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RINGKASAN

Bisnis makanan (kuliner) merupakan salah satu bisnis
yang akhir-akhir ini berkembang pesat serta memiliki potensi yang
cukup besar. Restoran merupakan salah satu bisnis makanan yang
paling berpotensi untuk mendapatkan keuntungan yang besar.
Restoran Minang Sabana merupakan salah satu tempat favorit
kuliner di kota Mojokerto yang menyediakan berbagai menu masakan
khas sumatera barat yang bertepat di Jalan Raya Raden wijaya
No.54 kota Mojokerto. Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui
alternatif strategi pemasaran yang sesuai dan tepat menggunakan
analisis SWOT dan metode QSPM yang dapat diterapkan pada
Restoran Minang Sabana. Pada penelitian yang dilakukan analisis
SWOT digunakan untuk menganalisis pengembangan empat tipe
strategi yaitu kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Pada
analisis QSPM digunakan untuk mengevaluasi strategi yang akan
diterapkan sehingga dapat mengoptimalkan hasil yang diperoleh,
dengan matriks QSPM dapat ditetapkan ketertarikan relatif dari
strategi-strategi bervariasi yang dapat dipilih sehingga dapat
diketahui strategi pemasaran yang dianggap paling baik dan sesuai
untuk implementasi di perusahaan,

Berdasarkan hasil penelitian, didapatkan bahwa nilai
total matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dengan hasil sebesar
3.795 dan nilai total pada Eksternal Factor Evaluation (EFE) dengan
hasil sebesar 3.015. Analisa posisi restoran Minang Sabana
menggunakan matriks Internal dan Eksternal didapatkan bahwa
restoran Minang Sabana berada pada sel | yaitu Grow and Built
Strategy (tumbuh dan bina) yang dapat diterapkan yaitu strategi
intensif yang meliputi penetrasi pasar dan pengembangan produk.
Berdasarkan matriks SWOT tersebut didapatkan delapan alternatif
strategi. Prioritas strategi yang didapatkan dengan menggunakan
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atriks QSPM didapatkan hasil Total Attractive Score (TAS). Strategi
ersebut  yaitu Mempertahankan pelayanan dan kualitas produk
,032), mempertahankan citra atau image perusahaan (6,758). dan
emanfaatkan kemajuan teknologi untuk pemasaran (6,399)
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MUHAMAD RIZKI PRAYOGA. 125100307111048. PLANNING
MARKETING STRATEGIES USING ANALYSIS SWOT AND
METHODS QSPM (QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING
MATRIX) (Case Study in Restoran Minang Sabana, Mojokerto).
Minor Thesis. Supervisior: Prof. Dr. Ir. Imam Santoso, MP. and
Dhita Morita Ikasari, STP, MP

SUMMARY

Food culinary (business) is one business which recently and had the
potential growing considerable. The restaurant is one of the food
business the most potential to get a huge advantage.The restaurant
minang sabana is one of a favorite place for food in the city mojokerto
areas that provides a variety of the menu specialty west sumatra
bertepat on the highway raden wijaya no.54 town. mojokerto areas.
The purpose of this research is to know alternative marketing
strategies that line and right using analysis swot gspm and methods
of being inapplicable to restaurant minang savanna .In research
conducted swot analysis used to analyze four type that is the force
strategy development , weakness , opportunitiethe analysis gspm
results, with a matrix gspm interest can be set relative of varying
strategies that may be selected in order to know marketing strategies
that which are considered most well and in accordance, for the
implementation in the company. Based on the research done , or that
the total value of matrix internal factor evaluation ( IFE ) with the
result of 3.795 and a total value on external factor evaluation ( EFE )
with the result of 3.015 .Analysis position restaurant minang savanna
use matrix internal and external got that restaurant minang savanna
be on cells i namely grow and built strategy it and bina ) that can be
applied is intensive strategy which includes market penetration and
product development. Based on the matrix training or eight alternative
strategy .Priority strategy or using matrix gspm obtained the results of
the total attractive score ( TAS ) .Strategy are maintain service and
the quality of the product ( 7,032 ) , maintain the image of or image of
a firm (16,758 ) . And to utilize the progress of technology to marketing
(6,399)

Password : restaurant , analysis training , gspm
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BAB 1 PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bisnis makanan (kuliner) merupakan salah satu bisnis yang
akhir-akhir ini berkembang pesat serta memiliki potensi yang cukup
besar. Gaya hidup masyarakat yang sudah mulai berubah serta
adanya kenaikan taraf hidup pada masyarakat yang membuat bisnis
makanan semakin meningkat (Rahayuning, 2016). Restoran
merupakan salah satu bisnis makanan yang paling berpotensi untuk
mendapatkan keuntungan yang besar. Hal ini karena banyaknya
pemikiran masyarakat yang diimbangi dengan perkembangan zaman,
dimana kecenderungan orang untuk makan di luar rumah semakin
meningkat dengan berbagai alasan seperti lebih praktis, ekonomis
maupun prestige. Menurut Brown (2015) perilaku konsumen dalam
pemilihan makanan pada sebuah restoran memiliki empat faktor,
diantaranya kenyamanan, kesehatan, harga serta faktor kesukaan.

Kota Mojokerto merupakan salah satu kota di provinsi Jawa
Timur dimana bisnis makanan berkembang cukup pesat. Kota
Mojokerto terkenal sebagai kota wisata sejarah karena memiliki
keaneragaman baik budaya dan wisata alam serta dikenal sebagai
kawasan industri karena banyaknya pabrik-pabrik besar seperti
PT.Ajinomoto, PTPN XlI, PT.Tjiwi dan Ngoro Industri, sehingga
banyak masyarakat luar kota yang datang untuk bekerja, serta
menjadikan peluang usaha restoran yang sangat menguntungkan.
Restoran Minang Sabana merupakan salah satu tempat favorit
kuliner di kota Mojokerto yang menyediakan berbagai menu masakan
khas asli sumatera barat yang dikelolah oleh Bapak Sarbaini dan ibu
Wulan yang berasal asli dari kota Bukit Tinggi (Sumatra Barat).
Restoran Minang Sabana berdiri sudah 15 tahun di Mojokerto
bertepat di Jalan Raya Raden wijaya No.54 kota Mojokerto. Restoran
Minang sabana mampu menyajikan berbagai macam menu makanan
khas sumatera diantaranya Rendang, Gulai kepala kakap, sate
padang, Serta minuman aneka Jus segar. Restoran Minang Sabana
buka dari jam 10.00-22.00 dan mampu meraup keuntungan kotor
Rp.,3.000.000 per harinya.

Restoran Minang Sabana dirasa masih kurang dalam hal
memasarkan produknya, hal ini dikarenakan dalam pelaksanaan
pemasaranya tidak ada promosi yang dilakukan secara konsisten
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eh pihak restoran. Selain itu pengembangan usaha juga perlu
lakukan untuk  meningkatkan kualitas = produk dan juga
eningkatkan laba untuk kesejahteraan anggotanya. Masalah
ersebut timbul karena adanya berbagai faktor internal maupun
sternal pada restoran Minang Sabana. Beberapa faktor internal
ang mempengaruhi salah satunya adalah tingkat promosi produk
ang dirasa masih kurang, sementara untuk faktor eksternal yang
empengaruhi adalah banyaknya restoran yang mulai muncul
engan menawarkan varian makanan yang lebih menarik,murah dan
silitas tempat yang mendukung. Salah satu faktor penting dalam
empengaruhi proses kemajuan suatu usaha yaitu strategi
emasaran yang tepat agar dapat mengoptimalkan kemampuan
erusahaan dalam menjalankan usahanya, sehingga mampu
emperoleh profit yang maksimal (Ahmad, 2015).

Perumusan strategi pemasaran dapat dilakukan dengan
metode-metode tertentu diantaranya dengan menggunakan analisis
SWOT dan metode QSPM. Menurut David (2009), analsis SWOT
merupakan suatu analisis yang membantu dalam mengidentifikasi
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi
perusahaan yaitu mengidentifikasi faktor internal dan eksternal
lingkungan perusahaan. Analisis SWOT dapat diterapkan dengan
cara menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi
keempat faktor tersebut diantaranya : kekuatan, kelemahan, peluang
serta ancaman.Selanjutnya diterapkan dalam grafik matrik SWOT
untuk mendapatkan pilihan alternatif strategi. Menurut Ramadhan
’013), QSPM adalah metode yang digunakan untuk menentukan
ternative strategi pemasaran yang baik atau yang menjadi prioritas
tuk dijalankan pada perusahaan. Matrik QSPM dapat ditetapkan
ketertarikan relatif dari strategi-strategi yang bervariasi yang dipilih
sehingga dapat diketahui strategi pemasaran yang dianggap paling
baik dan sesuai untuk diimplementasikan pada perusahaan. Oleh
karena itu perencanaan strategi pemasaran pada restoran minang
sabana menggunakan analisis SWOT dan metode QSPM.
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1.2 Rumusan Masalah
Rumusan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apa saja alternatif strategi pemasaran yang dapat digunakan
oleh Restoran Minang Sabana?
2. Bagaimana prioritas strategi pemasaran yang dapat
diterapkan oleh Restoran Minang Sabana?
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1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan pada penelitian ini adalah :

1. Mengetahui alternatif strategi pemasaran yang sesuai dan
tepat dengan menganalisis faktor internal dan eksternal pada
Restoran Minang Sabana.

2. Menentukan prioritas alternatif strategi pemasaran pada
Restoran Minang Sabana menggunakan analisis SWOT dan
metode QSPM.

1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi perusahaan :
Diharapkan dapat memberikan masukan dalam
merencanakan strategi pemasaran serta sebagai bahan
pengambilan kebijakan yang berkaitan dengan penetapan
strategi pemasaran produk agar mengalami peningkatan
penjualan dan daya saing

2. Bagi peneliti :
Penelitian diharapkan dapat menambah wawasan dan
pengetahuan tentang perencanaan strategi pemasaran
dengan menggunakan analisa Strength, Weakness,
Opportunity, Threats (SWOT) dan metode pengambilan
keputusan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
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2.1 Restoran

Restoran berasal dari bahasa perancis yang berarti
restoratives yang berarti obat yang menyegarkan dengan harapan
dapat memberikan penyegaran bagi orang banyak (Sujatno, 2011).
Kata tersebut menimbulkan imajinasi dan melahirkan banyak ide
guna menarik pasar, yang pada akhirnya menjadi bisnis yang dinamis
dengan variasi dan keunikan masing-masing. Restoran adalah suatu
tempat atau bangunan yang diorganisasi secara komersial, yang
menyelenggarakan. Pelayanan dengan baik kepada semua tamunya
baik berupa makan maupun minuman (Ahmad,2015).

Restoran merupakan usaha penyediaan jasa makanan dan
minuman yang dilengkapi dengan peralatan dan perlengkapan untuk
proses pembuatan, penyimpanan dan penyajian di suatu tempat
tetap yang tidak berpindah-pindah dengan tujuan memperoleh
keuntungan dan/atau laba. Menurut Christian (2015), selain bertujuan
bisnis atau mencari untung, membuat puas para tamu pun
merupakan tujuan operasi restoran yang utama. Di dalam bisnis ini
terjadi semacam barter antara pembeli dengan penjual dalam hal ini
antara produk jasa dengan uang.
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2.2 Perencanaan Strategi Pemasaran

Perencanaan merupakan rangkaian kegiatan menetapkan
hal-hal 'yang akan dikerjakan pada waktu yang akan datang
berdasarkan fakta-fakta dan pemikiran yang matang dalam rangka
pencapaian tujuan yang diinginkan (Semara, 2018). Strategi adalah
suatu rencana lengkap dalam dalam mencapai tujuan organisasi
(Grifin, 2014). Perumusan strategi sangat diperlukan setelah
mengetahui sesuatu ancaman yang dihadapi perusahaan atau para
pelaku bisnis, peluang atau kesempatan yang dimiliki serta kekuatan
dan kelemahan yang ada pada usaha yang dirintis. Menurut
Sukristono (2014), Perumusan strategi meliputi menentukan misi
perusahaan, menentukan tujuan-tujuan yang dicapai, pengembangan
strategi, dan penetapan pedoman kebijakan.

Menurut Pasaribu (2008) strategi pemasaran salah satu cara
memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan, baik
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tuk perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. Strategi
emasaran dapat dipandang sebagai salah satu dasar yang dipakai
lam menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh.
ipandang dari luasnya permasalahan yang ada dalam perusahaan,
fhaka diperlukan adanya perencanaan yang menyeluruh untuk
jadikan pedoman bagi segmen perusahaan dalam menjalankan
egiatannya, alasan lain yang menunjukkan pentingnya strategi
emasaran adalah semakin kerasnya persaingan perusahaan karena
unculnya kompetitor baru. Dalam konteks penyusunan strategi,
emasaran memiliki dua dimensi diantaranya dimensi saat ini dan
mensi yang akan datang. Dimensi saat ini berkaitan dengan
bungan yang telah ada antara perusahaan dengan lingkungannya,
edangkan dimensi yang akan datang mencakup hubungan di masa
ang akan datang yang diharapkan akan dapat terjalin serta program
dakan yang diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut (Guntur,
016). Strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling
erkaitan, kelima elemen tersebut diantaranya pemilihan pasar yang
psuai, perencanaan produk yang meliputi spesifikasi produk,
embentukan lini produk, dan desain penawaran selanjutnya elemen
ang ketiga pada strategi pemasaran adalah penetapan harga
mana penentuan harga dapat mencerminkan nilai kuantitatif dan
oduk kepada pelanggan. Selanjutnya sistem distribusi yang
erupakan saluran perdagangan grosir dan ecer yang dilalui produk
ngga mencapai konsumen akhir yang ~membeli dan
enggunakanya, dan yang terakhir promosi suatu produk yang
eliputi periklanan, personal selling, diect marketing dan public
lations (Budiman, 2014).

repository.ub.ac.id

.3 Analisis Lingkungan Internal

Analisis lingkungan adalah suatu proses monitoring terhadap
gkungan organisasi yang bertujuan untuk
engidentifikasikan peluang (opportunities) dan tantangan (threads)
ang  mempengaruhi - kemampuan organisasi - untuk mencapai
juannya.Tujuan dilakukan analisis lingkungan adalah
engantisipasi lingkungan organisasi sehingga dapat bereaksi
pcara cepat dan tepat untuk mensukseskan organisasi (budi, 2017).
nalisis lingkungan internal dengan variabel manajemen meliputi
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product, price, promotion, place, process, phisical evidence, people,
productivity and quality.

Menurut Susanti (2017), secara garis besar aspek-aspek
lingkungan internal perusahaan yang hendaknya diamati dapat dilihat
dari beberapa pendekatan, yakni sebagai berikut :

1. Pendekatan  Fungsional : pada  pendekatan  ini,
pengkatagorian analisis internal sering diarahkan pada pasar
dan pemasaran, kondisi keuangan dan akunting,produksi,
sumber daya manusia, dan struktur organisasi serta
manajemen

2. Pendekatan Rantai Nilai (Value Chains) : Analisis dengan
pendekatan rantai nilai didasarkan pada serangkaian kegiatan
yang berurutan dari sekumpulan aktivitas nilai (value
activities) yang dilaksanakan untuk mendesain, memproduksi,
memasarkan, mengirim, serta mendukung produk dan jasa
mereka pada perusahaan.

2.4 Analisis Lingkungan Eksternal

Menurut Muchtar (2015), lingkungan eksternal dibagi kedalam
tiga kategori vyaitu lingkungan makro, lingkungan mikro dan
lingkungan industri. Lingkungan Makro merupakan elemen-elemen
yang ada dalam lingkungan yang memberikan pengaruh tidak
langsung pada perusahaan. Elemen dalam lingkungan makro
meliputi demografi, ekonomi, sosial, politik dan teknologi elemen
Perekonomian yang berkaitan dengan bagaimana orang atau bangsa
memproduksi, mendistribusikan dan mengkomsumsi berbagai barang
dan jasa. Perusahaan perlu memperhatikan sejauh mana
perekonomian dapat mempengaruhi perusahaan atau organisasi dari
segi upah tenaga kerja,inflasi perpajakan, dan harga barang yang
dikelola. Elemen Sosial-Budaya berkaitan dengan kondisi
demografi,sikap,gaya hidup, adat istiadat, dan kebiasaan orang
eksternal perusahaan. Sama halnya dengan kondisi Budaya meliputi
ekologis, demografis, religius, pendidikan dan etnis. Elemen
Lingkungan Teknologi, berkaitan dengan ilmu dan pengetahuan
manusia yang terus berkembang dari waktu ke waktu, ini yang
membuat teknologi juga berkembang pesat. Teknologi mencakup
cara pelaksaan atau metode metode baru dalam mengerjakan suatu
pekerjaan (Mudrajat, 2016).



Lingkungan Mikro Perusahaan merupakan pelaku yang dekat
dengan perusahaan dan memengaruhi kemampuan perusahaan
E=duntuk melayani pelanggannya (Pramesti, 204). Lingkungan mikro
=Imeliputi pesaing, pemasok dan pelanggan. Pesaing pada setiap
=perusahaan akan mendapatkan sejumlah besar pesaing, termasuk
disini adalah perusahaan sejenis, perusahaan barang pengganti dan
perusahaan lain yang sama-sama menghendaki keuntungan. Agar
dapat berhasil perusahaan harus dapat memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen dengan jalan mengidentifikasi, memonitor
mengatur strategi untuk memperoleh dan mempertahankan loyalitas
pelanggan. Pemasok merupakan perusahaan yang menyediakan
bahan baku, tenaga kerja, keuangan dan sumber informasi pada
perusahaan. Pelanggan sangat penting dalam sebuah unit usaha,
tujuan unit usaha adalah untuk melayani dan memuaskan kebutuhan
tertentu dari pasar sasaran yang dipilih untuk mendapatkan
keuntungan

Lingkungan Industri merupakan salah satu aspek dalam
ondisi eksternal perusahaan. Aspek lingkungan industri akan lebih
engarah pada aspek persaingan dimana bisnis perusahaan berada
Setyowati, 2015). Lingkungan industri pada kondisi eksternal
erusahaan meliputi, ancaman pelaku bisnis baru dimana masuknya
erusahaan sebagai pendatang baru akan menimbulkan sejumlah
plikasi bagi perusahaan yang sudah ada, ancaman produk
bsitusi, dimana perusahaan yang berada dalam industri tertentu
an bersaing pula dengan produk pengganti, kekuatan tawar
enawar pembeli, dimana biasanya memaksa perusahaan untuk
enurunkan harga atau menuntut meningkatkan kualitas
oduk/jasa, serta mengadu perusahaan dengan kompetitornya,
lusran, 2010).

.5 Analisis SWOT

Menurut Rangkuti (2004), menjelaskan bahwa analisis SWOT
dalah kegiatan membandingkan antara faktor eksternal Opportunity
peluang) dan Threats (ancaman) dengan faktor internal Strength
ekuatan) dan Weakness (kelemahan). Menurut Ali (2017), Metode
wot adalah suatu metode yang mengidentifikasi sistematis dari
ktor  kekuatan  (strengths), kelemahan (weaknesses) suatu
ganisasi dan faktor , peluang (opportunities), dan ancaman
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(threats) lingkungan luar, serta strategi yang menyajikan suatu
kombinasi terbaik diantara keempatnya. Analisis SWOT dapat
disusun dengan melakukan identifikasi terhadap setiap faktor baik
kekuatan,kelemahan,peluang serta ancaman yang terdapat pada
perusahaan, kemudian menentukan setiap bobot dan nilai rating
untuk mendapatkan scor pada matrik Internal Factor Evaluation (IFE)
dan metrik External Factor  Evaluation (EFE).Menurut Yulianto
(2016), Matrix EFE adalah alat analisis yang digunakan untuk
merumuskan faktor-faktor eksternal perusahaan yang meliputi
peluang serta ancaman yang berasal dari lingkungan eksternal
perusahaan. Matrix IFE adalah alat analisis yang digunakan untuk
merumuskan faktor-faktor internal perusahaan yang meliputi
kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) yang berasal dari
lingkungan internal ~ perusahaan. Langkah-langkah  dalam
menentukan matrik IFE dan EFE adalah dengan membuat daftar
identifikasi, pemberian bobot, peringkat serta pemberian nilai skor.
Peringkat terdiri dari nilai 1 sampai dengan 4, peringkat 4
menunjukkan keterangan sangat unggul, 3 menunjukkan keterangan
diatas rata-rata, 2 menunjukkan keterangan dengan kondisi rerata,
dan 1 menunjukkan keterangan dengan kondisi buruk (maulida,
2012).

Tahap pencocokan menggunakan analisis matrik internal
eksternal (IE) untuk menentukan posisi serta strategi yang tepat yang
akan diterapkan pada perusahaan. Matriks IE terdapat tiga strategi
utama. Sel I, I, dan IV (grow dan build) dilakukan dengan strategi
intensive (market penetration, market development, serta product
development), lalu integration (backward integration, forward
integration, serta horizontal integration). Sel Ill, V, VII (hold dan
maintain),dengan market penetration, serta product development. Sel
VI, VIII, dan IX (Harvest atau Divestiture) , divisi ini berada pada sel
VILVILIX pada saat kondisi hidup perusahaan terancam serta kurang
mampu dalam bersaing secara optimal, dimana melakukan strategi
dengan menekankan penghematan yang butuhkan (Dyson, 2009).
Tahap pencocokan yang ke dua menggunakan matrik SWOT.
Menurut Nisak (2012), Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-
faktor strategis perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat
mengambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan
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ckuatan - dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat
enghasilkan 4 set kemungkinan alternatif strategis (Permatasari,
015)

.6 QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix)

QSPM merupakan hasil keputusan strategi setelah menilai
or kemenarikan (Attractivenes Score/AS) setiap faktor strategi baik
ktor - internal maupun faktor eksternal (Sarkis,2003). QSPM di
nakan dalam menentukan kemenarikan relatif serta mengevaluasi
lihan-pilihan strategi alternatif yang dapat dilakukan secara objektif
erdasarkan faktor internal serta faktor eksternal yang telah di
alisis pada matrik EFE dan IFE. QSPM memungkinkan para
enyususn strategi untuk mengevaluasi berbagai strategi alternatif
ecara objektif, berdasarkan faktor internal-eksternal yang telah
identifikasi sebelumnya (Fretes et.al., 2013). Perumusan strategi
erdiri dari 3 tahap yaitu tahap input (input stage),tahap pencocokan
atching stage), dan tahap keputusan (decision stage) (Ginting,
006). Tahap input (input stage) merupakan proses identifikasi faktor
ternal serta faktor eksternal. Tahap pencocokan (matching stage)
erupakan penentuan strategi dengan menggunakan matrik |E
nternal-eksternal) serta menggunakan matrik SWOT dan yang
erakhir tahap keputusan (decision stage) berupa menentukan pilihan
rategi dengan menggunakan QSPM (Widajat, 2011).

Menurut David (2009), QSPM memiliki keterbatasan yaitu
)SPM selalu membutuhkan penilaian intuitif dan asumsi yang
erdasar, pemeringkatan dan skor daya tarik membutuhkan
eputusan penilaian meskipun hal itu harus didasarkan pada
formasi yang objektif, selain itu QSPM hanya akan baik dan
ermanfaat sepanjang informasi prasyarat dan analisis pencocokan
ang menjadi  dasarnya. QSPM memiliki banyak keunggulan
antaranya yaitu (David, 2009) :

1. Rangkaian-rangkaian strateginya dapat diamati secara
berurutan dan bersamaan.

2. Tidak ada batasan jumlah strategi yang dapat dievaluasi atau
jumlah rangkaian strategi yang dapat dicermati sekaligus
dalam menggunakan QSPM.

repository.ub.ac.id
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3. QSPM mendorong para penyususn - strategi - untuk
memasukkan faktor-faktor eksternal dan internal yang
relevan ke dalam proses keputusan.

4. Mengembangkan QSPM memperkecil kemungkinan bahwa
faktor-faktor utama akan terlewat atau diberi bobot secara
berlebihan.

5. QSPM menggaris bawahi berbagai hubungan penting yang
mempengaruhi keputusan strategi.

6. QSPM dapat diadaptasi untuk digunakan oleh organisasi
berorientasi laba dan nirlaba yang besar maupun kecil
sehingga bisa diapilkasikan di hampir setiap jenis organisasi.

7. QSPM sangat membantu proses pemilihan strategi di
perusahaan—perusahaan multidivisional karena banyak faktor
utama dan strategi yang dapat dipertimbangkan secara
sekaligus.

2.7 Penelitian Terdahulu

Pramesti (2013) dalam penelitian berjudul “Perencanaan
Strategi Pemasaran Produk So Kreesh Menggunakan Metode QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrix) (Studi Kasus: CV. Kajeye
Food)” dalam penelitannya bahwa adanya perkembangan
agroindustri menimbulkan adanya persaingan pemasaran antar UKM
terutama yang memproduksi kripik buah. Dalam perumusan strategi,
penelitian ini menggunakan metode QSPM. Hasil penelitian
menggunakan analisis persepsi ahli terhadap bauran pemasaran,
sehingga alternatif strategi yang didapatkan sebanyak sepuluh
alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan menjaga
dan mempertahankan kualitas produk, melakukan inovasi pada
varian produk yang diolah, melebarkan pasar ke wilayah lain,
menetapkan kuota persediaan tertinggi, membuat kemasan yang
unik, mengoptimalkan bahan baku serta minimasi biaya produksi
melakukan kerjasama dengan produsen/ pemasok penghasil buabh,
menetapkan gaji/ insentif, bekerjasama dengan institusi perusahaan/
universitas, dan meningkatkan promosi melaui event-event dengan
menonjolkan ciri khas produk. Berdasarkan matriks QSPM diketahui
urutan tiga prioritas perencanan strategi yang bisa diterapkan oleh
perusahaan ialah melakukan inovasi pada varian produk,
mempertahankan kualitas produk.
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Safitri (2018) dalam penelitianya yang berjudul penggunaan
)SPM  (Quantitative Strategic Planning Matrix)untuk penentuan
ternatif strategi prioritas bisnis tapis (studi kasus IMKM Rapis rywa
jurai bandar lampung). Tujuan penelitian ini untuk mengetahui
proses analisis QSPM dalam menentukan alternatif strategi prioritas
snis tapis di UMKM Tapis Ruwa di bandar lampung. Penelitian ini
lakukan dengan menganalisis penerapan - strategi yang
engoptimalkan sumber daya internal untuk mengambil peluang dan
engatasi ancaman lingkungan dengan menggunakan analisis
WOT dan QSPM. Setelah dilakukan analisis didapatkanlah tujuh
rategi alternatif diantaranya menciptakan desian terbaru motif
apis, mengedukasi pasar mengenai nilai tapis dan dan produk tapis
buat dengan proses manual, menjaga loyalitas pelanggan serta
enciptakan positoning, memperluas area penjualan, meningkatkan
oduktivitas tenaga kerja, mengubah kebijakan promosi dan
enerapkan kebijakan harga yang disesuaikan dengan segmen
asar.

repository

Shojaee (2013), telah melakukan penelitian berjudul Strategic
lanning for Parsa Chemical Industry Company Using SWOT
nalysis, QSPM Model (One of the TOP Companies of Iranian Paint).
ujuan penelitian ini  adalah menerapkan strategi tertentu
erdasarkan tujuan jangka panjang yang bisa mengakibatkan
enggunaan optimal dari sumber daya internal organisasi untuk
engambil peluang lingkungan dan mengatasi ancaman. Metode
ang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT dan
odel QSPM. Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa
erusahaan ditempatkan di wilayah strategi kompetitif. Hasil ini juga
konfirmasi oleh matriks QSPM. Strategi mendapatkan sertifikasi
utu dengan memperoleh nilai tertinggi dan oleh karena itu, menjadi
ioritas utama.

Saghaei (2012), dalam penelitiannya yang berjudul “Strategic
lanning For A Lubricant Manufacturing Company”. Penelitian ini
enganalisis penerapan strategi yang mengoptimalkan sumber daya
ternal untuk mengambil peluang dan mengatasi ancaman
gkungan dengan menggunakan analisis SWOT dan QSPM.
enilaian dilakukan dengan kuesioner yang disediakan untuk menilai
oin kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman serta bobot dan
gkat kepentingan masing-masing faktor oleh manajer perusahaan
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dan karyawan sebagai hasil akhir. Berdasarkan data yang diperoleh,
matriks EFE dan IFE dihitung dan hasilnya dianalisis. Hasil yang
didapat menunjukan bahwa terdapat tiga strategi yang dapat
diaplikasikan pada perusahaan dalam memperkenalkan produksi di
pasar domestic untuk mengembangkannya, strategi tersebut yaitu
pengembangan pasar, partisipasi dalam pameran dan adanya
kerjasama dengan department lingkungan. Model QSPM benar-benar
didasarkan pada pendapat pribadi ahli, dan merupakan alat yang
digunakan untuk membantu manajemen membuat keputusan yang
lebih baik

13
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BAB Il METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Restoran Minang Sabana, yang
berlokasi di Jalan Raden Wijaya No.54 kota Mojokerto. Analisa data
dilakukan di Laboratorium Manajemen Agroindustri jurusan Teknologi
Industri  Pertanian, Fakultas Teknologi Pertanian Universitas
Brawijaya Malang. Pengolahan data serta penelitian akan dimulai
pada bulan Februari 2019 sampai selesai.
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3.2 Batasan Masalah

1. Lingkungan internal perusahaan mencangkup pemasaran
(product, price, place, promotion, process, person, physical
evidence, productivity and quality)

2. Lingkungan eksternal perusahaan mencangkup lingkungan
mikro (pesaing,pemasok, pelanggan), lingkungan industri
(ancaman produk subtitusi, ancaman pendatang baru,
persaingan antar perusahaan) dan lingkungan makro
(demografi, ekomomi, sosial, politik, dan teknologi).

3.3 Prosedur Penelitian

Prosedur penelitian akan dilakukan berdasarkan diagram alir
rencana penelitian. Diagram alir tersebut memberikan gambaran
tentang arah dan sistematika pemecahan masalah. Diagram alir
penelitian dapat dilihat pada Gambar 3.1
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Survei Pendahuluan Studi Literatur

| |
v

Identifikasi dan Perumusan Masalah

v

Identifikasi Variabel Penelitian

v

Penentuan Responden

!

v

Uji Validitas

Penyusunan Kuesioner <«

Ya

Pengumpulan Data

v

Analisis Data SWOT dan QSPM

y

Pembuatan Kesimpulan dan Saran

v

Selesai
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3.3.1 Survei Pendahuluan

Langkah awal yang dilakukan pada Penelitian ini adalah
dengan melakukan survei pendahuluan di restonan Minang Sabana
Mojokerto. Survei pendahuluan sangat penting dilakukan agar
mengetahui kondisi dan permasalahan yang sedang dialami oleh
restonan Minang Sabana di Mojokerto, sehingga dapat digunakan
sebagai tema penelitian. Perumusan masalah disusun setelah
mengetahui  kondisi = restonan Minang Sabana yang memiliki
permasalahan di bidang promosi yang kurang konsisten sehingga
terjadi dampak penurunan omset . Survei pendahuluan dilakukan
dengan metode wawancara dengan owner selaku pemilik dan
penanggung jawab restonan Minang Sabana.

3.3.2 Studi Literatur

Studi literatur adalah metode pengumpulan data dengan
membaca buku referensi atau dokumentasi, mencatat serta
mengelolah bahan penelitian (Kharistiani, 2014). Studi literatur yang
dilakukan oleh penulis yaitu dengan melakukan pencarian terhadap
berbagai sumber tertulis baik berupa buku-buku, arsip,artikel dan
jurnal atau dokumen-dokumen yang relevan dengan permasalahan
yang dikaji. Sehingga informasi yang didapat mampu dijadikan
rujukan untuk memperkuat argumentasi-argumentasi yang ada.

3.3.3 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah perusahaan dapat dilakukan dengan
mewawancarai secara langsung dengan pihak Restoran Minang
Sabana untuk mendapatkan informasi mengenai suatu permasalahan
yang ada serta mengidentifikasi permasalahan tersebut untuk
mendapatkan sebuah solusi. Identifikasi masalah pada penelitian ini
terletak pada penurunan tingkat pemasaran makanan pada Restoran
Minang Sabana .

3.3.4 Identifikasi Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah suatu atribut, nilai atau sifat dari
objek, individu atau kegiatan yang mempunyai banyak variasi tertentu
antara satu dan lainya yang telah ditentukan oleh peneliti untuk
dipelajaridan dicari informasinya serta ditarik kesimpulan. (Ardian,
2017). Identifikasi variabel penelitian dibagi menjadi dua yaitu
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ariabel  lingkungan  eksternal dan variabel lingkungan internal
erusahaan. ldentifikasi faktor-faktor internal didapatkan dari
awancara melalui pihak manajemen perusahaan. Variabel internal
erusahaan terdiri dari manajemen dan pemasaran 8P (product,
Price, place, promotion, process, Productivity, person, Quality and
ysical evidence) penelitian dan pengembangan serta system
formasi. Variabel eksternal meliputi lingkungan mikro (pemasok,
elanggan, pesaing), lingkungan industri (ancaman produk subtitusi,
ersaingan antar perusahaan, ancaman pendatang baru) serta
gkungan makro (demografi, ekomomi, sosial, politik, dan teknologi).

repository.ub.ac.id
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Tabel 3.1 Identifikasi variabel dan indikator faktor internal
A. Faktor Internal
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Faktor Internal Kekuatan Kelemahan
A. Pemasaran
Product - Varian Menu Beberapa menu
makanan yang kurang nikmat jika
beragam di komsumsi
- Rasa yang dengan kondisi
lezat dingin
Price Harga yang
kurang terjangkau
Place Tempat yang
strategis di
tengah kota
Promotion Promosi yang
kurang maksimal
Process Pelayanan yang
baik dan ramah
terhadap
konsumen
Person Kerjasama yang Kurangnya
baik antar kepekaan
pekerja karyawan terhadap
kebersihan outlet
Phisical evidence Area parkir yang
kurang luas
Productivity Proses memasak
setiap hari
sehingga adanya
persediaan
bahan baku
Quality Memiliki sertifikat
halal

(Sumber data:Restoran Minang Sabana, kota Mojokerto, 2019)
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label 3.2 ldentifikasi variabel dan indikator faktor eksternal
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Ekonomi

Sosial

sebagai kota
kawasan industri
serta pariwisata

Gaya hidup
masyarakat
cenderung

mewah dan

Faktor Eksternal Peluang Ancaman
= A. Lingkungan Mikro
a8 Pemasok Menjalin
= hubungan yang
baik dengan para
pemasok
Pesaing Produk yang
lebih inovatif
Pelanggan Beralihnya
konsumen
terhadap
pesaing sejenis
B. Lingkungan Industri
Ancaman Produk Subtitusi Banyaknya
produk subtitusi
di wilayah
sekitar
Persaingan antar perusahaan Harga yang
lebih terjangkau
serta fasilitas
lebih baik
ncaman Pendatang baru Munculnya
pesaing baru
yang sejenis
C. Lingkungan Makro
Demografi Mojokerto

Harga bahan
baku yang
berubah-ubah

1%l
<
=
»
o
w
>
z
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= instan
= Politik - Infrastruktur
= jalan yang
§_ kurang baik
@ Teknologi Berkembangnya
teknologi
(internet)

(Sumber data: Restoran Minang Sabana, kota Mojokerto, 2019)

3.3.5 Penentuan Data

Penentuan data pada suatu penelitian terbagi menjadi 2, yaitu:

1. Sumber data

Sumber data yang diperoleh pada penelitian ini antara lain :

a. Data Primer, adalah sumber data penelitian yang diperoleh
secara langsung dari sumbernya yang dihaasilkan melalui
wawancara, jajak pendapat dari individu atau kelompok
(orang) atau pemberian kuisioner kepada para responden,
maupun berasal dari hasil observasi dari suatu obyek

b. Data Sekunder, adalah sumber data penelitian yang
diperoleh melalui media perantara atau secara tidak
langsung yang berupa buku, catatan,
atau arsip yang dipublikasikan maupun tidak dipublikasikan
secara langsung

2. Metode Pengumpulan Data

Data yang di inginkan pada penelitian ini diperoleh melalui

beberapa cara diantaranya :

a. Kuisioner, merupakan teknik pengumpulan data dengan cara
memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawab. Kuisioner diberikan
kepada responden untuk memperoleh data tentang
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki
dan dihadapi oleh Restoran Minang Sabana di Mojokerto

b. Wawancara, merupakan pertemuan dua orang untuk
bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga
dapat dikontruksikan makna dalam suatu topik tertentu.
Wawancara dilakukan dengan pihak terkait yaitu Owner
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selaku Penanggung Jawab Restoran Minang Sabana di
Mojokerto. Wawancara dilakukan agar memahami kondisi
lingkungan internal dan eksternal perusahaan sehingga
mampu mendapatkan data serta informasi dari perusahaan
tersebut.

c. Dokumentasi, merupakan teknik pengumpulan data-data
yang berasal dari dokumen-dokumen yang ada atau suatu
catatan yang tersimpan, baik berupa catatan transkip, buku,
majalah dan lain sebagainya.

repository.ub.ac.id

.3.6 Penentuan Responden

Responden berasal dari pihak perusahaan atau Restoran
inang Sabana di Mojokerto. Responden tersebut merupakan
bsponden yang  berasal dari internal perusahaan sehingga
harapkan lebih mampu dan memahami kondisi lingkungan internal
erta kondisi lingkungan eksternal perusahaan. Dalam penentuan
bsponden peneliti menggunakan metode purposive sampling dengan
dgment sampling, yang merupakan suatu metode dalam
engambilan sampel dimana peneliti menentukan pengambilan
ampel dengan cara menetapkan ciri-ciri khusus yang sesuai dengan
juan  penelitian  sehingga diharapkan dapat menjawab
ermasalahan penelitian (Yupitri dan Sari, 2012). Penentuan sampel
laksanakan dengan memperhatikan kriteria-kriteria yang telah di
ptapkan terhadap suatu objek sehingga sesuai dengan tujuan akhir
eneliti. Responden yang dipilih adalah Owner selaku pemilik
ekaligus penanggung jawab serta divisi manajemen pemasaran dan
anajer outlet restoran Minang Sabana di Mojokerto, dimana
esponden tersebut dianggap memahami kondisi strategi internal dan
sternal, serta berperan dalam merumuskan strategi pemasaran
erta lebih memahami kondisi perusahaan secara menyeluruh.

.3.7 Penyusunan Kuesioner

Salah satu cara dalam metode pengumpulan data sebagai
arana penelitian adalah dengan menggunakan kuisioner untuk
endapatkan informasi secara rinci dan mendalam yang didapatkan
ngsung dari responden perusahaan. Kuisioner pertama dilakukan
pcara langsung dengan mewawancarai Owner selaku pemilik dan
enanggung jawab serta divisi manajemen pemasaran dan manajer
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outlet restoran Minang Sabana di Mojokerto, membahas mengenai
penetapan variabel, kuisioner penentuan variabel dapat dilihat pada
Lampiran 1.

3.3.8 Penyebaran Kuisioner
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Kuisioner yang telah dibuat akan disebarkan kepada tiga
responeden yaitu owner selaku penanggung jawab serta divisi
manajemen pemasaran dan manajer outlet, dimana responden
tersebut diharapkan mampu memberikan informasi tentang faktor-
faktor strategi internal dan eksternal, serta berperan dalam
merumuskan strategi pemasaran serta lebih  memahami kondisi
perusahaan secara menyeluruh

3.3.9 Analisis Data

Menurut David (2009), pengolahan data yang menggunakan
tiga metode pengolahan data yang saling berkaitan yaitu matriks IFE
(Internal Factor Evaluation) dan EFE (Eksternal Factor Evaluation),
matriks IE (Internal Eksternal), SWOT dan Quantitative Strategic
Planning Matrix (QSPM) dilakukan dengan tiga tahap pelaksanaan
analisis data. Tahapan analisis data dapat dilihat pada Gambar 3.2

Tahap 1 : The Input Stage

Matriks IFE Matriks EFE
|

<
Tahap 2 : The Matchina Staae
Matriks SWOT Matriks IE

-
Tahap 3 : The Decision Stage

Matriks QSPM

Gambar 3.2 Tahap Analisis Data
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. Tahap pemasukan (The Input Stage)

Matrik yang digunakan dalam tahap pemasukan yaitu Internal

actor Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor Evaluation (EFE). Pada

atrik IFE mengidentifikasii dengan cara memasukan seluruh faktor

ekuatan serta kelemahan yang ada pada perusahaan. Sedangkan

entifikasi pada matrik EFE dilakukan dengan memasukan seluruh

ktor peluang serta ancaman yang ada pada perusahaan.

Berikut ini_merupakan tahapan dalam menyusun matrik IFE

an EFE (David, 2006):

1. Identifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan
Untuk mengidentifikasi faktor-faktor tersebut langkah pertama
yang dilakukan adalah dengan mendaftarkan kekuatan serta
kelemahan yang dimiliki ~perusahaan,dan menjabarkan
mengenai peluang dan ancaman yang dimiliki perusahaan,
dalam mengidentifikasi faktor internal dan eksternal dilakukan
pada kolom pertama dalam daftar.
2. Pemberian bobot pada setiap faktor

Pemberian bobot yang dilakukan dalam mengidentifikasi
faktor internal dan eksternal perusahaan dilakukan melalui
wawancara kepada seluruh responden, metode yang
digunakan dalam pemberian bobot yaitu metode paired
comparison (perbandingan berpasangan) metode ini
digunakan dalam perbandingan disetiap variabel antara kolom
horizontal dan kolom vertikal. kuesioner mengenai pemberian
bobot dapat dilihat pada Lampiran 1. Matriks IFE dan EFE
dapat dilihat pada Tabel 3.3. Berikut merupakan skala yang
digunakan dalam menentukan bobot variabel :

kala 1: Jika faktor eksternal dan internal yang ada di baris/horizontal

rang penting dari pada faktor strategis eksternal maupun internal

ada kolom/vertical

kala 2:Jika faktor  strategis eksternal dan internal pada

aris/horizontal sama penting daripada faktor strategis eksternal

an internal pada kolom/vertikal

kala  3:Jika faktor strategis eksternal ~dan internal

padabaris/horizontal sama lebih penting dari pada faktor

strategis eksternal dan internal pada kolom/vertical

repository.ub.ac.id
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Tabel 3.3. Pembobotan matriks IFE dan EFE
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Faktor c|D|..| Total | Bobot
Strategis

A X, A

X, A

Xs As

X, Aq

Total Xn 1,00

Untuk - mencari nilai pada kolom bobot, adapun rumus
perhitunganya sebagai berikut :

i= TR 1)
Dimana :

i = bobot variable ke-i n= jumlah data
X, = Nilai variabel x ke-i i=12,3.....,Nn

Untuk bobot yang di hasilkan dari setiap faktor
memiliki nilai 0,0 yang berarti tidak penting sampai 1,0 yang
berarti penting, tanpa memperhatikan faktor kunci kekuatan,
kelemahan maupun peluang dan ancaman. Faktor yang
memiliki pengaruh terbesar pada kemajuan perusahaan akan
diberikan nilai bobot yang paling tinggi. Nilai dari semua bobot
yang dihasilkan harus sesuai dengan angka 1,0 lebih lanjut
pemberian bobot berdasarkan pada industri yang sedang
dialami.

3. Pemberian nilai rating pada matriks Internal Faktor
Evaluation (IFE)
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Matrik IFE mengidentifikasi mengenai faktor kekuatan
serta kelemahan yang terdapat pada suatu perusahaan.
Kekuatan internal dan kelemahan internal merupakan
suatu aktivitas dalam kendali organisasi dan industri yang
prestasinya sangat baik atau buruk (Dwiastuti, 2008).
kuesioner mengenai pemberian rating dapat dilihat pada
Lampiran 1

Pemberian nilai ranting pada faktor kekuatan yang
dapat mempengaruhi  pada perencanaan  strategi
pengembangan perusahaan dapat dilihat sebagai berikut:
a) Nilai 4, adalah kekuatan utama yang berpengaruh

b) Nilai 3, adalah kekuatan utama yang berpengaruh
c) Nilai 2, adalah kekuatan kecil yang berpengaruh
d) Nilai 1, adalah kekuatan kecil yang berpengaruh kecil.
Pemberian nilai rating pada faktor kelemahan yang
dapat -~ mempengaruhi pada perencanaan strategi
pengembangan perusahaan dapat dilihat sebagai berikut:
a) Nilai 4, adalah kelemahan kecil yang berpengaruh
b) Nilai 3, adalah kelemahan kecil yang berpengaruh

c) Nilai 2, adalah kelemahan utama yang berpengaruh

d) Nilai 1, adalah kelemahan utama yang berpengaruh
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Tabel 3.4 Pemberian Rating Faktor Internal

Kekuatan Rating
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Kelemahan Rating

(Sumber :Pasaribu, 2008)

4. Pemberian nilai rating pada matriks Eksternal Faktor
Evaluation (EFE)

Matriks EFE mengidentifikasi mengenai peluang serta
ancaman eksternal perusahaan dan industri. Peluang serta
ancaman sebagian besar diluar kendali organisasi, jadi dikatakan
dengan faktor eksternal (Dwiastuti, 2008).

Pemberian nilai rating pada faktor peluang yang dapat
mempengaruhi pada perencanaan strategi pengembangan
perusahaan adalah sebagai berikut:

a) Nilai 4, saat perusahaan memiliki peluang yang sangat baik

b) Nilai 3, saat perusahaan memiliki peluang yang baik

c) Nilai 2, saat perusahaan memiliki peluang yang cukup baik

d) Nilai 1, saat perusahaan memiliki peluang yang tidak baik
Pemberian nilai rating pada faktor ancaman yang dapat
mempengaruhi pada perencanaan strategi pengembangan
perusahaan dapat dilihat sebagai berikut:

a) Nilai 4, saat perusahaan mempunyai ancaman yang
sangat lemah

b) Nilai 3, saat perusahaan mempunyai ancaman yang
lemah

c) Nilai 2, saat perusahaan mempunyai ancaman yang
kuat

d) Nilai 1, saat perusahaan mempunyai ancaman yang
sangat kuat.
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glabel 3.5 Pemberian Rating Faktor Eksternal

itary

Peluang Rating

1 2 3 4
Ancaman Rating

1] 2 | 3] 4

Sumber :Pasaribu, 2008)

. Perkalian bobot dan rating

Mendapatkan nilai tertimbang tiap faktor dihasilkan dari
erkalian antara bobot dengan rating pada tiap faktor. Nilai
ertimbang setiap faktor lalu di jumlahkan agar mendapatkan total
lai tertimbang bagi organisasi. Perkalian antara bobot serta rating
ada Matrik IFE dapat diketahui pada Tabel 3.6 serta pada perkalian
obot dan rating pada Matrik EFE dapat diketahui pada tabel 3.7

abel 3.6 Perkalian Bobot serta Rating pada Matrik IFE

aktor Internal Rata-rata Skor
Kekuatan Rating Bobot

Kelemahan

Total 1,0
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Tabel 3.7 Perkalian Bobot serta Rating pada Matrik EFE
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Faktor Rata-rata Skor
Eksternal
Peluang Rating Bobot
Ancaman
Total 1,0

2. Tahap Pencocokan (The Matching Stage)
a) Matrik IE (Internal Eksternal)

Manfaat pada matrik IE yaitu untuk memposisikan
perusahaan kedalam matriks yang terdiri dari 9 sel. Matrik 1E
terdiri dari dua dimensi, yaitu total skor matrik IFE pada
sumbu X dan Matriks EFE pada sumbu Y. Matrik IE dapat
dilihat pada Gambar 3.3. Total nilai pembobotan pada kedua
sumbu matrik adalah sebagai berikut (Dwiastuti, 2008):

a) Pada sumbu x matrik IE total nilai IFE adalah:
- Nilai dari 1,00 sampai 1,99 menunjukan posisi

lemah
- Nilai dari 2,00 sampai 2,99 menunjukan posisi
rata-rata
- Nilai dari 3,00 sampai 4,00 menunjukan posisi
baik

b) Pada sumbu y, total nilai EFE adalah:
- Nilai dari 1,00 sampai 1,99 menunjukan posisi
lemah
- Nilai dari 2,00 sampai 2,99 menunjukan posisi
rata-rata
- Nilai dari 3,00 samapi 4,00 menunjukan posisi
baik
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Total Rata-rata Tertimbang IFE
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Baik 3,00-4,00 Rata-rata 2,00- Lemah 1,00-
2,99 1,99
I Il 1]
(Grow and (Grow and Built (Hold and
Baik 3,00- Built Strategy) Strategy) Maintain
4,00 Strategy)
Total rata- v V VI
rata (Grow and (Hold and (Harvest and
:Ee;tllzmbang Rata-rata Built Strategy) Maintain Divest
2.00-2,99 Strategy) Strategy)
VI Vil IX
(Hold and (Harvest and (Harvest and
L Maintain Divest Strategy) Divest
emah
1,00-1,99 Strategy) Strategy)

Gambar 3.3 Matriks Internal Eksternal

trategi berdasarkan matriks IE (Internal-External)adalah sebagai
erikut:

1. Growth and Build (Tumbuh dan Bina) berada dalam sel Il
atau V. Strategi yang cocok adalah intensif (penetrasi pasar,
pengembangan pasar, dan pengembangan produk) atau
integrasi (integrasi kebelakang, integrasi kedepan, dan
integrasi horizontal).

2. Hold and Maintain (Pertahankan dan Pelihara) mencangkup
sel Ill, V, atau sel VII. Strategi umum yang dipakai adalah
penetrasi pasar dan pengembangan produk pada pasar.

3. Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) mencangkup
sel VI, VIII, atau IX. Strategi yang dipakai adalah divestasi
strategi diversifikasi konglomerat, dan strategi likuidasi.

b) Matriks SWOT

Matriks SWOT dirangkai atas dasar faktor kekuatan,
kelemahan, peluang serta ancaman yang dihasilkan dari
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suatu analisis maupun diskusi dengan pakar.Matrik SWOT

dapat dilihat pada Tabel 3.8. Penyusunan matriks SWOT

bertujuan untuk menyusun alternatif strategi yang bisa

diterapkan dalam mengembangkan perusahaan. Menurut

David (2009), ada delapan langkah dalam menyusun matrik

SWOT diantaranya :

1. Tuliskan kekuatan internal perusahaan

2. Tuliskan kekuatan internal perusahaan

3. Tuliskan peluang eksternal eksternal

4. Tuiskan ancaman eksternal perusahaan

5.Cocokan kekuatan internal internal dengan peluang
eksternal, dan catat hasil strategi SO dalam sel yang
telah ditentukan

6.Cocokan kelemahan internal dengan peluang eksternal, dan

catat hasil Strategi WO dalam sel yang ditentukan

7. Cocokan kekuatan internal dengan ancaman eksternal, dan

catat hasil Strategi ST dalam sel yang ditentukan

8. Cocokan kelemahan internal dengan ancaman eksternal,

dan catat hasil Strategi WT dalam sel yang ditentukan
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Tabel 3.8 Matriks SWOT

IFA | EFA STRENGHT WEAKNESSES
(S) (W)
OPPORTUNITIES Strategi SO Strategi WO

(@) Menciptakan

strategi yang

Menciptakan
strategi yang

menggunakan  meminimalkan
kekuatan kelemahan
untuk untuk
memanfaatkan memanfaatkan
peluang. peluang.
Digunakan jika Digunakan jika
perusahaan perusahaan
berada pada berada pada
kuadran | kuadran 1lI
TREATHS (T) Strateqi ST Strateqi WT

Menciptakan
strategi yang

Menciptakan
strategi yang

menggunakan  meminimalkan
kekuatan kelemahan dan

untuk menghindari

mengatasi ancaman.

ancaman. Digunakan jika

Digunakan jika perusahaan

perusahaan berada pada

pada kuadran kuadran IV

Il
Sumber: (Marimin, 2004)
. Tahap Keputusan (The Decision Stage)
Tahap keputusan strategi menggunakan matrik

QSPM. Analisis matrik QSPM digunakan untuk memutuskan
strategi yang akan digunakan berdasarkan dari kemenarikan
alternative-alternative strategi yang ada. Matrik QSPM
didasarkan kepada input dari bobot matrik internal-eksternal,
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serta alternatif strategi pada tahap pencocokan. Matrik QSPM

dapat dilihat pada Tabel 3.9. Langkah penyusunan matrik

QSPM sebagai berikut (David,2006) :

1. Membuat daftar peluang/ancaman eksternal dan
kekuatan/kelemahan internal kunci perusahaan pada
kolom kiri dalam QSPM. Informasi ini diperoleh dari
matriks EFE dan IFE.

2. Berikan bobot untuk masing-masing faktor internal dan
eksternal (bobot yang diberikan harus sesuai dengan
bobot yang ada pada matriks EFE dan IFE).

3. Evaluasi matriks tahap 2 (pencocokkan) dan identifikasi
alternative strategi yang harus dipertimbangkan organisasi
untuk diimplementasikan.

4. Tentukan Nilai Daya Tarik (Attractiveness Scores-AS),
didefinisikan sebagai angka yang mengindikasikan daya
tarik relatif dari masing-masing strategi dalam set alternatif
tertentu.

Nilai 1 = tidak menarik

Nilai 2 = agak menarik

Nilai 3 = cukup menarik

Nilai 4 = sangat menarik

Attractiveness Scores (AS) diisi oleh responden melalui
kuesioner. Kuesioner Attractiveness Scores (AS) dapat
dilihat pada Lampiran 2.

5. Hitung Total Nilai Daya Tarik (Total Attractive Score —
TAS) yang diperoleh dengan mengalikan bobot dengan
attractiveness scores
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abel 3.9 Matrik QSPM

FaktorKunc Bobo = Strategi  Strategi Strategi  Strategi
[ t 1 2 3 4

A TA A TA A TA A TA
s § § § S S S S

repository.ub.ac.id

Ancaman

.3.10 Kesimpulan dan Saran

Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah
kerjakan selanjutnya dilakukan proses penyusunan mengenai
esimpulan serta saran. Kesimpulan akan membahas tujuan dari
enelitian dengan memperhatikan hasil-hasil yang didapatkan pada
pat penelitian dilakukan serta adanya teori yang mendukung. Saran
dapatkan dari penelitian yang dilakukan sebagai perbaikan. Saran
berikan kepada Restoran minang sabana dan penelitian
elanjutnya.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

Restoran Minang Sabana merupakan salah satu jenis usaha
di bidang kuliner yang menjual atau menghidangkan berbagai menu
masakan khas Sumatra Barat. Usaha ini didirikan oleh bapak
Sarbaini Akbari bersama istrinya ibu Wulan. Restoran Minang
Sabana bertempat di jalan Raden Wijaya no 54, kelurahan kranggan,
kecamatan Prajurit kulon kota Mojokerto. Jam buka Restoran Minang
Sabana setiap hari, dimulai pada pada pukul 09.00 — 21.00 WIB.
Restoran Minang Sabana berdiri dari tahun 2000 sampai sekarang,
sehingga 19 tahun restoran ini bertahan dalam persaingan bisnis dan
berbagai permasalahan internal maupun eksternal. Saat ini restoran
Minang Sabana telah memiliki delapan cabang baik di kota
Mojokerto, Krian sampai kota Jombang. Semua cabang berada
dalam pengawasan dan manajenen grup yang sama

Cita rasa masakan yang khas serta bumbu yang kaya akan
rempah membuat masakan padang ini menjadi salah satu pilihan
kuliner favorit bagi masyarakat Mojokerto dan sekitarnya. Terdapat
20 menu makanan yang disediakan setiap harinya pada restoran
Minang Sabana seperti, rendang, gulai kepala kakap, sate padang,
ayam goreng sambal hijau, ikan dan dendeng balado, soto padang
serta masih banyak menu lain. Restoran Minang Sabana mempunyai
target pasar dikhususkan untuk kalangan menengah ke bawah
seperti kalangan mahasiswa, muda-mudi, karyawan, hingga
pengusaha yang ada dikota Mojokerto. Salah satu strategi
pemasaran Yyang dilakukan adalah selama bulan Ramadhan,
pengelolah restoran Minang Sabana menyediakan gratis takjil untuk
umat muslim yang berpuasa ditempat tersebut. Selain itu juga
pengunjung dapat menikmati fasilitas gratis lainya seperti Nasi bisa
mengambil sepuasnya, gratis air putih atau teh tawar. Harga yang di
tawarkan oleh Restoran Minang Sabana sangat bervariasi. Harga
makanan dan minuman ditempat ini berkisar antara Rp. 1.500 — Rp.
60.000. Untuk kategori ikan berkisar Rp. 6.000 - Rp. 56.000, sayur
Rp. 9.000 — Rp.15.000, unggas Rp. 2.000 — Rp. 20.000 dan minuman
berkisar antara Rp. 4.000 — Rp. 20.000.
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.2 Analisis Lingkungan Pemasaran Perusahaan

.2.1 Analisis Lingkungan Internal

Lingkungan Internal merupakan faktor yang mengarah kepada
erusahaan dalam memasarkan produknya. Lingkungan internal ini
fhembahas mengenai kelemahan serta kekuatan perusahaan itu
endiri. Faktor-faktor internal yang akan digunakan pada penelitian
erdasarkan dengan keadaan perusahaan tersebut terdiri dari sistem
emasaran yang mencakup 8P diantaranya yaitu Product, Price,
lace, Promotion, Process, Person, Physicalevidence, Productivity
an Quality. Product (produk) yang dimiliki Restoran Minang Sabana
emiliki variasi menu yang beragam dari makanan dan minuman,
eperti lauk pauk, sayur, hingga makanan modern seperti ikan bakar,
ilkshake dan aneka jus. Menu utama dari Restoran Minang Sabana
dalah rendang, sate padang, soto padang dan ikan balado
erdasarkan banyaknya minat dan pemesanan pelanggan. Kekuatan
ari produk yang dimiliki Restoran Minang Sabana yaitu memiliki
arian menu makanan yang beragam bagi pecinta kuliner serta
emiliki rasa yang lezat. Pilihan yang beragam dapat menarik
erhatian konsumen, karena konsumen mempunyai selera yang
erbeda-beda dan dapat memilih variasi menu sesuai dengan
einginan saat itu. Kelemahan produk yang dimiliki Restoran Minang
abana yaitu ada beberapa menu yang yang kurang nikmat jika di
pmsumsi dengan keadaan dingin seperti soto padang.

Price (harga) yang ditawarkan Restoran Minang Sabana untuk
enu makanan dan minuman termasuk terjangkau bagi kalangan
enengah kebawah di kota Mojokerto, harga berkisar antara Rp.
.000-60.000. Rata-rata pelanggan Restoran Minang Sabana adalah
asyarakat Mojokerto sendiri, tetapi juga sudah mulai meluas hingga
ar kota. Strategi perusahaan untuk tetap mempertahankan
pnsumen yaitu tetap menjaga rasa dan kualitas produknya supaya
pnsumen tetap loyal terhadap perusahaan tersebut. Dalam hukum
ermintaan, harga berbanding terbalik dengan permintaan, semakin
ggi harga, semakin rendah permintaan terhadap suatu produk,
emikian sebaliknya semakin rendah harga semakin tinggi
ermintaan terhadap produk (Kotler ,2010).

Place (Lokasi) Restoran Minang Sabana dalam penelitian ini
erada di jalan Raden Wijaya No 54, kecamatan Prajurit kulon, kota
ojokerto. Lokasi usaha ini sangat strategis dan mudah dijangkau
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oleh konsumen. Lebih tepatnya dekat dengan Kampus Universitas
Islam Majapahit, dekat dengan Hotel Raden Wijaya serta, Rumah
sakit Gatoel. Salah satu faktor penting dalam pengembangan suatu
perusahaan adalah letak lokasi terhadap perkotaan, sehingga lokasi
yang baik adalah yang mudah dijangkau dan waktu tempuh lokasi ke
tujuan (Sumarni, 2010)

Promotion (promosi) merupakan salah satu hal yang paling
penting dan harus ada di dalam suatu perusahaan. Restoran Minang
Sabana telah melakukan berbagai macam promosi, salah satunya
dengan cara promosi secara online dan promosi secara offline.
Promosi dengan cara online dilakukan dengan menggunakan
Instagram, Facebook dan Whatsapp, sedangkan promosi secara
offline dilakukan dengan penyebaran brosur. Restoran Minang
Sabana dalam melaksanakan promosi penjualan disampaikan
kepada konsumen dengan harapan agar dapat meningkatkan
intensitas penjualan. Beberapa macam faktor promosi yang sering
dilakukan oleh perusahaan biasanya periklanan, promosi penjualan,
penjualan personal, pemasaran langsung dan hubungan masyarakat
(Lovelock et al, 2011).

Process (proses) dalam 8P membahas mengenai proses
pelayanan terhadap konsumen. Pelayanan yang diberikan pegawai di
Restoran Minang Sabana sudah memuaskan, berdasarkan
wawancara dengan pihak outlet bahwa kritik dari konsumen hampir
tidak ada. Jadi untuk konsumen yang mengeluh atau mengkritik
mengenai kurangnya pelayanan yang ramah terhadap konsumen di
Restoran Minang Sabana ini tidak ada, hal ini dapat terwujud karena
pihak Restoran sangat memperhatikan pelayanan terhadap
konsumen, baik berupa keramahan dari pramusaji, serta pelayanan
yang cepat dalam menghidangkan pesanan makanan juga sangat
diperhatikan sehingga konsumen tidak menunggu terlalu lama.
Kualitas layanan mendorong pelanggan untuk komitmen kepada
produk dan layanan suatu perusahaan sehingga berdampak
kepada peningkatan market share suatu produk. Kualitas layanan
sangat krusial dalam mempertahankan pelanggan dalam waktu
yang lama. Perusahaan yang memiliki layanan yang superior
akan dapat memaksimalkan performa keuangan perusahaan (Aryani,
2010).
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Person (pekerja) merupakan salah satu hal penting di dalam
lannya suatu perusahaan. Kerjasama yang dilakukan dengan baik
tara pekerja dapat memberikan kesan yang baik pula serta
cebersamaan dan sangat berpengaruh pada kualitas kerja yang
lakukan. Kerja sama yang menonjol dilakukan antara pekerja satu
engan yang lainnya yaitu ketika adanya pemesanan makanan
lam jumlah besar, dimana mereka semua sangat kompak untuk
embagi tugas antara bagian memasak, mengemas makanan
ampai proses pendistribusian kepada konsumen. Dengan kerjasama
tara pekerja akan lebih mudah dan cepat selesai serta masakan
ang dihasilkan sesuai dengan standar yang ada. Bahkan ketika
estoran Minang Sabana sedang ramai pada waktu jam makan
ang, tidak jarang owner selaku pemilik ikut serta dalam
enghidangkan pesanan makanan ke pelanggan. Hal tersebut dapat
enambah semangat para pekerja lain. Karyawan Restoran Minang
abana melakukan tugasnya dengan sangat kompeten dan
ertanggung jawab sesuai dengan kewajibanya. Salah satu puncak
esuksesan yang harus ada di dalam perusahaan meliputi aktivitas
tuk memberikan pelayanan pratransaksi, saat transaksi, dan pasca
ansaksi (Lupiyohadi, 2013).

Physical Evidence (Kondisi lingkungan) sangat berpengaruh
epada  kenyamanan konsumen. Tempat yang tidak nyaman
erupakan salah satu kelemahan dari perusahaan tersebut. Kondisi
gkungan di Restoran Minang Sabana sudah memadai dan layak,
arena restoran terbilang bersih, rapi dan nyaman. Bersih karena
dak adanya sampah yang berserakan, lalu setelah melakukan
egiatan proses memasak semua alat yang sudah disediakan tertata
ecara rapi, sehingga tidak hanya para pekerja saja yang nyaman
ptapi para pembeli juga ikut nyaman dan betah membeli di Restoran
inang Sabana tersebut. Kekuranganya adalah area parkir Restoran
inang Sabana yang kurang luas karena hanya dipinggir jalan raya.
arakteristik lingkungan fisik jasa dan tempat perusahaan dengan
onsumen berinteraksi, sehingga segi paling nampak dalam
itannya dengan situasi dan kondisi geografi dan lingkungan
stitusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, cahaya, cuaca, pelatakan
an layout yang nampak atau lingkungan yang penting sebagai
byek stimuli (Hadi et al, 2015).

Productivity and Quality (produktivitas dan kualitas) memiliki

38

repository.ub.ac.id

. UNIVERSITAS

® BRAWIJAYA



. UNIVERSITAS

=
o
(9~
-
—}
S
E =
(=]
)
(%]
o
o
(= 5]
==

) BRAWIJAYA

hubungan erat dimana produktivitas merupakan suatu ukuran kinerja
ekonomi yang membandingkan seberapa banyak yang dapat di
produksi suatu sistem dengan sumber daya yang dibutuhkan untuk
memproduksinya. Selain itu dalam memproduksi suatu produk wajib
melihat dari sisi kualitas, hal ini dapat menciptakan kesesuaian
pengguna serta menawarkan keunggulan yang diinginkan konsumen.
Yang dimaksud produktivitas dan kualitas dalam 8P adalah memiliki
persediaan bahan baku yang dapat digunakan untuk proses
memasak apabila terjadi proses produksi yang mendadak dengan
tetap memperhatikan kualitas produk tersebut. Restoran Minang
Sabana memiliki persediaan bahan baku yang biasanya digunakan
untuk memasak makanan selama tiga hari sekali, sehingga apabila
kehabisan = bahan sewaktu-waktu ketika proses memasak
berlangsung tidak perlu khawatir dan cemas, letak Restoran Minang
Sabana juga berdekatan dengan pasar yang memudahkan karyawan
Restoran dalam berbelanja jika terjadi kehabisan bahan baku. Hal ini
secara langsung dapat meningkatkan produktivitas dan kualitas
perusahaan. Menambah wawasan serta memberikan peningkatan
pada setiap kualitas dan produktivitas dengan melakukan
pengembangan produk secara kontinyu agar konsumen lebih puas
dan nyaman dengan pelayanan yang telah diberikan oleh
perusahaan (Aryo, 2013).
4.2.2 Analisis Lingkungan Eksternal

Analisis Lingkungan eksternal mengarah pada faktor peluang
dan ancaman. Peluang dapat meningkatkan kegiatan serta
keuntungan restoran sedangkan ancaman, menghambat pergerakan
perusahaan. Faktor eksternal yang dibahas dalam penelitian ini
adalah lingkungan mikro, lingkungan industri dan lingkungan makro.
Lingkungan mikro terdiri dari pemasok, pelanggan dan pesaing.
Lingkungan industri terdiri dari ancaman produk subtitusi, persaingan
antar perusahaan dan ancaman pendatang baru serta lingkungan
makro terdiri dari demografi, ekonomi, sosial, kebijakan pemerintah
atau politik serta teknologi. Variabel-variabel tersebut didapatkan
memalui wawancara dengan owner, manajer outlet dan divisi
pemasaran. lIdentifikasi faktor peluang dan ancaman dapat dilihat
sebagai berikut:
1. Lingkungan Mikro
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ngkungan mikro dalam penelitian ini “mencakup pemasok,
elanggan dan pesaing. Restoran Minang Sabana di kota Mojokerto,
blah menjalin relasi yang baik dengan pemasok. Pemasok biasanya
engirim beras, ayam yang siap masak sampai dengan pengiriman
as LPG yang langsung diantar ke Restoran Minang Sabana.
emasok selalu memberikan kualitas bahan baku yang telah
sepakati serta selalu tepat waktu dalam pengirimannya. Ketika
brjadi kecacatan bahan baku yang diberikan maka pemasok akan
engganti langsung dengan bahan baku yang baru. Kecacatan bisa
brjadi akibat dari pengaruh transportasi yang dipakai kurang
emenuhi standart ke tidak telitian dari pengirim dan juga dari
emasok sendiri.

Pelanggan yang loyal merupakan asset sangat berharga bagi
erusahaan, loyalitas pelanggan merupakan suatu ukuran yang bisa
andalkan untuk memprediksi pertumbuhan dimasa yang akan
atang bagi suatu perusahaan. Restoran Minang Sabana harus
empertahankan mutu produk untuk mempertahankan pelanggan,
kan hanya mutu produk yang selalu dijaga melainkan juga
enambah kelengkapan fasilitas restoran seperti adanya live music,
C, dan lain sebagainya. Menghadapi pesaing dalam dunia bisnis
kanlah hal yang mudah. Pelanggan akan lebih memilih produk
ang enak, harganya terjangkau serta fasilitas dan kenyaman dari
estoran tersebut (Tohar, 2012). Pemasaran dalam suatu orientasi
tuk mengembangkan interaksi yang erat dengan pemasok dan
esaing untuk penciptaan nilai melalui usaha kerja sama (Kurniawan,
013).

repository.ub.ac.id

. Lingkungan Industri

Lingkungan industri yang dibahas dalam penelitian ini meliputi
tara lain ancaman produk subtitusi, persaingan antar perusahaan
an ancaman pendatang baru. Ancaman produk subtitusi besar
pabila harga produk tersebut lebih rendah dan mutunya sama
ahkan lebih baik dari produknya. Produk subtitusi yang menjadi
caman bagi Restoran Minang Sabana adalah Restoran Dewi
hayangan yang terletak di sekitar Restoran Minang Sabana.
estoran Dewi Khayangan menjual berbagai macam menu khas
asakan jawa seperti Gudeg Jogja, pecel Madiun dan beberapa
enu lainya yang dihidangkan secara prasmanan. dimana produk
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tersebut merupakan produk makanan yang sudah menusantara serta
banyak diminati kalangan konsumen remaja maupun dewasa.

Persaingan antar perusahaan terjadi karena adanya
perbedaan konsep baik produk maupun dari segi fasilitasnya.
Pesaing restoran sekitar Minang Sabana adalah seperti restoran
Loads dan bakso tribuwana yang berada disekitar resoran. Restoran
Minang Sabana sudah memberikan fasilitas untuk konsumen akan
tetapi masih belum maksimal. Fasilitas yang diberikan Restoran
Minang Sabana yaitu kipas angin agar udara diruangan tidak terlalu
panas dan musik agar pelanggan lebih nyaman. Banyak restoran
saat ini menyediakan berbagai macam fasilitas seperti mushola dan
toilet, kursi dan meja yang nyaman, televisi, musik, layar Lcd dan wifi.
Tujuannya adalah untuk menarik perhatian konsumen sehingga
konsumen merasa nyaman dan puas ketika menyantap hidangan
tersebut.

Ancaman pendatang baru pada restoran Minang Sabana adalah
Pesaing restoran dimana mengusung konsep dengan produk yang
sama yaitu mengandalkan makanan dengan menu khas daerah
seperti restoran lesehan jogja, Restoran dengan menu khas makasar
dan lain-lain. Ancaman pendatang baru bagi Restoran Minang
Sabana adalah adanya produk yang lebih inovatif. Produk yang
inovatif lebih dipilih konsumen karena sering kali konsumen
mengalami kejenuhan selera makannya, sehingga ketika suatu
restoran menyediakan menu yang unik dan inovatif maka konsumen
akan mempunyai keinginan untuk mencoba produk tersebut. Produk
yang inovatif dan mempunyai harga yang lebih terjangkau akan lebih
dipilih konsumen. Restoran Minang Sabana sudah menyediakan
produk yang inovatif akan tetapi seiring dengan berkembangnya
jaman maka produk yang inovatif yang sesuai dengan selera
konsumen akan lebih unggul. Produk yang lebih diunggulkan
berdasarkan minat pembeli paling banyak yaitu Rendang, Sate
padang,gulai kepala kakap dan lain-lain. Lingkungan eksternal
mencangkup beberapa kondisi yang tidak dapat dikendalikan
perusahaan, termasuk dalam lingkungan industri dimana produk-
produk perusahaan berada dan terlibat dalam persaingan (Astuti,
2010).

3. Lingkungan Makro
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Lingkungan makro dalam penellitian ini meliputi faktor demografi,
onomi, sosial, politik dan teknologi. Dari sisi demografi dimana
ojokerto merupakan kota industri karena beberapa pabrik besar
erada di Mojokerto seperti PTPN X, PT Ajinomoto, PT Tjiwi Kimia
an lain-lain. Mojokerto juga memiliki beberapa kampus swasta yang
kup terkenal seperti Universitas Mayjend Sungkono, Universitas
slam - Majapahit, dimana mayoritas mahasiswanya berasal dari
aerah luar kota Mojokerto seperti Blitar, Kediri, Surabaya bahkan
ar Jawa seperti Kalimantan, Sumatra dan lain-lain. Mojokerto juga
emiliki pariwisata, sejarah peninggalan kerajaan Majapahit serta
anyak terdapat bangunan candi kuno peninggalan majapahit yang
asih terawat dan terjaga. Faktor demografi juga menjadikan
eluang bagi Restoran Minang Sabana dalam meningkatkan
sahanya karena semakin Banyaknya masyarakat yang mulai
erkunjung ke kota Mojokerto baik untuk bekerja, belajar maupun
isata sehingga Restoran Minang Sabana membuka lima cabang
ang tersebar pada wilayah Mojokerto
Faktor ekonomi dalam penelitian ini yaitu harga bahan baku
ang berubah-ubah. Bahan baku yang dipakai untuk produk Restoran
inang Sabana diantaranya ialah ada daging ayam, daging sapi,
erbagai macam ikan segar, beras, sayuran, cabai dan lain-lain.
arga daging ayam, cabai dan olahannya saat ini mengalami
enaikan yang cukup tinggi, hal ini dikarenakan faktor transportasi
an ketersediaan bahan baku lokal yang tidak menentu. Harga yang
erus mengalami kenaikan tidak menjadi kendala bagi Restoran
inang Sabana untuk mempertahankan cita rasa dan kualitas dari
oduknya. Produk di Restoran Minang Sabana dibuat dengan porsi
an rasa yang Sama untuk mempertahankan kualitas dan
empertahankan konsumen.

Faktor sosial ini membahas mengenai gaya hidup masyarakat
ang cenderung mengikuti perkembangan zaman. Gaya hidup
onsumtif dan serba instan telah menjadi bagian dari hidup manusia.
ola konsumsi masyarakat dari kalangan menengah ke bawah
ampai menengah keatas beralih dari masakan dan cemilan
adisional Indonesia menjadi masakan luar seperti spaghetti, pizza,
rger, pasta, kebab dan lain-lain. Restoran yang menyediakan
akanan ala barat mayoritas mereka menyediakan fasilitas yang
enarik dan tempat yang bersih. Hal tersebut yang menjadikan
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alasan mengapa mereka lebih- memilih makan direstoran dengan ala
barat.

Faktor politik atau bisa dibilang kebijakan pemerintah yang
dibahas dalam penelitian ini yaitu infrastruktur jalan yang kurang baik,
dimana akses jalan menuju lokasi Restoran Minang Sabana banyak
terdapat jalan berlubang yang masih belum diperbaiki oleh
pemerintah setempat, hal ini dapat mempengaruhi konsumen karena
dengan kondisi jalan yang kurang baik maka konsumen akan malas
untuk berkunjung ataupun melewati jalan tersebut sehingga akan
berdampak pada para pengusaha pada wilayah tersebut.

Faktor teknologi yang mempunyai dampak besar bagi restoran
adalah berkembangnya teknologi (internet) dan adanya perubahan
teknologi produksi. Berkembangnya teknologi internet memudahkan
manusia untuk berinteraksi dengan orang lain misalnya melalui email,
chat dan lain sebagainya. Pemasaran melalui media internet
merupakan pemasaran yang tergolong murah, mudah, cepat dan
mempunyai nilai. Restoran Minang Sabana di Mojokerto sudah
memanfaatkan teknologi internet untuk pemasaran produknya akan
tetapi masih belum dimaksimalkan dan kurang konsisten. Restoran
Minang Sabana sudah mempunyai media social seperti facebook,
twitter dan instagram, dan lain sebagainya. kekuatan sosial budaya
dan psikologis berpengaruh terhadap perilaku membeli oleh
konsumen. Kekuatan sosial budaya terdiri dari faktor budaya,
tingkat sosial, dan keluarga. Kekuatan psikologis terdiri dari
pengalaman belajar, kepribadian, sikap dan keyakinan, gambaran
diri (self-concept) (Suhari, 2008).

4.3 Perumusan Alternatif Strategi
4.3.1 Matrik IFE (Internal Factor Evaluation)

Analisis - lingkungan internal dilakukan melalui identifikasi
faktor internal perusahaan untuk mengetahui kekuatan dan
kelemahan perusahaan. Setelah diidentifikasi, maka dilakukan
pembobotan dan pemberian rating pada masing-masing variabel.
Nilai total skor rata-rata yang baik adalah 2,5, total rata-rata
tertimbang dibawah 2,5 menggambarkan organisasi yang lemah
secara internal, sementara total nilai diatas 2,5 mengindikasikan
posisi internal yang kuat (Ningsih, 2013). Berdasarkan hasil
pembobotan (Lampiran 3D) dan rating (Lampiran 5A)
menggunakan matrik IFE dapat diketahui bahwa total skor matrik IFE
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dalah 3.795, tabel hasil matrik IFE dapat dilihat pada Tabel 4.0. Dari
ptal skor tersebut dapat disimpulkan bahwa Restoran Minang
abana memiliki posisi internal yang kuat karena nikai total skor
erada diatas 2,50. Hal ini menunjukan bahwa Restoran Minang
abana sudah mampu dalam memanfaatkan kekuatan yang dimiliki
tuk mengatasi kelemahan yang ada.

Kekuatan ~utama pada Restoran Minang Sabana ini
erdasarkan skor tertinggi adalah Rasa yang lezat dengan skor 0,4.
asa yang lezat dan kwalitas masakan selalu menjadi prioritas utama
lam restoran Minang sabana sehingga restoran tersebut mampu
ertahan selama 19 tahun di kota mojokerto untuk selalu menyajikan
dangan yang lezat. Kualitas produk akan memberikan kontribusi
esar terhadap kepuasan pelanggan, apabila perusahaan melakukan
atu hal yang tidak sesuai dengan harapan pelanggan berarti
erusahaan tersebut tidak memberikan kualitas yang baik (Hartini,
012).
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Tabel 4.0 Hasil Matriks IFE
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Kekuatan Rata-rata rating Rata-rata Total
bobot

A. Varian menu makanan 4 0,094 0,376
yang beragam

B. Rasa yang lezat 4 0,100 0,4

C. Tempat strategis 3,66 0,095 0,347
ditengah kota

D. Pelayanan yang baik 3,66 0,103 0,376
dan ramah pada
konsumen

E. Kerjasama yang baik 3,66 0,101 0,369
antar pekerja

F. Proses memasak setiap 3 0,072 0,216
hari sehingga adanya
persediaan bahan baku

G. Mempunyai sertifikat 4 0,090 0,36
Halal

Kelemahan Rata-rata rating Rata-rata Skor

bobot Total

H. Beberapa menu kurang 2,66 0,074 0,196
nikmat jika dikomsumsi
dingin

. Harga vyang kurang 3 0,063 0,189
terjangkau

J. Promosi yang kurang 2,66 0,211 0,561
maksimal

K. Kurang pekanya 3 0,069 0,207
karyawan terhadap
kebersihan outlet

L. Area parkir kurang 3 0,066 0,198
maksimal

Total 1,000 3,795

(Sumber : Data primer diolah)

Tabel matrik IFE juga menunjukan Kelemahan utama pada
perusahaan ini berdasarkan skor tertinggi yaitu Promosi yang kurang
maksimal dan konsisten dengan skor 0,561 yang menunjukan harus
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danya perbaikan dalam hal promosi baik media online atau offline.
alah satu strategi marketing yang banyak dilakukan untuk
eningkat omset suatu bisnis adalah peningkatan promosi produk,
aman sekarang promosi lebih mudah dilakukan karena hanya
Bermodal media sosial seperti facebook, instagram,whatshap dan
in-lain. Pada Restoran Minang Sabana promosi masih dianggap
rang konsisten. Media promosi berperan sebagai salah satu sarana
tuk mengenalkan atau mempublikasikan sesuatu yang dimiliki
erusahaan kepada konsumen, promosi dapat dilakukan dengan
edia cetak seperti iklan, majalah, koran atau dengan media sosial
arya, 2017).

repository.ub.ac.id

.3.2 Matrik EFE (Eksternal Factor Evaluation)

nalisis matriks EFE merupakan hasil dari identifikasi faktor-faktor
sternal berupa peluang dan ancaman yang berpengaruh pada
estoran Minang Sabana. Hasil perkalian antara rata-rata
embobotan dan penilaian rating akan menghasilkan total skor.
erdasarkan hasil pembobotan (Lampiran 4D) dan rating (Lampiran
D) menggunakan matriks EFE dapat diketahui bahwa skor matriks
FE adalah 3.015, tabel hasil matriks EFE dapat dilihat pada Tabel
.1. Dari total skor tersebut dapat disimpulkan bahwa Restoran
inang Sabana memiliki posisi eksternal yang kuat karena nikai total
or berada diatas 2,50. Hal ini menunjukan bahwa Restoran Minang
abana sudah relatif kuat dalam memanfaatkan peluang untuk
engatasi ancaman.

Peluang utama pada perusahaan ini berdasarkan skor
ertinggi yaitu semakin berkembangnya teknologi (Internet) dengan
or 0,340. Semakin berkembangnya teknologi internet membuat
ara pelaku bisnis mudah dalam mengenalkan produknya kepada
alayak konsumen. Berbagai macam media sosial dari facebook,
stagram, whatshap dan lain-lain bisa digunakan sebagai media
omosi yang menguntungkan. Semakin pesat perkembangan
eknologi dalam segala bidang, salah satunya internet akan membuat
embuat kemudahan perusahaan dalam promosi produk yang
udah dan murah (Richard, 2013).
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Tabel 4.1 Hasil matriks EFE
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Peluang Rata-rata Rata-rata Skor
rating bobot Total

A. Hubungan yang baik dengan 3 0,105 0,315
pemasok

B. mojokerto  sebagai  kawasan 3 0,084 0,252
industri dan pariwisata

C. Gaya hidup masyarakat yang 3 0,082 0,246
cenderung mewah dan instan

D. berkembangnya teknologi 3,66 0,093 0,340
(Internet)

Ancaman Rata-rata Rata-rata Skor

rating bobot Total

E. Produk yang lebih inovatif 3,66 0,107 0,391

F. Beralihnya konsumen terhadap 2,66 0,087 0,231
pesaing

G. Banyaknya produk  subsitusi 2,66 0,074 0,196
pada wilayah tersebut

H. Harga yang lebih terjangkau dan 3,33 0,095 0,316
dengan fasilitas lebih baik

I.. ‘Munculnya pesaing baru 2,33 0,091 0,212

J. Harga bahan  baku yang 3 0,085 0,255
berubah-ubah

K. Infrastruktur jalan yang kurang 3 0,087 0,261
baik

Total 1,000 3,015

(Sumber:Data primer diolah)
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Tabel matrik EFE juga menunjukan Ancaman utama
erusahaan berdasarkan perhitungan total skor tertinggi diperoleh
ada produk yang lebih inovatif yang menjadi kendala utama bagi
estoran Minang Sabana dengan skor 0.391. Produk inovatif sangat
gemari para konsumen karena memiliki menu atau cita rasa baru
ang berbeda dengan menu atau rasa yang biasanya. Kualitas
oduk perusahaan yang lain lebih bagus sangatlah menjadi
caman bagi perusahaan untuk berkembang, untuk itu perusahaan
erlu adanya inovasi setiap beberapa bulan agar mempertahankan
onsumen (Nurmianto, 2004).
.3.3 Matriks IE
Tahap selanjutnya menganalisis Matriks Internal Eksternal
E). Matriks ini bertujuan untuk mengetahui dan menentukan strategi
ang sesuai digunakan. Input pada matriks IE ini adalah total rata-
hta tertimbang yang berada pada matriks IFE dan matriks EFE. Total
lai tertimbang matriks IFE diletakkan disumbu vertikal dan total nilai
ertimbang matriks EFE diletakkan disumbu horizontal. Berdasarkan
atriks IFE dan EFE tersebut didapatkan total rata-rata tertimbang
atriks IFE sebesar 3.795 dengan total rata-rata tertimbang matriks
FE sebesar 3.015. Dari kedua titik tersebut ditemukan titik
ertemuan dari kedua sumbu yang berada pada sel ke- |. Matriks IE
apat dilihat pada Gambar 4.1. Menurut Siahaan (2008), divisi pada
el |, 11, IV dapat melaksanakan strategi Grow and Built (tumbuh dan
na). Strategi yang umum diterapkan adalah strategi intensif.
Penetrasi pasar dan pengembangan produk kadang disebut
ebagai  strategi intensif karena hal-hal tersebut mengharuskan
danya upaya-upaya intensif jika posisi kompetitif perusahaan
engan produk yang ada saat ini ingin membaik. Menurut Assauri
P013), strategi penetrasi pasar menekankan terhadap pemasaran
oduk yang saat ini sedang dijalankan dengan pertimbangan telah
milikinya keahlian dan ketrampilan dalam pengoprasian pemasaran
ik untuk pelanggan yang ada, maupun untuk pelanggan baru.
egiatan yang ditingkatkan adalah penambahan saluran distribusi
an cabang perusahaan, serta mengubah dan meningkatkan
ogram  periklanan  dan  promosi.  Apabila pada strategi
engembangan produk yaitu dijalankan dalam rangka memodifikasi
oduk yang ada sekarang atau penciptaan produk yang masih
erkait dengan produk yang sekarang. Gagasan strategi ini dipilih
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untuk dijalankan dengan tujuan untuk memberikan kepuasan kepada
pelanggan. Penekanan dari pelaksanaan strategi pengembangan
produk untuk meningkatkan daya tarik produk dan sekaligus menjaga
citra dari merek dan reputasi perusahaan, serta memberikan
tambahan pengalaman positif bagi konsumen (Assauri, 2013).
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Total Rata-rata Tertimbang IFE (3.795)

Baik 3,00- Rata-rata Lemah
4,00 2,00-2,99 1,00-1,99
| Il 1]
Baik 3,00- (Grow and Built (Grow and Built (Hold and
Total rata-rata 4,00 Strategy) Strategy) Maintain
tertimbang EFE Strategy)
(3.015) IV v Vi
Rata-rata (Grow and Built | (Hold and Maintain (Harvest and
2,00-2,99 I
Strategy) Strategy) Divest Strategy)
\i Vi IX
Lemah (Hold and (Harvest and (Harvest and
1,00-1,99 Maintain Divest Strategy) | Divest Strategy)
Strategy)

Gambar 4.1 Hasil matriks Internal Eksternal (IE)

(Sumber: Data primer diolah)
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.3.4 Matrik SWOT (Strengths-Weakness-Opportunities-Threats)

Alternatif strategi pengembangan didapatkan melalui
atriks SWOT dengan memformulasikan strategi berdasarkan
Penggabungan antara faktor internal dan eksternal. Matriks SWOT
ertujuan untuk memberikan alternatif strategi utama diantaranya
rategi S-O (Strength-Opportunity), W-O (Weakness-Opportunity), S-
(Strength-Threat), W-T (Weakness-Threat). Berdasarkan matriks
WOT telah didapatkan delapan alternatif strategi untuk Restoran
inang Sabana di Mojokerto seperti pada Tabel 4.2.

1. Strategi S-O (Strength-Opportunity)

Strategi S-O menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan
peluang. Strategi pertama yaitu mempertahankan kualitas dan
pelayanan produk untuk menarik konsumen. Kekuatan produk
restoran adalah banyak varian menu makanan, rasa yang lezat,
tempat yang strategis, dan pelayanan yang baik dan ramah
terhadap konsumen ditambah memiliki peluang yaitu gaya hidup
masyarakat yang cenderung mewah dan serba instan, maka
dipilinlah Tabel 4.2. Matrik SWOT strategi yaitu mempertahankan
kualitas dan pelayanan produk. Dengan demikian diharapkan
dengan strategi mempertahankan kualitas dan pelayanan produk
tetap membuat konsumen sebagai pelanggan tidak meninggalkan
produk tersebut. Selain itu dengan adanya peluang
berkembangnya teknologi, maka dapat diterapkan strategi kedua
yaitu meningkatkan kemampuan manajemen dan kerjasama untuk
mencapai tujuan restoran.

2. Strategi W-O (Weakness-Opprtunity)

Strategi  W-O  meminimalkan kelemahan untuk
memanfaatkan peluang. Produk restoran ini _memiliki peluang
malang merupakan kota pendidikan dan pariwisata, dan juga
berkembangnya teknologi namun adanya kelemahan vyaitu
promosi kurang maksimal maka strategi yang bisa diterapkan yaitu
memanfaatkan kemajuan teknologi untuk pemasaran pada strategi
ke tiga. Kelemahan lainnya pada restoran ini ialah area parkir yang
kurang luas dengan peluang relasi terhadap pemasok baik, maka
dapat ditentukan strategi ke empat. Strategi ini diharapkan menjadi
menarik agar dapat menguntungkan kedua belah pihak yaitu
pemasok dan juga pemilik restoran.
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3. Strategi S-T (Strength-Threat)

Strategi S-T  menggunakan kekuatan untuk mengatasi
ancaman ancaman.Beralihnya konsumen pada pesaing,
munculnya pesaing baru, banyak produk subtitusi di daerah sekitar
restoran Minang Sabana menjadi ancaman karena dapat
mempengaruhi jumlah pendapatan pihak restoran, namun dengan
kekuatan berupa varian menu yang beragam, rasa yang enak, ,
tempat yang strategis dan pelayanan yang baik serta ramah maka
strategi ke lima yang dapat diterapkan yaitu mempertahankan citra
atau image cafe. Strategi ke Ilima ini diharapkan mampu
memperkecil kerugian tempat usaha. Ancaman lain pada
perusahaan ini yaitu naiknya harga bahan baku dan
pendukungnya, namun dengan kekuatan perusahaan ini memiliki
persediaan produk dan memiliki perencanaan produksi yang baik,
maka dipilinlah strategi ke enam yaitu dengan mengoptimalkan
bahan baku untuk meminimalisir biaya produksi.

4. Strategi W-T (Weakness-Threats)

Strategi W-T berfungsi untuk meminimalkan kelemahan
dan menghindari ancaman. Untuk meminimalkan kelemahan
restoran berupa produk makanan harus dikonsumsi ditempat
karena beberapa menu makanan yang mengandung kuah
sehingga mudah dingin apabila terlalu lama tidak segera
dikomsumsi, promosi yang kurang maksimal, harga yag kurang
terjangkau dan tempat kurang nyaman. Cara mengantisipasi
ancaman berupa beralihnya konsumen kepada pesaing,
munculnya pesaing baru,banyak produk subtitusi di daerah sekitar
restoran dan produk lain yang lebih inovatif, maka strategi yang
dapat diterapkan yaitu melayani pangsa pasar yang lebih luas
dengan menyediakan paket khusus.

Strategi ke tujuh ini diharapkan dapat membuat pelanggan
tidak berpaling atau berpindah ke tempat lain. Strategi ini adalah
dengan menyediakan paket khusus harga serba 10.000 yang
menyajikan masakan padang dengan harga terjangkau dan
mengenyangkan. Stretegi ini juga dapat membuat restoran
mendapatkan pelanggan baru dan keuntungan yang lebih.

Starategi ke delapan adalah Meningkatkan fasilitas restoran
merupakan salah satu strategi yang dapat diterapkan pada restoran
Minang Sabana di Mojokerto. Strategi ini dapat untuk meminimalkan
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elemahan ini berupa area parkir yang kurang luas, menambah
asilitas lain yang membuat konsumen nyaman seperrti adanya live
usic, Ac dan lain-lain. Pembenahan infrastruktur jalan yang kurang
aik juga berdampak pada kepuasan dan kenyamanan pelanggan.

repository.ub.ac.id

.3.5 Pemilihan Alternatif Strategi

Tahap akhir dari analisis strategi adalah pemilihan strategi
ang sesuai dan dapat dijalankan oleh perusahaan. Pemilihan
rategi yang cocok diterapkan adalah dengan menggunakan analisis
)SPM  (Quantitative Strategy Planning Matrix). Matriks QSPM
ertujuan untuk mengetahui strategi prioritas yang bisa diaplikasikan
eh restoran Minang Sabana di Mojokerto. Matriks QSPM
enggunakan nilai bobot (Lampiran 3 dan 4) dan nilai Attractive
core (AS) (Lampiran 7) yang dinilai oleh responden ahli. Dari kedua
lai tersebut akan didapatkan nilai Total Attractive Score (TAS)
ampiran 8). Berdasarkan Matriks SWOT, didapatkan delapan
ternatif = strategi untuk kemajuan restoran Minang Sabana
elanjutnya akan dipilih tiga strategi terbaik dari perolehan nilai pada
atriks QSPM. Hasil QSPM dapat dilihat pada Tabel 4.3
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Tabel 4.3 Hasil QSPM

No. Alternatif Strategi Total TAS  Peringkat

1 Mempertahankan pelayanan dan 7,032 I
kualitas produk restoran untuk
menarik konsumen atau
pelanggan
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2 Meningkatkan kemampuan 5,401 v
manajemen dan kerjasama untuk
mencapai tujuan Restoran

3 Memanfaatkan kemajuan 6,758 Il
teknologi untuk membantu
pemasaran restoran

4 Menjaga hubungan baik dengan 4,566 Vil
pemasok dan wilayah sekitar
restoran

5 Mempertahankan citra atau 6,399 Il

image restoran

6 Mengoptimalkan bahan baku 4,645 Vil
untuk meminimalisir biaya
produksi

7 Melayani pangsa pasar yang 5,386 Vv

lebih luas dengan
menyediakan paket khusus

8 Meningkatkan dan menambah 5,209 VI
fasilitas restoran
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Mempertahankan pelayanan dan kualitas produk restoran
untuk menarik konsumen atau pelanggan (ST 1)

Strategi prioritas yang pertama yaitu mempertahankan
alitas dan pelayanan produk restoran untuk menarik konsumen
au pelanggan dengan nilai skor TAS terbesar yaitu 7,032. Strategi
brsebut  dirasa penting karena kualitas produk yang baik akan
embuat konsumen selalu loyal terhadap produk yang dijual.
ualitas produk yang baik serta didukung oleh pelayanan yang
aksimal akan semakin membuat konsumen loyal dan akan
emberikan promosi secara tidak langsung terhadap konsumen yang
in. Kondisi perusahaan dalam hal kualitas sudah memuaskan, hal
i dibuktikan dengan tidak adanya keluhan konsumen mengenai
alitas produknya demikian pula dengan pelayanan di cafe tersebut.
ersepsi konsumen dalam memilih restoran sebagian besar mereka
emandang dari kualitas produk dan pelayanannya. Ketika
elayanan dan kualitas produk sudah baik, akan menguntungkan
erusahaan dan akan menambah pelanggan baru. Tingkat kepuasan
pnsumen  atas  suatu pelayanan @ dapat diukur dengan
embandingkan antara harapan konsumen terhadap kualitas
elayanan yang diinginkannya dengan kenyataan yang diterimanya
tau dirasakannya (Kaihatu, 2008).

Menurut Kotler (2008), kualitas produk merupakan senjata
rategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya
erusahaan dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan
esat, dan dalam jangka panjang perusahaan tersebut akan lebih
erhasil dari perusahaan yang lain. Permasalahan kualitas telah
engarah pada taktik dan strategi perusahaan secara menyeluruh
lam rangka untuk memiliki daya saing dan bertahan terhadap
ersaingan global dengan produk perusahaan lain (La Hatani, 2007).
engan memberikan perhatian pada kualitas akan memberikan
ampak yang positif kepada bisnis melalui dua cara yaitu dampak
erhadap biaya produksi dan dampak terhadap pendapatan
\lisjahbana,2005).

Memanfaatkan kemajuan teknologi untuk membantu
pemasaran restoran (ST 2)

Strategi memanfaatkan kemajuan teknologi untuk pemasaran

endapatkan nilai TAS terbesar kedua yaitu dengan skor 6,758 .
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Strategi tersebut penting karena perubahan kondisi lingkungan
menjadi salah satu faktor penting dalam dunia bisnis. Salah satu
perubahan kondisi lingkungan yang paling cepat adalah teknologi.
Kondisi perusahaan saat ini sudah memanfaatkan teknologi akan
tetapi masih belum maksimal. Restoran ini sudah memiliki sosial
media sebagai sarana pemasaran seperti facebook, Instagram, dan
lain sebagainya, akan tetapi masih belum dimanfaatkan secara
maksimal. Persepsi konsumen mengenai kemajuan teknologi untuk
pemasaran melalui media sosial sudah sesuai dengan gaya hidup
mereka. Konsumen khususnya kalangan remaja sudah terbiasa
dengan sosial media seiring dengan berkembangnya smartphone.
Perusahaan relatif sulit untuk mengadopsi perkembangan teknologi
baru untuk meningkatkan daya saing produk yang dihasilkannya
(Hafsah, 2004).

3. Mempertahankan citra atau image restoran (ST 3)

Strategi prioritas ketiga yaitu mempertahankan citra atau
image restoran. Ketiga pakar memiliki ketertarikan terhadap alternatif
strategi ini karena menganggap citra atau image perusahaan akan
mempengaruhi rencana jangka panjang perusahaan. Strategi
mempertahankan citra atau image perusahaan penting karena citra
positif yang sudah dibangun perlu dipertahankan, karena erat
kaitannya dengan reputasi perusahaan. Strategi - tersebut
mendapatkan skor TAS sebesar vyaitu 6,399, para pakar
beranggapan bahwa faktor utama yang berpengaruh dalam
meningkatkan citra baik perusahaan adalah sumbar daya
manusianya. Peran karyawan dalam melayani pelanggan merupakan
faktor utama. Kondisi perusahaan dalam mempertahankan citra
perusahaan sudah cukup bagus, hal ini dapat dibuktikan dengan
hampir tidak ada pelanggan yang komplain mengenai pelayanan
serta kualitas produk dari perusahaan tersebut. Persepsi konsumen
dalam mempertahankan citra perusahaan adalah pelayanan yang
diberikan perusahaan dan produk yang memuaskan bagi konsumen.
Hal itu dapat dibuktikan dengan fakta bahwa Restoran Minang
Sabana merupakan salah satu pelopor masakan padang di kota
mojokerto yang dirintis selama 19 tahun dan masih bertahan sampai
sekarang, maka dari itu perusahaan diharapkan dapat
mempertahankan citranya dengan baik. Begitu kepercayaan publik
luntur karena reputasi yang negatif, maka akan sulit untuk
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emulihkan kepercayaan tersebut. Melalui citra merek, konsumen
apat mengenali produk, mengevaluasi kualitas, mengurangi
bsiko pembelian, dan memperoleh pengalaman tertentu serta
endapatkan kepuasan tertentu dari suatu produk (Suciningtyas,
012).

repository.ub.ac.id

Ketiga strategi tersebut sesuai dengan Matriks |IE bahwa
rategi yang dapat diterapkan yaitu strategi pengembangan produk
an penetrasi pasar (Gambar 4.1).Analisa menggunakan Matriks
)SPM didapatkan bahwa tiga strategi dengan nilai TAS terbesar
itu strategi mempertahankan kualitas dan pelayanan produkuntuk
enarik konsumen, mempertahankan citra atau image cafe serta
emanfaatkan kemajuan teknologi untuk pemasaran.Berdasarkan
engolahan data tersebut, strategi pengembangan produk dapat
lakukan dengan mempertahankan kualitas dan pelayanan produk
erta mempertahankan citra atau image cafe.Strategi penetrasi pasar
apat dilakukan dengan memanfaatkan kemajuan teknologi untuk
emasaran cafe.

Strategi pengembangan produk mempunyai tujuan untuk
eningkatkan penjualan dengan cara meningkatkan ~atau
emodifikasi produk yang ada saat ini. Hal ini perlu dilakukan apabila
ada pasar terdapat pesaing yang menwarkan produk sejenis yang
emiliki kualitas yang cukup baik. Sedangkan strategi penetrasi
asar adalah strategi yang didalamnya perusahaan harus berusaha
tuk menigkatkan market share dari suatu produk hal ini dapat
lakukan dengan melakukan usaha pemasaran yang lebih besar dan
bih agresif. Penetrasi pasar ini sangat cocok bagi perusahaan yang
gin mengembangkan tingkat usahanya. Dengan penetrasi pasar
harapkan mampu meningkatkan penjualan (Syarief, 2006).
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V. KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

1. Matriks IE menunjukkan bahwa posisi Restoran Minang Sabana ini
berada pada sel | yang menunjukkan bahwa strategi yang
diterapkan adalah strategi penetrasi pasar dan pengembangan
produk, dengan alternatif strategi:

a) Mempertahankan pelayanan dan kualitas produk untuk
menarik pelanggan atau konsumen

b) Meningkatkan kemampuan manajemen dan kerjasama untuk
mencapai tujuan restoran

¢) Memanfaatkan kemajuan teknologi untuk pemasaran restoran

d) Menjaga hubungan baik dengan pemasok dan wilayah sekitar
restoran

e) Mempertahankan citra atau image restoran

f)° Mengoptimalkan bahan baku untuk meminimasi biaya
produksi

g) Menyediakan produk dengan pangsa pasar menengah ke
bawah dan menyediakan paket khusus makanan

h) Meningkatkan dan menambah fasilitas

2. Berdasarkan matriks QSPM diketahui urutan tiga prioritas
perencanan strategi yang bisa diterapkan oleh Restoran Minang
Sabana ini ialah mempertahankan pelayanan dan kualitas produk
untuk menarik konsumen atau pelanggan, memanfaatkan
kemajuan teknologi untuk pemasaran, dan mempertahankan citra
atau image restoran
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5.2 Saran

Saran yang dapat diberikan untuk Restoran Minang Sabana di
Mojokerto yaitu dapat menerapkan hasil perencanaan strategi yang
diharapkan dapat membantu pengembangan perusahaan khususnya
dalam bidang pemasarannya. Saran untuk penelitian selanjutnya
adalah melakukan perbandingan penelitian perencanaan strategi
dengan menggunakan metode lain seperti ANP dan AHP.
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Yih. Divisi Pemasaran Restoran Minang sabana
Kota Mojokerto
Dengan hormat,

Dalam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
sarjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

Nama : Muhamad Rizki Prayoga
Jurusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
Berjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
SWOT(Strength Weakness Opportunity Threat) dan metode QSPM
(Quantitative strategic planning matrix) dengan studi kasus pada
Restoran Minang Sabana. Tujuan pada penelitian ini adalah untuk
menentukan alternatif strategi menggunakan analsisi SWOT dan
QSPM. Manfaat penelitian ini adalah untuk menginformasikan pada
pihak restoran Minang Sabana di kota Mojokerto mengenai strategi
pemasaran yang tepat sehingga dapat diterapkan dalam
memasarkan varian menu masakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadara/i untuk
berkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
yang telah diberikan, saya sampaikan terimakasih
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PENDIDIKAN TINGGI
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th. Pemilik Restoran Minang Sabana
ota Mojokerto
engan hormat,

alam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
arjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

ama : Muhamad Rizki Prayoga
rusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
erjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
WOT dan metode QSPM (Quantitative strategic planning matrix)
engan studi kasus pada Restoran Minang Sabana. Tujuan pada
enelitian  ini adalah untuk menentukan alternatif strategi
enggunakan analsisi SWOT dan metode QSPM . Manfaat
enelitian ini adalah untuk menginformasikan pada pihak restoran
inang Sabana di kota Mojokerto mengenai strategi pemasaran yang
pat sehingga dapat diterapkan dalam memasarkan varian menu
asakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadara/i untuk
erkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
ang telah diberikan, saya sampaikan terimakasih
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Lampiran 1. Kuisioner Pembobotan dan Rating Restoran Minang
Sabana

KEMENTERIAN RISET TEKNOLOGI DAN
PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS BRAWIJAYA
FAKULTAS TEKNOLOGI INDUSTRI PERTANIAN
JI. Veteran, Malang 65145,
Telp (0341) 5516111 Pes. 220
Langsung : (0341) 580106, 564398, Fax (0341) 568917
E-mail : f_tp ub@ub.ac.id http://www.tp.ub.ac.id

Yth. Manajer Outlet Restoran Minang Sabana
Kota Mojokerto

Dengan hormat,

Dalam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
sarjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

Nama : Muhamad Rizki Prayoga

Jurusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
Berjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
SWOT dan metode QSPM (Quantitative strategic planning matrix)
dengan studi kasus pada Restoran Minang Sabana. Tujuan pada
penelitian ini adalah untuk menentukan alternatif strategi
menggunakan analsisi SWOT dan Metode QSPM. Manfaat penelitian
ini ‘adalah untuk menginformasikan pada pihak restoran Minang
Sabana di kota Mojokerto mengenai strategi pemasaran yang tepat
sehingga dapat diterapkan dalam memasarkan varian menu
masakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadara/i untuk
berkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
yang telah diberikan, saya sampaikan terimakasih
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DENTITAS RESPONDEN
ama Responden

abatan Responden
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\Wlasa kerja
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uisoner pembobotan
etunjuk Pengisian untuk Bobot
1. Bobot menunjukan seberapa penting tiap-tiap faktor terhadap
keberhasilan perusahaan pada restoran Minang Sabana di
kota Mojokerto. Penentuan bobot meliputi faktor internal
(kekuatan-kelemahan)dan  faktor  eksternal  (peluang-
ancaman)
2. Pengisisan bobot dalam menentukan faktor internal dan
faktor eksternal menggunakan kriteria skala sebagai berikut :
» Skala 1, jika indikator horizontal (baris) kurang
penting daripada indikator vertikal (kolom).
» Skala 2, jika indikator horizontal (baris) sama
penting dengan indikator vertikal (kolom).
» Skala 3, jika indikator horizontal (baris) lebih
penting dengan indikator vertikal (kolom).
3. Misalnya; Jika menurut anda baris A lebih berpengaruh dari
pada kolom B, maka isilah dengan angka 3
4. Tabel berwarna hitam tidak untuk diisi.
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a) ldentifikasi Bobot faktor strategi Internal

C D E F G H I

KUATAN-KELEMAHAN

A)

Varian Menu makanan yang beragam

B)

Rasa yang lezat

C)

Tempat yang strategis di tengah kota

D)

Pelayanan yang baik dan ramah terhadap konsumen

E)

Kerjasama yang baik antar pekerja

F)

Proses memasak setiap hari sehingga adanya persediaan bahan
baku

G)

Memiliki sertifikat halal

H)

Beberapa menu kurang nikmat jika dikomsumsi dengan kondisi dingin

)

Harga kurang terjangkau

J)

Promosi kurang maksimal

K)

Kurangnya kepekaan karyawan terhadap kebersihan outliet

L)

Area parkir yang kurang luas

69




. UNIVERSITAS

repository.ub.ac.id

) BRAWIJAYA

Identifikasi Bobot Faktor Strategi Eksternal

PELUANG-ANCAMAN

A) Menjalin hubungan yang baik dengan para pemasok

B) Mojokerto sebagai kota kawasan industri serta pariwisata

C) Gaya hidup masyarakat yang cenderung mewah dan instan

D) Berkembangnya teknologi (internet)

E) Produk yang lebih inovatif

F) Beralihnya konsumen terhadap pesaing sejenis

G) Banyaknya produk substitusi di wilayah sekitar

H) Harga yang leih terjangkau dan Fasilitas yang lebih baik

I) Munculnya pesaing baru yang sejenis

J) Harga bahan baku yang berubah-ubah

K) Infrastruktur jalan yang kurang baik

uesioner Rating
a) Penentuan Rating Faktor Strategis Internal
70




Petunjuk Pengisian:

1. Berilah rating (peringkat) pada masing-masing faktor
internal (kekuatan dan kelemahan) yang ada dalam
perusahaan sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini
dengan menggunakan parameter angka sebagai berikut:

Nilai 1 = sangat lemah

Nilai 2 = lemah

Nilai 3 = kuat

Nilai 4 = sangat kuat
Berilah tanda ( V) pada kolom-kolom rating sesuai dengan pilihan
yang menurut anda benar.
Faktor Internal

-
o
(9~

-
—]
>
—
(=)

)
“
o
=
(= 5]
=

Kekuatan Rating

112134

Varian Menu makanan beragam

Rasa yang lezat

Tempat strategis di tengah kota

o|0|w|>

Pelayanan yang baik dan ramah terhadap
konsumen

. Kerjasama yang baik antar pekerja

mim

Proses memasak setiap hari sehingga adanya
persediaan bahan baku

G. Mempunyai sertifikat halal

Kelemahan Rating

A. Beberapa menu kurang nikmat jika
dikomsumsi dengan kondisi dingin

. Harga yang kurang terjangkau

B

C. Promosi yang kurang maksimal

D. Kurangnya kepekaan karyawan dengan
kebersihan outlet

E. Area parkir yang kurang maksimal

b) Pengisian Rating Strategi Faktor Eksternal
1. Berilah rating (peringkat) pada masing-masing faktor
internal
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(kekuatan dan kelemahan) yang ada dalam perusahaan
sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini dengan
menggunakan parameter angka sebagai berikut:
Nilai 1 = sangat lemah
Nilai 2 = lemah
Nilai 3 = kuat
Nilai 4 = sangat kuat
Berilah tanda ( V' ) pada kolom-kolom rating sesuai dengan pilihan
Ang menurut anda benar.
FAKTOR EKSTERNAL
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—
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)
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=
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Peluang Rating

1 2 3 4

A. Menjalin  hubungan yang baik
dengan pemasok

B. Mojokerto sebagai kota kawasan
industri serta pariwisata

C. Gaya hidup masyarakat yang
cenderung mewah dan instan

D. Berkembangnya teknologi (internet)

Ancaman Rating

A. Produk yang lebih inovatif

B. Beralihnya konsumen terhadap
pesaing sejenis

C. Banyaknya produk subtitusi pada
wilayah sekitar

D. Harga yang lebih terjangkau
dengan fasilitas yang lebih bak

E. Munculnya pesaing baru yang
sejenis

F. Harga bahan baku yang berubah-
ubah

G. Infrastruktur jalan yang kurang baik
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Lampiran 2. Kuisioner QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix)

KEMENTERIAN RISET TEKNOLOGI DAN
PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS BRAWIJAYA
FAKULTAS TEKNOLOGI INDUSTRI PERTANIAN
JI. Veteran, Malang 65145,
Telp (0341) 5516111 Pes. 220
Langsung : (0341) 580106, 564398, Fax (0341) 568917
E-mail : ftp ub@ub.ac.id http://www.tp.ub.ac.id

Yth. Manajer Outlet Restoran Minang Sabana
Kota Mojokerto
Dengan hormat,

Dalam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
sarjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

Nama : Muhamad Rizki Prayoga

Jurusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
Berjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
SWOT dan metode QSPM (Quantitative strategic planning matrix)
dengan studi kasus pada Restoran Minang Sabana. Tujuan pada
penelitian ini adalah untuk menentukan alternatif strategi
menggunakan analsisi SWOT dan Metode QSPM. Manfaat penelitian
ini adalah untuk menginformasikan pada pihak restoran Minang
Sabana di kota Mojokerto mengenai strategi pemasaran yang tepat
sehingga dapat diterapkan dalam memasarkan varian menu
masakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadara/i untuk
berkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
yang telah diberikan, saya sampaikan terimakasih
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ampiran 2. Kuisioner QSPM (Quantitative Strategic Planning

KEMENTERIAN RISET TEKNOLOGI DAN
PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS BRAWIJAYA
FAKULTAS TEKNOLOGI INDUSTRI PERTANIAN
JI. Veteran, Malang 65145,
Telp (0341) 5516111 Pes. 220
Langsung : (0341) 580106, 564398, Fax (0341) 568917

==n0sitory.ub.ac.id

E-mail : ftp_ub@ub.ac.id http://www.tp.ub.ac.id
th. Divisi Pemasaran Restoran Minang Sabana
ota Mojokerto

engan hormat,

alam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
arjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

ama : Muhamad Rizki Prayoga

rusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
erjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
WOT dan metode QSPM (Quantitative strategic planning matrix)
engan studi kasus pada Restoran Minang Sabana. Tujuan pada
enelitian  ini adalah untuk menentukan alternatif strategi
enggunakan analsisi SWOT dan Metode QSPM. Manfaat penelitian
i adalah untuk menginformasikan pada pihak restoran Minang
abana di kota Mojokerto mengenai strategi pemasaran yang tepat
ehingga dapat diterapkan dalam memasarkan varian menu
asakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadara/i untuk
erkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
ng telah diberikan, saya sampaikan terimakasih
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Lampiran 2. Kuisioner QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix)

KEMENTERIAN RISET TEKNOLOGI DAN
PENDIDIKAN TINGGI
UNIVERSITAS BRAWIJAYA
FAKULTAS TEKNOLOGI INDUSTRI PERTANIAN
JI. Veteran, Malang 65145,

Telp (0341) 5516111 Pes. 220
Langsung : (0341) 580106, 564398, Fax (0341)

568917
E-mail : ftp ub@ub.ac.id http://www.tp.ub.ac.id

Yth. Pemilik Restoran Minang Sabana
Kota Mojokerto

Dengan hormat,

Dalam rangka menyusun tugas akhir guna memperoleh gelar
sarjana, dengan biodata saya sebagai berikut :

Nama : Muhamad Rizki Prayoga

Jurusan : Teknologi Industri Pertanian

Pada saat ini sedang menyelesaikan penulisan skripsi yang
Berjudul perencanaan strategi pemasaran menggunakan analisis
SWOT dan metode QSPM (Quantitative strategic planning matrix)
dengan studi kasus pada Restoran Minang Sabana. Tujuan pada
penelitian ini  adalah untuk menentukan alternatif strategi
menggunakan analsisi SWOT dan Metode QSPM. Manfaat penelitian
ini adalah untuk menginformasikan pada pihak restoran Minang
Sabana di kota Mojokerto mengenai strategi pemasaran yang tepat
sehingga dapat diterapkan dalam memasarkan varian menu
masakanya.

Saya berharap kesediaan bapak/ibu/sauadaral/i untuk
berkenan mengisi kuisioner ini. Atas perhatian serta kesediaan waktu
yang telah diberikan, saya sampaikan terimakasih

75


mailto:ftp_ub@ub.ac.id

ujuan:

ntuk menetapkan Attractive Relative (AS) dari alternatif-alternatif
rategi yang terpilih melalui analisis matrik |IE untuk meneltapkan
frioritas  strategi mana yang dianggap paling baik untuk
implementasikan oleh perusahaan dimasa yang akan datang.

repository.ub.ac.id

lternatif-alternatif strategi yang terpilih:

etunjuk Pengisian

entukan Attractive Score (AS) atau daya tarik dari masing-masing
ktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan eksternal (peluang dan
caman) untuk masing-masing alternatif strategi dengan memberi
inda (V) pada pilihan responden.

ilihan Attractive Score (AS) didasarkan pada nilai sebagai berikut:
tidak menarik

agak menarik

menarik

sangat menarik
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1. Varian menu
beragam

2. Rasa lezat

3. Tempat strategi
di tengah kota

4. Pelayanan
yang ramah
terhadap
konsumen

5. Kerja sama
yang baik antar
pekerja

6. Proses
memasak
setiap hari
sehingga
memiliki
persediaan
bahan baku
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aktor : Strate | Strate | :
Strategi 1 . . Strategi 4 Strategi 5

ksternal g gi2 gi3 g 9

Peluang 213 1| 2|3 1| 2 4| 1| 2 1| 2|3
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Menijalin
ubungan yang
paik dengan

pemasok

Mojoker
0 sebagai kota

serta
pariwisata

' Gaya
idup
asyarakat

ang cenderung
ewah dan

nstan

Berkem

Produk

lebih
Beralihn
konsumen
erhadap
pesaing sejenis
Banyak
ya produk

subtitusi - pada
ilayah sekitar

BRAWIJAYA

UNIVERSITAS

78




Lampiran 3. Hasil pengisian kuesioner pembobotan faktor internal
perusahaan dan rata-rata pembobotan

A. Hasil pengisian kuesioner pembobotan oleh responden 1 (Owner)
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E =
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Tot | Bob
al ot
28 | 0,10
6
28 0,10
6
28 0,10
6
28 0,10
6
28 0,10
6
21 0,07
9
27 0,10
2
16 | 0,06
0
16 0,06
0
16 | 0,06
0
14 0,05
< 3
=
2 14 0,05
/M
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(Manajer Outlite)

B. Hasil pengisian kuesioner pembobotan oleh responden 2
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L | Tot | Bob
al ot
1| 21 | 0,07
9
3| 23 | 0,08
7
3 19 | 0,07
2
3| 26 | 0,09
8
2| 24 | 0,09
1
1 16 | 0,06
0
1 17 | 0,06
4
3| 30 | 011
4
11| 20 | 0,07
6
11| 22 | 0,08
< 3
é 11| 24 | 0,09
= 1
/M




3
2
7
82

p1-ae-qn-Ai031s0dau VAVIIMYdd

SVLISYIAINDN



C. Hasil pengisian kuesioner pembobotan oleh responden 3
(Divisi Pemasaran)
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L | Tot | Bob

al ot

3| 26 | 0,09

8

3| 29 | 0,10

9

3| 29 | 0,10

9

3| 28 | 0,10

6

3| 28 | 0,10

6

3| 21 | 0,07

9

3| 28 | 0,10

6

1 13 | 0,04

9

2 14 | 0,05

3

< 3 18 | 0,06

8
Z

’g 2 15 | 0,05
/M




6
0,05
6
1.00
0

15
264

84

p1-ae-qn-Ai031s0dau VAVIIMYdd

SVLISYIAINDN



D. Hasil rata rata-rata Pembobotan Faktor Internal
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Rata
Rgr? Resp | Res | -rata
Faktor Strategi Internal zen onde | pond | bob
n2 en3 ot
1
A) Varian menu makanan | 0,20 | 0,07 | 0,09 | 0,09
yang beragam 6 9 8 4
B) Rasa yang lezat 0,10 | 0,08 | 0,10 | 0,10
6 7 9 0

C) Tempat yang startegis di | 0,10 | 0,07 | 0,20 | 0,09
tengah kota 6 2 9 5

D) Pelayanan yang baik dan | 0,20 | 0,09 | 0,10 | 0,10
ramah terhadap konsumen 6 8 6 3

E) Kerjasama yang baik antar | 0,10 | 0,09 | 0,10 | 0,10

pekerja 6 1 6 1
F) Proses memasak setiap | 0,07 | 0,06 | 0,07 | 0,07
hari sehingga adanya 9 0 9 2
persediaan bahan baku
G) Memiliki sertifikat Halal 0,10 | 0,06 | 0,10 | 0,09
2 4 6 0
H) Beberapa menu kurang | 0,06 | 0,21 | 0,04 | 0,07
nikmat jika  dikomsumsi 0 4 9 4
dengan kondisi dingin
1) Harga kurang terjangkau 0,06 | 0,07 | 0,05 | 0,06
0 6 3 3
J) Promosi kurang maksimal 0,06 | 0,08 | 0,06 | 0,21
0 3 8 1
K) Kurangnya  kepekaan | 0,06 | 0,09 | 0,05 | 0,06
karyawan akan kebersihan 0 1 6 9
;5 outliet
< L) Area parkir yang kurang 0,05 | 0,09 | 0,05 | 0,06
:’g Luas 3 1 6 6
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. Hasil rata rata-rata Pembobotan Faktor Eksternal

repositary.ub.ac.id

Faktor Strategi Internal ailseao Respon | Respo I:\;g::-
9 1 den2 | nden3 | bobot
Menjalin  hubungan baik dengan | 0,090 0,1 0,127 0,105
asok
B) Mojokerto sebagai kota kawasan | 0,090 0,095 0,068
: . o 0,084
industri dan pariwisata
C) Gaya hidup masyarakat yang | 0,122 0,063 0,063 0,082
cenderung mewah dan instan
D) Berkembangnya teknologi (Internet) 0,113 0,104 0,063 0,093
Produk yang lebih inovatif 0,077 0,118 0,127 0,107
F) Bealihnya konsumen terhadap 0,1 0,072 0,090 0,087
pesaing
Banyaknya produk substitusi diwilaah | 0,086 0,068 0,068 0,074
itar
H) Harga yang lebih terjangkau dan | 0,068 0,1 0,118 0,095
fasilitas yang lebih baik
I) Munculnya pesaing baru 0,090 0,095 0,090 0,091
J) Harga bahan baku yang berubah- | 0,072 0,095 0,090 0,085
ubah
K) Infrastruktur jalan yang kurang baik 0,086 0,086 0,090 0,087
Total 1,000
<
z
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Lampiran 5. Hasil pengisian kuesioner penilaian rating faktor-faktor
internal dan eksternal perusahaan

A. Hasil pengisian kuesioner penilaian rating faktor internal
perusahaan (berdasarkan responden 1,2, dan 3)
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Faktor Strategi Internal Rating
Kekuatan Re | Re | Re Rata-rata
Spo | Spo | spo
nde | nde | nde
nl|{n2|n3
A. Varian menu | 4 4 4
makanan yang 4
beragam
B. Rasa yang lezat 4 4 4 4
C. Tempat yang | 3 4 4
strategis ditengah 3,66
kota
D. Pelayanan yang baik | 3 4 4
dan ramah terhadap 3,66
konsumen
E. Kerjasama yang baik | 3 4 4 3,66
antar pekerja
F. Proses memasak | 3 3 3
setiap hari sehingga
adanya persediaan 3
bahan baku
G. Memiliki sertifikat | 4 4 4 4
Halal
Kelemahan
H. Beberapa menu | 3 3 2
< kurang nikmat jika
>~ dikomsumsi dengan 2,66
.= kondisi dingin
Eg . Harga yang kurang | 3 3 3 3
= terjangkau
‘:é 87
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Promosi yang kurang
maksimal

2,66

Kurangnya kepekaan
karyawan akan
kebersihan outlet

Area parkir kurang
maksimal
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B. Hasil pengisian kuesioner penilaian rating faktor eksternal
perusahaan (berdasarkan responden 1,2, dan 3)

repository.ub.ac.id

Faktor Strategi Eksternal Rating
Peluang Respo | Respo | Respo | Rata-
nden nden nden rata
1 2 3
A. Menjalin hubungan yang baik 3 3 3 3
dengan pemasok
B. Mojokerto sebagai kota kawasan 3 3 3 3
industri dan pariwisata
C. Gaya hidup masyarakat yang 3 3 3 3
cenderung Mewah dan instan
D. Berkembangnya teknologi 4 3 4 3,66
(Internet)
Ancaman
E. Produk yang leboh inovatif 3 4 4 3,66
F. Beralihnya konsumen pada 3 3 2 2,66
pesaing
G. Banyaknya produk subsitusi pada 3 3 2 2,66
wilayah sekitar
H. harga lebih terjangkau dengan 4 3 3 3,33
fasilitas yang leboh baik
I.  Munculnya pesaing baru 3 2 2 2,33
J. Harga bahan baku yang berubah- 4 3 2 3
ubah
K. Infrastruktur jalan yang kurang 3 3 3 3
baik
<
z
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ampiran 6. Hasil Matriks IFE dan EFE

A. Hasil Analisis Matriks IFE

Kekuatan Rata- Rata- Skor
rata rata Total
Rating | Bobot

repository.ub.ac.id

A. Varian menu makanan yang 4 0,094 | 0,376
beragam

B. Rasa yang lezat 4 0,100 0,4

C. Tempat yang strategis ditengah | 3,66 0,095 | 0,347
kota

D. Pelayanan yang baik dan ramah | 3,66 0,103 | 0,376
terhadap konsumen

E. Kerjasama yang baik antar pekerja 3,66 0,101 | 0,369

F. Proses memasak setiap hari 3 0,072 | 0,216
sehingga adanya persediaan bahan
baku

G. Memiliki sertifikat Halal 4 0,090 0,36

Kelemahan

H. Beberapa menu kurang nikmat jika | 2,66 0,074 | 0,196
dikomsumsi dengan kondisi dingin

I. Harga yang kurang terjangkau 3 0,063 | 0,189

J.  Promosi yang kurang maksimal 2,66 0,211 | 0,561

K. Kurangnya kepekaan karyawan 3 0,069 | 0,207
akan kebersihan outlet

L. Area parkir kurang maksimal 3 0,066 | 0,198
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B. Hasil Analisis Matriks EFE
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Peluang Rata- Rata- Skor Total
rata rata
rating Bobot
A. Menjalin hubungan yang 3 0,105 0,315
baik dengan pemasok
B. Mojokerto sebagai kota 3 0,084 0,252
kawasan industri dan
pariwisata
C. Gaya hidup masyarakat 3 0,082 0,246
yang cenderung Mewah
dan instan
D. Berkembangnya 3,66 0,093 0,340
teknologi (Internet)
Ancaman
E. Produk yang leboh 3,66 0,107 0,391
inovatif
F. Beralihnya konsumen 2,66 0,087 0,231
pada pesaing
G. Banyaknya produk 2,66 0,074 0,196
subsitusi pada wilayah
sekitar
H. harga lebih terjangkau 3,33 0,095 0,316
dengan fasilitas yang
leboh baik
I.  Munculnya pesaing baru 2,33 0,091 0,212
J. Harga bahan baku yang 3 0,085 0,255
berubah-ubah
K. Infrastruktur jalan yang 3 0,087 0,261
kurang baik
TOTAL 1.000 3,015
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ampiran 7. Nilai Attractive Score (AS)
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j—_—
o
=
= FAKT
= OR ST1 ST2 ST3 ST 4
= RAT
INTE | | RATA | | RATA | | RATA 1] A
RNAL | | 1|1 - L] - ] - || 1| RAT
L1t RATA [ 1] 1|1 [RATA 1|11 |RATA |1 |I] A
2,33
A |44a|l 4 |2/2|3]2333|4|l4|4] 4 |1]|3]|3] 3
3,33

B 4343666 3222333 |4|3[3]3333[3[3|4]| 3

C 3/34]3333 |1 3|2 2 413|3[3333 (3|22 2

D 33 3 3 3]1|(1]1666 |3|2]|2|2333|2]|2|2]| 2

2,33
E 4 4/ 4 4 43]3[333 [3|3]|3 3 2132 3

1,66
F 23/ 3] 2666 2023|2333 |2[3[3[2666|1|2|2] 6

1,66
G 4 4/ 4 4 3112 2 413|/4|3666 2|12 6

1,66
H 2133|2666 |33|2|2666 |3[3[2[2666|2[2|1] 6

I 4313|2666 |31]2 2 44133666 1|11 1

J 342 3 314133333 4|44 4 21212 2

1,66
K 31433333 |2/2|1]1666 |2|2|3|2333|2|2|1]| 6

3,66
L 4333333 322233 ]3/3|3 3 4/3|4] 6
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BRAWIJAYA

FAK
TOR ST5 ST 6 ST7 T
INTE | | | | RZ\*_T
RNA ' raTA- 'l raTA- I'| rATA- | Ra
L | | RATA | | RATA | | RATA | A
A 4 4 2| 2,666 41| 3,333 2| 2
1,3
B 4 4 2 2 3 3 1| 33
C 41| 3,333 2 2 2| 2,333 4
3,3
D 3 3 2| 2,666 3 3 3| 33
2,3
E 3 3 2 2 2 2 2| 33
1,6
F 41 3,333 3| 3,666 3| 2,666 2| 66
2,3
G 3| 3,666 1] 1,333 2| 1,666 3| 33
1,3
H 2 2 2 2 2| 1,333 2| 33
| 31| 3,333 2 2 2 3 3| 3
2,6
J 212,333 1| 1,333 2| 2,333 2| 66
1,6
K 3| 2,666 2 2 2| 2,666 1| 66
1,6
L 3 3 2 2 1| 1,333 2| 66
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