
Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)

5 Keterlibatan Tenaga Kerja 2,14 0,536 45 85 24,11 5161
Lingkungan Tenaga Kerja 2,75 0,688 40 27,50 '
Manaj emen Pr oses (Process Management)

6 Desain Sistem Kerja 2,20 0,550 35 85 19,25 50.50
M anajemen dan Peningkatan Proses Kerja 2,50 0,625 50 31,25 i
Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome

7 Outcome Jasa dan Produk 2,00 0,500 100 50,00
Outcome FokusPelanggan 2,00 0,500 70 35,00
Outcome Keuangan dan Pasar 2,00 0,500 70 35,00
Outcome SDM 2,00 0,500 70 450 35,00 =0
Outcome Proses dan Efektifitas 2,00 0,500 70 35,00
QOutcome K epemimpinan 2,00 0,500 70 35,00

Keterangan:
(a) 0,577 =231/4 - kolom (2) = kolom (1) /4* kuisioner

(@
(b)
(©

*4 (berdasarkan skala likert pada kuisioner)
40,38 =0,577 x 70
31,25 = 0,625 x 50

- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)
- kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)

71,63 = 40,38 + 31,25 > kolom (6) = kolom (5®) + kolom (5)
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Lampiran 7. Hasil Prosentase Pencapaian pada Administrasi Personalia & Keuangan

Rata-rata Rata-rata Nilai Maksimal Total Nilai tiap | Nilai Pencapaian Total Nilai
No Kriteria Likert Tiap item Kriteria Pencapgiarj Tiap
Kriteria
(@) (@) (©) (C) () (6)

1 Kepemimpinan (L eadership)
K epemimpinan organisasi 2,23 0,558@ 70 120 39,04® o3 AL
Tata kelola dan tanggung jawab sosial 2,75 0,688 50 34,389 '

2 Per encanaan Strategis (Strategic Planning)
Pengembangan strategi 2,25 0,563 40 85 22,50 45.00
Penyebarluasan strategi 2,00 0,500 45 22,50 '

3 Fokus Pasar dan Pelanggan
Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 2,60 0,650 40 85 26,00 56.54
Hubungan dan kepuasan Pelanggan 2,71 0,679 45 30,54 '

4 Informasi dan Analisis (I nformation and Analysis)
Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 1,67 0,417 45 % 18,75 4969
Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan Pengetahuan 2,75 0,688 45 30,94 ;

5 Fokus Sumber Daya Manusia (Human Resource Focus)
Keterlibatan Tenaga Kerja 2,00 0,500 45 85 22,50 4250
Lingkungan Tenaga Kerja 2,00 0,500 40 20,00 '

6 M anajemen Proses (Process Management)
Desain Sistem Kerja 2,40 0,600 35 85 21,00 56.42
Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja 2,83 0,708 50 35,42 i

7 Hasil-hasil Bisnis (Business Results)/Outcome
QOutcome Jasa dan Produk 2,00 0,500 100 50,00
Outcome FokusPelanggan 2,00 0,500 70 35,00
Outcome Keuangan dan Pasar 2,00 0,500 70 35,00
Outcome SDM 1,75 0,438 70 = 30,63 224
QOutcome Proses dan Efektifitas 2,00 0,500 70 35,00
Outcome Kepemimpinan 2,33 0,583 70 40,83

Keterangan:

(@) 0,558 =223/4 - kolom (2) = kolom (1) / 4* kuisioner
*4 (berdasarkan skala likert pada kuisioner)

(b) 39,04=0558x70 - kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)

(c) 34,38=0,688x50 -> kolom (5) = kolom (2) x kolom (3)

(d) 73,41=39,04 + 34,38 > kolom (6) = kolom (5®) + kolom (5)

act
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Lampiran 8. Perhitungan Matriks IFE

Perhitungan pada matriks IFE ini pemberian bobot dan rating diperoleh
berdasarkan hasil analisis penilaian pada penyebaran kuisioner malcolm balridge.
Angka bobot diperoleh dari hasil pembagian antara jumlah 1/rata-rata nilai pencapaian
dibagi dengan nilai l/rata-rata nilai pencapaian per item faktor. Sedangkan rating
diperoleh berdasarkan rata-rata dari jawaban pada kuisioner malcolm balridge. Berikut

ini hasiinya:
1/rata-rata Skor
Faktor Strategi Internal nilai _ Bobot | Rating B XR)
pencapaian

Kekuatan
1. Tatakeloladan tanggung jawab sosia 0,03 0,065 | 2,625 0,171
2. Pengetahuan Pasar dan Pelanggan 0,04 0,086 | 2,550 0,213
3. Hubungan dan kepuasan Pelanggan 0,04 0,074 | 2,536 0,189
4. Manajemen dan Peningkatan Proses Kerja 0,03 0,066 | 2,583 0,171
5. Kepemimpinan organisasi 0,02 0,050 | 2,423 0,122
6. Pengembangan strategi 0,04 0,088 | 2,406 0,213
7. Keterlibatan TenagaKerja 0,04 0,087 | 2,469 0,215
8. Desain Sistem Kerja 0,05 0,103 | 2,350 0,244
9. Manajemen Informasi, Teknologi Informasi dan 0,04 0080 | 2375 0,189

Pengetahuan

10. Lingkungan Tenaga Kerja 0,04 0,092 | 2,313 0,213

K elemahan
1. Penyebarluasan strategi 0,05 0,101 | 1,875 0,189
2. Pengukuran dan Analisis Kinerja Organisasi 0,05 0,108 | 1,750 0,189
Jumlah 0,47 1,000 2,318
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Lampiran 9. Hasil Kuisioner Pembobotan EFE

Pembobotan pada faktor strategi eksternal dilakukan melalui penyebaran
kuisioner ke pihak perusahaan, hal ini sama dengan penilaian semua kriteria malcolm
balridge yang sebelumnya telah dilakukan, dimana diambil empat responden yang
mewakili setiap level struktur organisasi di PT. Cakra Guna Cipta Malang mulai top
management hingga karyawan. Berikut ini rekapitulas hasil pembobotan EFE:

Bobot kuisioner Rata-rata
Faktor Strategi Eksernal Responden | Responden | Responden | Responden |  bobot
1 2 3 4 kuisioner
Peluang
1. Terbukanya jaur
pemasaran baru 0,13 0,11 0,14 0,12 0,125
2. Tersedianya pemasok
bahan baku yang
berkualitas dengan harga 0,12 0,10 0,11 0,10 0,108
rendah
3. Tersedianya sumber dana 0,15 0,13 0,13 0,11 0,130
4. Merekrut tenaga kerja yang
terampil dari masyarakat 0,07 0,05 0,14 0,13 0,098
sekitar
5. Penjualan yang mash
terpusat di Jawa. 0,11 0,10 0,07 0,05 0,083
8 SxgnEn s el 0,07 0,10 0,09 0,10 0,090
yang terus tumbuh
7. Mengantisipasi pergantian
produk  kompetitor ke
produk PT. Cakra Guna 0,05 0,07 0,08 0,05 0,063
CiptaMalang
Ancaman
1. Program promosi yang
gencar dari perusahaan 0,08 0,05 0,07 0,07 0,068
kompetitor
2. Munculnya brand-brand 01 0,08 01 0,09 0,093
baru dengan harga murah
3. Kebijakan industri tentang
e Nt 0,05 0,03 0,05 0,04 0,043
merokok menurunkan
daya beli konsumen
4. Regulasi pemerintah 0,08 0,07 0,05 0,08 0,070
5. Pola hidup sehat yang
mulai terbentuk 0,07 0,08 0,07 0,08 0,075
6. Daya tarik pelanggan akan
produk rokok yang 0,08 0,08 0,09 0,07 0,080
cenderung tidak stabil
7. Dicabutnya subsidi BBM 0,05 0,05 0,06 0,06 0,055
8. Inflasi *  mengakibatkan 0,10 0,09 0,08 0,09 0,090
tingginya biaya produksi
Jumlah 1,268




Lampiran 10. Hasil Kuisioner Pemberian Rating EFE

yang telah disebarkan ke empar responden di PT. Cakra Guna Cipta Malang:
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Berikut ini adalah rekapitulasi hasil pemberian rating EFE berdasarkan kuisioner

Rating kuisioner Rata-rata
Faktor Strategi Eksernal Responden | Responden | Responden | Responden rating
1 2 3 4 kuisioner
Peluang
1. Terbukanya jaur 3 3 3 3 3,000
pemasaran baru
2. Tersedianya pemasok
bahan baku yang
berkualitas dengan harga 3 $ > Y L
rendah
3. Tersedianya sumber dana 3 2 2 3 2,500
4. Merekrut tenaga Kkerja
yang terampil dari 3 3 3 3 3,000
masyarakat sekitar
5. Penjuaan yang masih
terpusat di Jawa. k Z ‘ 2 ZILEY
6. Segmen harga medium 3 3 2 > 2,500
yang terus tumbuh
7. Mengantisipasi pergantian
produk  kompetitor ke
produk PT. Cakra Guna 3 2 4 & e
CiptaMalang
Ancaman
1. Program promos yang
gencar dari perusahaan 3 3 3 3 3,000
kompetitor
2. Munculnya brand-brand 3 2 2 2 2,250
baru dengan harga murah
3. Kebijakan industri tentang
adanya batasan ruang 5 3 3 3 2,750
merokok menurunkan
daya beli konsumen
4. Regulasi pemerintah 3 3 2 3 2,750
5. Pole_a hidup sehat yang 5 5 > 3 2,250
mulai terbentuk
6. Dayatarik pelanggan akan
produk rokok yang 2 3 2 3 2,500
cenderung tidak stabil
7. Dicabutnya subsidi BBM 3 2 2 2 2,250
8. Inflas mengakibatkan 3 3 5 2,750

tingginya biaya produksi
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Lampiran 11. Perhitungan Matriks EFE

Angka bobot diperoleh dari hasil pembagian antara jumlah L/rata-rata bobot
kuisioner dibagi dengan nila 1/rata-rata bobot kuisioner per item faktor. Sedangkan
rating diperoleh berdasarkan rata-rata dari jawaban pada kuisioner pemberian rating
EFE. Berikut hasil perhitungan EFE:

q 1/bobot . Skor
Faktor Strategi Eksternal kuisioner Bobot | Rating BxR)
Peluang
1. Terbukanyajalur pemasaran baru 8,00 0,041 3,000 0,124
2. Tersedianya pemasok bahan baku yang
berkualitas dengan harga rendah £igl SO [0 0,133
3. Tersedianya sumber dana 7,69 0,040 2,500 0,100
4. Merekrut tenaga kerja yang terampil dari
masyarakat sekitar 10,26 0,053 3,000 0,159
5. Penjualan perusahaan kompetitor yang masih
terpusat di Jawa. 5t LIS 2000 0,126
6. Segmen harga medium yang terus tumbuh 11,11 0,058 2,500 0,144
7. Mengantisipasi pergantian produk kompetitor
ke produk PT. Cakra Guna Cipta Malang ) L O 22l ity
Ancaman
1 Prograr_n promosi yang gencar dari perusahaan 1481 0,077 3,000 0,230
kompetitor
2. rI\n/I l:Jrr;%ul nya brand-brand baru dengan harga 10,81 0,056 2,250 0,126
3. Kehijakan industri tentang adanya batasan
ruang merokok menurunkan daya beli 23,53 0,122 2,750 0,335
konsumen
4. Regulas pemerintah 14,29 0,074 2,750 0,203
5. Polahidup sehat yang mulai terbentuk 13,33 0,069 2,250 0,155
6. Dayatarik pelanggan akan produk rokok yang
cenderung tidak stabil 12,50 0,065 2,500 0,162
7. Dicabutnya subsidi BBM 18,18 0,094 2,250 0,212
8. Inflasi mengakibatkan tingginya biaya produksi 11,11 0,058 2,750 0,158
Jumlah 193,05 1,00 2,575




Lampiran 12. Rekapitulas Hasil Kuisioner QSPM (Strategi 1-5)

Faktor- Strategi 1 Rata- Strategi 2 Rata- Strategi 3 Rata- Strategi 4 Rata- Strategi 5 Rata-

faktor rata rata rata rata rata

srategis R1 | R2| R3 | R4 s1 R1|R2 | R3 | R4 - R1 | R2 | R3 | R4 S3 R1|R2|R3 | R4 sS4 R1|R2 | R3| R4 S5
Kekuatan 1 3 3 3 4 3,25 3 3 4 2 3,00 4 4 3 3 3,50 4 3 3 4 3,50 3 3 3 3 3,00
Kekuatan 2 4 4 3 3 3,50 3 4 4 3 3,50 3 3 2 3 2,75 3 3 3 3 3,00 4 3 2 3 3,00
Kekuatan 3 4 4 3 3 3,50 4 4 4 2 3,50 3 3 2 3 2,75 3 4 3 3 3,25 4 4 3 4 3,75
Kekuatan 4 3 4 3 3 3,25 4 4 3 4 3,75 4 4 4 4 4,00 4 4 4 3 3,75 2 4 4 4 3,50
Kekuatan 5 3 3 4 3 3,25 3 3 3 2 2,75 4 3 4 4 3,75 3 3 3 4 3,25 3 2 2 4 2,75
K ekuatan 6 3 4 3 3 3,25 4 3 3 4 3,50 3 4 4 4 3,75 3 3 4 3 3,25 3 3 3 3 3,00
Kekuatan 7 3 3 3 4 3,25 3 3 3 2 2,75 4 3 4 3 3,50 4 3 3 4 3,50 2 2 4 4 3,00
Kekuatan 8 3 4 3 3 3,25 4 4 3 4 3,75 3 3 4 3 3,25 3 4 3 3 3,25 4 4 4 3 3,75
Kekuatan 9 4 4 3 3 3,50 4 4 4 4 4,00 3 2 3 2 2,50 3 3 4 3 3,25 2 3 3 3 2,75
Kekuatan 10 4 3 3 3 3,25 3 3 3 2 2,75 4 4 3 4 3,75 4 4 4 4 4,00 4 2 3 3 3,00
Kelemahan 1 2 2 2 2 2,00 2 2 2 2 2,00 2 3 2 2 2,25 2 2 2 3 2,25 2 2 2 2 2,00
Kelemahan 2 2 2 2 2 2,00 2 2 2 3 2,25 3 2 2 2 2,25 2 2 2 2 2,00 1 2 2 3 2,00
Peluang 1 4 3 4 3 3,50 2 2 2 4 2,50 4 4 3 3 3,50 3 3 2 3 2,75 2 2 1 1 1,50
Peluang 2 4 4 3 3 3,50 3 4 3 4 3,50 3 3 3 3 3,00 3 3 3 3 3,00 1 3 2 2 2,00
Peluang 3 4 3 3 3 3,25 4 3 4 3 3,50 3 4 3 3 3,25 4 4 3 3 3,50 3 2 2 2 2,25
Peluang 4 3 3 3 4 3,25 3 3 3 3 3,00 3 3 4 3 3,25 4 3 4 4 3,75 3 1 3 2 2,25
Peluang 5 3 3 4 3 3,25 3 4 3 3 3,25 3 4 3 4 3,50 3 3 3 3 3,00 2 2 2 2 2,00
Peluang 6 4 4 3 3 3,50 3 4 4 3 3,50 3 2 3 3 2,75 4 3 3 3 3,25 2 2 2 2 2,00
Peluang 7 4 4 4 3 3,75 3 3 4 4 3,50 3 3 4 4 3,50 3 3 3 4 3,25 3 2 2 1 2,00
Ancaman 1 2 2 2 2 2,00 2 2 3 2 2,25 2 2 2 2 2,00 3 2 2 2 2,25 4 4 3 3 3,50
Ancaman 2 2 2 2 2 2,00 3 2 2 2 2,25 2 3 2 2 2,25 2 2 2 2 2,00 3 4 4 3 3,50
Ancaman 3 2 2 2 2 2,00 2 2 2 3 2,25 3 2 2 2 2,25 3 2 2 2 2,25 3 3 3 2 2,75
Ancaman 4 2 2 2 2 2,00 2 3 2 2 2,25 2 2 2 3 2,25 2 2 2 3 2,25 3 4 4 2 3,25
Ancaman 5 2 2 2 2 2,00 2 3 2 2 2,25 2 2 3 2 2,25 2 2 2 2 2,00 3 3 3 3 3,00
Ancaman 6 2 2 2 2 2,00 2 2 3 2 2,25 2 2 2 3 2,25 2 2 2 3 2,25 3 2 4 3 3,00
Ancaman 7 2 2 2 2 2,00 2 2 2 3 2,25 2 2 2 3 2,25 3 2 2 2 2,25 3 3 2 3 2,75
Ancaman 8 2 2 2 2 2,00 3 2 2 2 2,25 2 3 2 2 2,25 2 3 2 2 2,25 4 3 3 3 3,25

O€T



Lampiran 13. Rekapitulas Hasil Kuisioner QSPM (Strategi 6-9)

Strategi 6 Rata- Strategi 7 Rata- Strategi 8 Rata- Strategi 9 Rata-
Faktor -faktor rata rata rata rata
strategis R1|R2| R3 | R4 S6 R1|R2 | R3| R4 S7 R1|R2 | R3 | R4 S8 R1|R2 | R3| R4 S9

Kekuatan 1 3 3 2 2 2,50 4 3 4 3 3,50 2 2 2 2 2,00 2 1 3 2 2,00
Kekuatan 2 2 2 2 4 2,50 4 3 4 4 3,75 2 2 3 2 2,25 2 2 2 2 2,00
Kekuatan 3 4 4 3 3 3,50 2 4 4 4 3,50 3 1 3 2 2,25 3 2 1 2 2,00
Kekuatan 4 3 4 3 4 3,50 3 2 3 3 2,75 2 3 2 1 2,00 2 1 2 2 1,75
Kekuatan 5 3 3 2 3 2,75 3 2 2 4 2,75 2 2 2 2 2,00 2 2 2 2 2,00
K ekuatan 6 4 2 3 3 3,00 3 3 3 3 3,00 2 2 2 3 2,25 1 3 2 2 2,00
Kekuatan 7 3 3 3 3 3,00 4 3 2 3 3,00 2 3 1 3 2,25 2 2 2 2 2,00
Kekuatan 8 4 3 3 4 3,50 2 3 3 3 2,75 2 2 2 2 2,00 2 3 2 2 2,25
Kekuatan 9 3 3 4 2 3,00 3 3 3 3 3,00 3 3 1 1 2,00 2 2 3 1 2,00
Kekuatan 10 2 3 2 4 2,75 4 3 2 3 3,00 2 2 3 2 2,25 2 2 2 1 1,75
Kelemahan 1 2 2 2 3 2,25 2 2 2 3 2,25 4 4 3 4 3,75 4 4 4 3 3,75
Kelemahan 2 2 1 3 2 2,00 2 2 2 2 2,00 3 3 4 3 3,25 3 3 4 4 3,50
Peluang 1 2 2 1 1 1,50 2 1 3 3 2,25 4 3 4 3 3,50 2 2 2 2 2,00
Peluang 2 2 3 1 2 2,00 3 2 1 3 2,25 4 3 3 4 3,50 3 2 2 2 2,25
Peluang 3 2 2 2 2 2,00 2 2 2 2 2,00 3 4 4 4 3,75 2 3 2 2 2,25
Peluang 4 3 3 1 2 2,25 2 2 2 3 2,25 4 3 4 2 3,25 2 1 3 3 2,25
Peluang 5 2 2 3 2 2,25 3 2 2 2 2,25 3 3 3 3 3,00 3 2 2 2 2,25
Peluang 6 2 3 2 2 2,25 3 2 3 1 2,25 3 3 3 3 3,00 2 2 2 2 2,00
Peluang 7 2 2 2 2 2,00 1 3 3 2 2,25 3 3 3 3 3,00 3 3 1 2 2,25
Ancaman 1 4 3 4 3 3,50 4 4 3 2 3,25 2 2 2 3 2,25 4 4 4 4 4,00
Ancaman 2 4 4 4 4 4,00 3 3 3 3 3,00 2 2 1 3 2,00 3 4 4 4 3,75
Ancaman 3 3 3 3 3 3,00 2 3 3 3 2,75 3 3 1 2 2,25 3 3 3 3 3,00
Ancaman 4 4 4 2 4 3,50 2 4 3 3 3,00 2 2 2 3 2,25 3 4 3 3 3,25
Ancaman 5 3 2 2 4 2,75 4 4 4 3 3,75 2 1 3 2 2,00 3 3 3 3 3,00
Ancaman 6 3 3 3 3 3,00 4 3 3 4 3,50 2 2 2 2 2,00 4 4 2 3 3,25
Ancaman 7 3 4 4 4 3,75 3 3 3 3 3,00 2 2 3 2 2,25 3 3 2 4 3,00
Ancaman 8 4 4 2 4 3,50 4 2 3 2 2,75 3 1 3 2 2,25 3 3 2 2 2,50

TET
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Keterangan :
S1 = Strategi 1
S2 = Strategi 2
S3 = Strategi 3
A = Strategi 4
S5 = Strategi 5
S6 = Strategi 6
S7 = Strategi 7
S8 = Strategi 8
S9 = Strategi 9
R1 = Responden 1 ( Komisaris Utama)

R2 = Responden 2 ( Pemasaran)
R3 = Responden 3 ( Produksi)
R4 = Responden 4 ( Administrasi & keuangan)





