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ABSTRAK 

Berkembangnya usaha oleh-oleh di Yogyakarta menyebabkan suatu perusahaan harus 

mengembangkan berbagai strategi pemasaran untuk menarik minat konsumen dan 

menghadapi persaingan dengan produsen lainnya. Hal ini juga menjadi suatu 

permasalahan yang serius bagi Bakpiapia Djogdja, sebagai salah satu produsen  

makanan oleh-oleh di Yogyakarta. Semakin ketatnya persaingan dalam memperebutkan 

pasar dengan para produsen usaha oleh-oleh, sehingga perlu bagi perusahaan untuk 

melakukan evaluasi terhadap lingkungan internal dan eksternal perusahaannya agar 

mampu menentukan strategi yang sesuai untuk menghadapi persaingan yang semakin 

ketat dan mampu mengembangkan usahanya. Penelitian ini bertujuan untuk (1) Mengkaji 

strategi pemasaran yang selama ini telah diterapkan oleh Bakpiapia Djogdja, (2) 

Mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor lingkungan internal dan eksternal 

perusahaan yang mempengaruhi strategi pemasaran, (3) Merumuskan dan menetapkan 

alternatif strategi pemasaran yang sesuai untuk diterapkan oleh Bakpiapia Djogdja. 

Berdasarkan hasil matriks IFE diketahui bahwa kekuatan utama perusahaan adalah 

produk berkualitas dengan skor 0,218 dan kelemahan utama adalah wilayah distribusi 

terbatas dengan skor 0,075. Sedangkan berdasarkan hasil matriks EFE diketahui bahwa 

peluang utama yang dimiliki oleh perusahaan adalah Yogyakarta sebagai kota 

pariwisata dengan skor 0,249 dan ancaman terbesar yaitu produk baru yang lebih 

inovatif dengan skor 0,121. Hasil dari penilaian matriks IE menunjukkan posisi 

Bakpiapia Djogdja pada kuadran V. Hasil dari analisis SWOT, dihasilkan 12 alternatif 

strategi yang dapat dipilih oleh perusahaan dan berdasarkan dari matriks QSPM, dari 12 

alternatif strategi yang ada terdapat satu strategi yang diprioritaskan untuk dilakukan 

oleh perusahaan yaitu menjalin kerjasama dengan agen distributor yang potensial 

untuk menambah pangsa pasar dengan skor TAS tertinggi yakni sebesar 5,521. 

Kata Kunci: Analisis EFE, Analisis IFE, Matriks IE, Matriks SWOT, Matriks QSPM, 

Pemasaran. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

Industri makanan dan kuliner semakin berkembang di Yogyakarta. 

Perkembangan ini terjadi seiring dengan meningkatnya jumlah wisatawan 

yang berlibur ke Yogya, sehingga industri makanan oleh-oleh sebagai 

industri kuliner pun berkembang mengikuti permintaan konsumen yang juga 

meningkat. Berkembangnya usaha oleh-oleh di Yogyakarta sebagai sebuah 

industri kuliner dan pasar makanan yang menjanjikan, menyebabkan 

perusahaan atau produsen oleh-oleh mengembangkan berbagai macam jenis 

produk oleh-oleh seperti bakpia, ampyang, yangko, dan lain-lain. Banyaknya 

produsen makanan oleh-oleh menyebabkan suatu perusahaan harus 

mengembangkan berbagai strategi pemasaran untuk menarik minat 

konsumen dan menghadapi persaingan dengan produsen lainnya. Hal ini juga 

menjadi suatu permasalahan yang serius bagi Bakpiapia Djogdja, sebagai 

salah satu produsen  makanan oleh-oleh di Yogyakarta. 

Sebagai perusahaan yang bergerak di bidang usaha oleh-oleh, 

Bakpiapia Djogdja harus lebih kreatif dalam merancang dan memutuskan 

misi bisnis dan strategi pemasaran yang akan diterapkan di lapangan untuk 

bisa mengantisipasi berbagai macam perubahan yang akan terjadi. Serta 

perusahaan dapat terus berkompetisi dan bergerak searah dengan keinginan 

konsumen, karena pada dasarnya fungsi perusahaan adalah memproduksi 
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barang dan jasa yang dapat diterima konsumen sekaligus dapat memenuhi 

keinginan konsumen. Hal tersebut bertujuan untuk memperoleh laba sesuai 

dengan keinginan perusahaan dan untuk mencapainya maka perusahaan 

harus melakukan kegiatan pemasaran terhadap produk dan jasa yang 

dihasilkan.  

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk menghadapi persaingan dan mempertahankan 

kelangsungan hidup usahanya agar bisa terus berkembang dan memperoleh 

laba sesuai dengan keinginan perusahaan. “Pemasaran adalah proses sosial 

dan manajerial di mana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai 

dengan yang lain” (Kotler dan Armstrong, 2008:6).  

Menurut Rahmady dan Andi (2007:1), “strategi adalah sebuah rencana 

yang disatukan, luas, dan terintegrasi  yang menghubungkan keunggulan 

strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk 

memastikan bahwa tujuan perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan 

yang tepat oleh organisasi.” Sedangkan manajemen strategi sendiri dapat 

didefinisikan sebagai seni dan pengetahuan dalam merumuskan, 

mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan-keputusan dari lintas 

fungsional yang memampukan sebuah organisasi mencapai tujuannya 

(David, 2010). Penentuan strategi yang baik dalam menghadapi persaingan 

di pasar adalah salah satu kunci sukses perusahaan dalam memasarkan 

barang dan jasa yang dimilikinya.  



 3   
 

Perusahaan dituntut untuk melakukan analisis strategi pemasaran yang 

sesuai untuk mengatasi permasalahan tersebut dengan berbagai tahapan dan 

alat-alat analisis yang ada dalam strategi pemasaran. Tahap pertama yaitu 

tahap input, digunakan untuk meringkas informasi dasar mengenai keadaan 

internal dan eksternal perusahaan yang dibutuhkan untuk merumuskan 

strategi. Alat analisis yang digunakan adalah matriks IFE (Internal Factor 

Evaluation dan matriks EFE (External Factor Evaluation) (David, 

2010:158). Tahap kedua yaitu tahap pencocokan, yang berfokus pada 

menciptakan alternatif strategi yang layak dengan mencocokkan faktor 

internal dan eksternal kunci yang ada pada tahap pertama serta 

mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan 

strategi pemasaran yang didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan 

kekuatan dan peluang yang ada, namun secara simultan dapat 

meminimalkan kelemahan dan ancaman. Alat analisis yang digunakan yaitu 

matriks IE (Internal-External) dan analisis SWOT (Strenghts-Weaknesses-

Opportunities-Threats) (Rangkuti, 2001). Tahap terakhir yaitu tahap 

keputusan, mengambil keputusan tentang strategi terbaik dan paling cocok 

yang dimiliki perusahaan untuk diterapkan sesuai dengan kondisi internal 

dan eksternal perusahaan dengan menggunakan input pada tahap pertama 

dan hasil pencocokan pada tahap kedua. Alat analisis yang digunakan yaitu 

matriks QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) (David, 2010). 

Penggunaan metode tersebut bertujuan untuk menghasilkan strategi 

pemasaran yang benar-benar sesuai dengan kondisi lingkungan internal dan 
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eksternal perusahaan. Hasil analisis strategi pemasaran ini diharapkan 

mampu untuk menetapkan strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaan 

agar dapat terus bertahan dan mengembangkan suatu strategi bersaing yang 

sesuai untuk menghadapi segala kemungkinan perubahan yang terjadi di 

lingkungan perusahaan. Melalui strategi pemasaran tersebut diharapkan 

Usaha Oleh-Oleh Bakpiapia Djogdja dapat meningkatkan daya saing dan 

meningkatkan area pemasarannya serta mengembangkan usahanya. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang di 

bahas adalah sebagai berikut: 

1. Apa saja faktor lingkungan internal dan eksternal perusahaan yang 

mempengaruhi strategi pemasaran produk Bakpiapia Djogdja?  

2. Alternatif strategi pemasaran seperti apa yang dapat dipilih oleh 

Bakpiapia Djogdja yang sesuai untuk diterapkan dalam memasarkan 

produknya? 

1.3  Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah yang telah diuraikan, maka 

penelitian ini bertujuan untuk :  

1. Mengkaji strategi pemasaran yang selama ini telah diterapkan oleh 

Bakpiapia Djogdja dalam memasarkan produknya.   

2. Mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor lingkungan internal 

dan eksternal perusahaan yang mempengaruhi strategi pemasaran 

pada produk Bakpiapia Djogdja.  
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3. Merumuskan dan menetapkan alternatif strategi pemasaran yang 

sesuai untuk diterapkan oleh Bakpiapia Djogdja dalam memasarkan 

produknya. 

1.4  Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini adalah : 

1. Memberikan sumbangan pemikiran kepada stakeholders yang cukup 

berarti bagi perkembangan Bakpiapia Djogdja pada masa yang akan 

datang.  

2. Sebagai bahan pertimbangan bagi Bakpiapia Djogdja dalam 

menentukan strategi pemasaran yang akan digunakan untuk 

meningkatkan volume penjualan. 

3. Bahan referensi bagi peneliti lain yang akan melakukan 

penelitian/pengkajian lebih lanjut. 

1.5  Batasan Masalah 

Agar penelitian sesuai dengan rumusan masalah, maka diberlakukan 

batasan masalah pada penelitian ini. Batasan masalah pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Penelitian dilakukan pada bulan Februari sampai dengan April 2017. 

2. Penentuan faktor-faktor lingkungan internal dan eksternal perusahaan 

dilakukan sepenuhnya oleh peneliti dan pihak perusahaan sehingga 

bersifat obyektif. 
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1.6  Sistematika Penelitian 

Adapun untuk memberikan penjelasan yang jelas mengenai skripsi ini, 

maka dibuatlah suatu sistematika penulisan yang berisi mengenai informasi 

tentang materi dan hal-hal yang dibahas pada setiap bab. Sistematika 

penulisan dari skripsi ini terdiri dari beberapa bagian utama sebagai berikut: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan yang 

diharapkan mampu memberikan gambaran pelaksanaan dan pembahasan 

laporan tugas akhir ini. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini berisi tentang tinjauan pustaka yang berasal dari literatur – 

literatur untuk menyelesaikan laporan penelitian ini, sehingga kebenaran 

dari metode yang ada dapat dipertanggung jawabkan. Tinjauan pustaka 

dalam penelitian ini yaitu pemasaran dan strategi pemasaranserta metode – 

metode yang digunakan yaitu SWOT dan Quantitative Strategic Planning 

Matrix (QSPM). 

BAB III  METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi tentang waktu lokasi dan penelitian, variabel – variabel 

yang digunakan untuk menguraikan tentang metode, pengumpulan data 

yang digunakan, pemaparan data-data yang telah dikumpulkan selama 

penelitian serta langkah-langkah yang digunakan untuk pemecahan masalah 

dan pencapaian tujuan. 
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BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menjelaskaan tentang prodil perusahaan sebagai objek penelitian, 

proses pengumpulan data dengan menjabarkan kondisi lingkungan internal 

dan eksternal perusahaan. Proses pengolahan data, dan analisis data yang 

menjelaskan seluruh hasil pengolahan data hingga diperoleh keputusan 

strategi alternatif yang dipilih. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan yang diperoleh dari hasil-hasil pengkajian seluruh 

tahapan formulasi strategi dari mulai tahap input, tahap pencocokan hingga 

tahao keputusan. Selain itu penulis juga memberikan saran bagi perusahaan 

dan untuk penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai “Analisis 

Strategi Pemasaran pada Usaha Oleh-Oleh Menggunakan Metode SWOT 

dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) (Studi Kasus: 

Bakpiapia Djogdja)” yang meliputi analisis matriks IFE, analisis matriks 

EFE, analisis matriks IE, analisis matriks SWOT dan analisis matriks 

QSPM maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis faktor internal perusahaan dengan 

menggunakan matriks IFE diketahui bahwa kekuatan utama 

perusahaan adalah produk berkualitas dengan skor 0,236. Sedangkan 

kelemahan utama yang dimiliki oleh perusahaan adalah wilayah 

distribusi terbatas dengan skor 0,070. Total skor matriks IFE adalah 

sebesar  2,785. 

Berdasarkan hasil analisis faktor lingkungan eksternal perusahaan 

dengan menggunakan matriks EFE dapat diketahui bahwa peluang 

utama yang dimiliki oleh perusahaan adalah Yogyakarta sebagai 

kota pariwisata dengan skor 0,271. Sedangkan ancaman terbesar yang 

dimiliki perusahaan yaitu produk baru yang lebih inovatif dengan skor 

0,120. Total skor yang dimiliki oleh Bakpiapia Djogdja sebesar 

2,917.  
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2. Hasil dari penilaian matriks IE menunjukkan posisi Bakpiapia Djogdja 

pada kuadran V maka perusahaan tersebut digambarkan sebagai hold 

and maintain (menjaga dan mempertahankan). Sehingga strategi 

yang dapat diterapkan oleh Bakpiapia Djogdja adalah strategi 

penetrasi pasar dan strategi pengembangan produk.  

Hasil dari analisis SWOT menghasilkan 12 alternatif strategi yang 

dapat dipilih oleh perusahaan yaitu: 1) Mempertahankan  harga dan 

meningkatkan kualitas produk serta menjaga kehalalan bahan baku 

untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen, 2) Penggunaan 

peralatan atau teknologi terkini untuk peningkatan kualitas, 3) 

Menggiatkan promosi di berbagai situs media sosial serta 

mempromosikan produk ke pasar nasional dan internasional untuk 

meningkatkan penjualan dan jangkauan pemasaran, 4) Memperkuat 

modal melalui kerjasama dengan instansi pemerintahan dan 

perbankan, 5) Meningkatkan kemampuan manajemen organisasi 

internal perusahaan dan kerjasama untuk tujuan perusahaan, 6) 

Menyediakan pelayanan pesan antar, 7) Menciptakan produk dengan 

bentuk dan cita rasa yang baru, 8) Memberikan promosi pada hari 

khusus atau event tertentu untuk menarik minat konsumen, 9) 

Melakukan inovasi pada kemasan produk seperti tampilan kemasan 

yang lebih menarik atau menyediakan kemasan yang kedap udara 

sehingga produk lebih tahan lama, 10) Memanfaatkan lokasi ditribusi 

yang lebih strategis seperti disekitar bandara atau stasiun untuk 
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mendapatkan konsumen yang potensial, 11) Melayani pangsa pasar 

menengah ke bawah dengan menyediakan paket khusus, dan 12) 

Menjalin kerjasama dengan agen distributor yang potensial untuk 

menambah pangsa pasar. 

Berdasarkan matriks QSPM, dari 12 alternatif strategi yang ada 

terdapat satu strategi yang diprioritaskan untuk dilakukan oleh 

perusahaan yaitu menjalin kerjasama dengan agen distributor yang 

potensial untuk menambah pangsa pasar dengan skor TAS tertinggi 

yakni sebesar 5,521. 

5.2 Saran 

Setelah melakukan serangkaian analisis pemilihan strategi pemasaran 

pada Bakpiapia Djogdja maka saran yang dapat diberikan oleh penulis  demi 

pengembangan serta tindak lanjut dari penelitian ini adalah: 

1. Diharapkan pemilik usaha dan seluruh karyawan memiliki komitmen 

bersama dalam membuat kebijakan perusahaan untuk menunjang dan 

mendorong upaya pengembangan strategi menjalin kerjasama dengan 

agen distributor yang potensial untuk menambah pangsa pasar. 

Sehingga strategi alternatif yang diprioritaskan tersebut dapat ditindak 

lanjuti lebih jauh oleh pihak perusahaan. 

2. Bagi penelitian selanjutnya, dapat dilakukan penambahan alat bantu 

analisis atau metode seperti metode AHP yang dapat mengidentifikasi 

kekuatan dan kelemahan dari pesaing utama dalam hubungannya 

dengan posisi strategis perusahaan. 
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Lampiran 1. Kuesioner SWOT 

 

KUESIONER PENELITIAN SWOT 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PADA USAHA OLEH-OLEH 

MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN QUANTITATIVE STRATEGIC 

PLANNING MATRIX (QSPM) (STUDI KASUS: BAKPIAPIA DJOGDJA) 

 

I. Identitas Responden 

1. Nama : 

2. Jabatan  : 

II. Penentuan Bobot dan Rating Faktor Internal dan 

Eksternal Petunjuk Pengisian : 

1. Tentukan bobot atau tingkat kepentingan dari masing-masing 

faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal 

(peluang dan ancaman). 

2. Pemberian bobot untuk pengisian kolom pada setiap faktor-faktor 

yang dibandingkan menggunakan skala 1,2 dan 3 dimana 

ketentuan skala tersebut berdasarkan krtiteria 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. Contoh; Jika anda beranggapan bahwa baris A lebih penting 

dibandingkan kolom B, maka isilah dengan angka 3. 

4. Bagian kolom yang diwarnai seperti ini  tidak perlu diisi. 
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A. Penentuan Bobot Faktor Internal 

 

Keterangan Faktor Internal Penentu  A B C D E F G H I J  K L M N O P Q R 

A = Struktur organisasi sudah ada A                   
B = Variasi rasa beragam B                   
C = Produk berkualitas C                   
D = Produk tanpa bahan pengawet D                   
E = Lokasi perusahaan strategis E                   

F = Memiliki semua akun media sosial F                   
G = Sering mengikuti pameran/ 

event tertentu 
G 

                  

H = Mempunyai sertifikat halal H                   
I = Kerjasama yang baik antar pekerja I                   
J = Menggunakan list stock untuk 

pengontrolan bahan baku 
J 

                  

K = Pengembangan atau inovasi dilakukan 

secara kontinyu oleh tim K 
                  

L = Menggunakan email dan whatsapp 

dengan karyawan 
L 

                  

M = Tidak adanya pengarahan dan 

pemberian motivasi sebelum 

pekerjaan dimulai 
M 

                  

N = Rapat tidak dilakukan secara 

periodik N 
                  

O = Harga yang kurang ekonomis O                   
P = Area parkir yang kurang luas  P                   
Q = Minimnya modal yang dimiliki 

untuk mengembangkan usaha 
 Q                   

R = Wilayah distribusi terbatas  R                   
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B. Penentuan Bobot Faktor Eksternal 

 

Keterangan Faktor Eksternal Penentu  A B C D E F G H I J K L M N O P Q 

A = Yogyakarta sebagai kota pariwisata A                  

B = Ketersediaan bahan baku yang melimpah B                  

C = Berkembangnya teknologi 

internet 
C 

                 

D = Berkembangnya teknologi untuk 

memproduksi bakpia 
D 

                 

E = Budaya masyarakat yang konsumtif E                  

F = Industri pariwisata yang semakin 

berkembang di Yogyakarta 
F 

                 

G = Hubungan yang baik dengan pemasok G                  

H = Adanya jasa pelayanan pesan antar 

makanan menggunakan ojek online 
H 

                 

I = Tingginya loyalitas konsumen terhadap 

produk perusahaan 
I 

                 

J = Harga bahan baku dan bahan pendukung 

yang tidak stabil 
J 

                 

K = Kenaikan harga bahan bakar minyak 

berpengaruhi pada transportasi antar 

outlet 
K 

                 

L = Keinginan masyarakat untuk selalu 

mencoba produk yang lain 
L 

                 

M = Wilayah distribusi masih terbatas M                  

N = Beralihnya pelanggan pada pesaing 

sejenis N 
                 

O = Produk baru yang lebih inovatif O                  

P = Banyaknya alternatif produk makanan 

(oleh-oleh) di daerah tersebut 
P 

                 

Q = Peniruan inovasi Bakpiapia Djogjda oleh 

perusahaan sejenis 
Q 
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C. Penentuan Rating Faktor Internal dan Eksternal  

Petunjuk Pengisian: 

1. Berilah rating (peringkat) pada masing-masing faktor internal 

(kekuatan/kelemahan) yang ada dalam perusahaan sesuai dengan  

keadaan perusahaan saat ini dengan menggunakan parameter angka 

sebagai berikut : Nilai 1 = Kelemahan utama 

Nilai 2 = Kelemahan kecil  

Nilai 3 = Kekuatan kecil  

Nilai 4 = Kekuatan utama 

2. Berilah  tanda  (  √  )  pada  kolom-kolom  rating  sesuai  dengan  pilihan  

yang menurut anda benar. 

No. Kekuatan Rating 

1 2 3 4 

A. Struktur organisasi sudah ada     

B. Variasi rasa beragam     

C. Produk berkualitas     

D. Produk tanpa bahan pengawet     

E. Lokasi perusahaan strategis     

F. Memiliki semua akun media sosial     

G.  Sering mengikuti pameran/ event tertentu     

H. Mempunyai sertifikat halal     

I. Kerjasama yang baik antar pekerja     

J. Menggunakan list stock untuk pengontrolan bahan baku     

K. Pengembangan atau inovasi dilakukan secara kontinyu oleh 

tim 

    

L.  Menggunakan email dan whatsapp dengan karyawan     

 Kelemahan     

G. Tidak adanya pengarahan dan pemberian motivasi 

sebelum pekerjaan dimulai 

    

H. Rapat tidak dilakukan secara periodik     

I. Harga yang kurang ekonomis     

J. Area parkir yang kurang luas     

K. Minimnya modal yang dimiliki untuk mengembangkan 

usaha 

    

L. Wilayah distribusi terbatas     
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3. Alternatif pemberian rating terhadap faktor-faktor strategis eksternal 

perusahaan (peluang dan ancaman). 

Pemberian nilai peringkat didasarkan pada kemampuan Bakpiapia 

Djogdja dalam meraih peluang yang ada. Pemberian nilai peringkat 

didasarkan pada keterangan berikut : 

Nilai 4 = Jika respon perusahaan sangat bagus terhadap faktor tersebut.  

Nilai 3 = Jika respon perusahaan diatas rata-rata terhadap faktor tersebut  

Nilai 2 = Jika respon perusahaan rata-rata terhadap faktor tersebut 

Nilai 1= Jika respon perusahaan di bawah rata-rata terhadap factor 

tersebut. 

Menurut  Bapak/Ibu  bagaimana kemampuan Bakpiapia Djogjda dalam 

memanfaatkan peluang sebagai berikut : 

No. Peluang 
Rating 

1 2 3 4 

A.  Yogyakarta sebagai kota pariwisata     

B.  Ketersediaan bahan baku yang melimpah     

C. Berkembangnya teknologi internet     

D. Berkembangnya teknologi untuk memproduksi bakpia     

E. Budaya masyarakat yang konsumtif     

F. Industri pariwisata yang semakin berkembang di Yogyakarta     

G. Hubungan yang baik dengan pemasok     

H. Adanya jasa pelayanan pesan antar makanan menggunakan ojek 

online 

    

I. Tingginya loyalitas konsumen terhadap produk perusahaan     

Menurut Bapak/Ibu bagaimana pengaruh faktor ancaman terhadap 

kondisi Bakpiapia Djogjda sebagai berikut : 

No

. 
Ancaman 

Rating 

1 2 3 4 

J. Harga bahan baku dan bahan pendukung yang tidak stabil     

K. Kenaikan harga bahan bakar minyak berpengaruhi pada  

transportasi antar outlet 

    

 L. Keinginan masyarakat untuk selalu mencoba produk yang lain     

M. Wilayah distribusi masih terbatas     

N. Beralihnya pelanggan pada pesaing sejenis     

O. Produk baru yang lebih inovatif     

P. Banyaknya alternatif produk makanan (oleh-oleh) di daerah 

tersebut 

    

Q.   Peniruan inovasi Bakpiapia Djogjda oleh perusahaan sejenis      
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Lampiran 2. Penilaian Bobot dan Rating Faktor Strategi Internal  

Keterangan: 

A = Struktur organisasi sudah ada 

B = Variasi rasa beragam 

C = Produk berkualitas 

D = Produk tanpa bahan pengawet 

E = Lokasi perusahaan strategis 

F = Memiliki semua akun media sosial 

G = Sering mengikuti pameran/ event tertentu 

H = Mempunyai sertifikat halal 

I = Kerjasama yang baik antar pekerja 

J = Menggunakan list stock untuk pengontrolan bahan baku 

K = Pengembangan atau inovasi dilakukan secara kontinyu oleh tim 

L = Menggunakan email dan whatsapp dengan karyawan 

M = Tidak adanya pengarahan dan pemberian motivasi sebelum 

pekerjaan dimulai 

N = Rapat tidak dilakukan secara periodik 

O = Harga yang kurang ekonomis 

P = Area parkir yang kurang luas 

Q = Minimnya modal yang dimiliki untuk mengembangkan usaha 

R = Wilayah distribusi terbatas 
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A. Bapak Tano General Manager (GM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

3 2 2 1 3 3 2 1 2 3 3 2 2 3 2 3 2 39 0,064 

B 1 
 

1 1 1 1 3 1 1 1 1 2 3 3 2 1 3 3 29 0,047 

C 2 3 
 

3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 2 1 3 3 2 41 0,067 

D 2 3 1 
 

2 3 3 2 2 2 2 3 3 1 2 3 3 2 39 0,064 

E 3 3 1 2 
 

3 3 2 2 2 2 3 3 3 3 2 3 3 43 0,070 

F 1 3 1 1 1 
 

2 1 1 1 1 2 3 3 2 3 2 3 31 0,051 

G 1 1 1 1 1 2 
 

1 1 1 1 1 3 3 3 3 3 3 30 0,049 

H 2 3 2 2 2 3 3 
 

2 2 2 3 3 3 3 3 3 2 43 0,070 

I 3 3 2 2 2 3 3 2 
 

2 2 3 3 3 3 3 3 1 43 0,070 

J 2 3 2 2 2 3 3 2 2 
 

2 2 3 3 3 2 3 2 41 0,067 

K 1 3 2 2 2 3 3 2 2 2 
 

2 3 3 3 3 3 3 42 0,069 

L 1 2 1 1 1 2 3 1 1 2 2 
 

3 3 3 3 3 3 35 0,057 

M 2 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
 

1 2 2 2 2 23 0,038 

N 2 1 2 3 1 1 1 1 1 1 1 1 3 
 

3 3 3 3 31 0,051 

O 1 2 3 2 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1 
 

1 1 2 24 0,039 

P 2 3 1 1 2 1 1 1 1 2 1 1 2 1 3 
 

2 3 28 0,046 

Q 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1 3 2 
 

3 24 0,039 

R 2 1 2 2 1 1 1 2 3 2 1 1 2 1 2 1 1 
 

26 0,042 

Total 29 39 27 29 25 37 38 25 25 27 26 33 45 37 44 40 44 42 612 1,000 
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B. Ibu Nartiya Finance Manager (FM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

3 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 1 2 2 2 1 2 38 0,062 

B 1 
 

2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 36 0,059 

C 1 2 
 

2 2 3 3 3 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 34 0,056 

D 1 2 2 
 

3 3 2 2 2 2 3 3 3 3 2 1 3 2 39 0,064 

E 2 1 2 1 
 

2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 2 37 0,060 

F 2 2 1 1 2 
 

3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 3 38 0,062 

G 1 2 1 2 2 1 
 

3 2 3 2 3 2 3 2 3 3 2 37 0,060 

H 1 1 1 2 1 2 1 
 

1 2 3 3 2 3 2 3 1 1 30 0,049 

I 2 2 2 2 1 2 2 3 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 34 0,056 

J 2 2 3 2 1 1 1 2 2 
 

2 3 2 3 2 2 3 1 34 0,056 

K 2 2 3 1 1 2 2 1 2 2 
 

2 3 2 2 2 3 2 34 0,056 

L 1 2 2 1 2 2 1 1 2 1 2 
 

3 2 2 3 2 1 30 0,049 

M 3 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1 
 

3 2 2 2 2 33 0,054 

N 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 2 2 1 
 

2 3 2 3 31 0,051 

O 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 
 

2 3 3 34 0,056 

P 2 2 3 3 1 1 1 1 2 2 2 1 2 1 2 
 

2 1 29 0,047 

Q 3 2 2 1 1 1 1 3 2 1 1 2 2 2 1 2 
 

2 29 0,047 

R 2 2 2 2 2 1 2 3 2 3 2 3 2 1 1 3 2 
 

35 0,057 

Total 30 32 35 29 30 30 31 38 34 34 34 38 35 37 34 40 38 33 612 1,000 
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C. Bapak Anggara Manager Outlet (MO) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

2 3 1 2 3 3 1 2 2 2 3 3 3 1 2 1 2 36 0,059 

B 2 
 

1 1 1 3 3 1 2 2 2 3 3 3 1 2 1 2 33 0,054 

C 1 3 
 

2 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 38 0,062 

D 3 3 2 
 

2 3 3 1 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 38 0,062 

E 2 3 2 2 
 

3 2 1 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 37 0,060 

F 1 1 1 1 1 
 

2 1 1 1 2 2 2 1 1 1 1 2 22 0,036 

G 1 1 1 1 2 2 
 

1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 21 0,034 

H 3 3 2 3 3 3 3 
 

3 3 2 3 3 3 2 2 2 3 46 0,075 

I 2 2 2 2 2 3 3 1 
 

2 2 3 2 2 2 2 2 3 37 0,060 

J 2 2 2 2 2 3 3 1 2 
 

1 3 2 2 2 2 2 3 36 0,059 

K 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 
 

3 2 2 2 2 2 3 38 0,062 

L 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 
 

1 1 1 1 1 2 20 0,033 

M 1 1 2 2 2 2 3 1 2 2 2 3 
 

2 2 3 1 3 34 0,056 

N 1 1 1 2 2 3 3 1 2 2 2 3 2 
 

1 2 2 2 32 0,052 

O 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 
 

2 3 2 41 0,067 

P 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 3 1 2 2 
 

2 3 37 0,060 

Q 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 2 3 3 2 1 2 
 

3 40 0,065 

R 2 2 2 2 1 2 2 1 1 1 1 2 1 2 2 1 1 
 

26 0,042 

Total 32 35 30 30 31 46 47 22 31 32 30 48 34 36 27 31 28 42 612 1,000 
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D. Ibu Emi Hadi HRD Manager (HM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 2 1 1 3 1 2 38 0,062 

B 1 
 

2 2 3 2 2 1 2 2 3 2 2 2 1 2 3 3 35 0,057 

C 1 2 
 

2 3 3 3 2 1 2 2 3 3 2 1 2 2 2 36 0,059 

D 1 2 2 
 

2 3 3 1 3 2 3 3 3 1 3 2 2 2 38 0,062 

E 2 1 1 2 
 

3 3 3 3 2 1 2 1 2 3 2 3 3 37 0,060 

F 2 2 1 1 1 
 

3 2 2 2 3 3 3 2 1 2 2 2 34 0,056 

G 2 2 1 1 1 1 
 

3 3 2 2 1 1 3 2 1 2 2 30 0,049 

H 1 3 2 3 1 2 1 
 

2 2 3 2 3 2 3 2 1 2 35 0,057 

I 1 2 3 1 1 2 1 2 
 

2 3 2 2 2 3 2 1 1 31 0,051 

J 2 2 2 2 2 2 2 2 2 
 

3 2 2 3 2 2 3 3 38 0,062 

K 1 1 2 1 3 1 2 1 1 1 
 

2 3 3 3 2 2 2 31 0,051 

L 2 2 1 1 2 1 3 2 2 2 2 
 

3 2 3 3 2 3 36 0,059 

M 2 2 1 1 3 1 3 1 2 2 1 1 
 

2 2 1 1 2 28 0,046 

N 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 1 2 2 
 

3 2 1 1 32 0,052 

O 3 3 3 1 1 3 2 1 1 2 1 1 2 1 
 

2 1 2 30 0,049 

P 1 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 1 3 2 2 
 

2 2 34 0,056 

Q 3 1 2 2 1 2 2 3 3 1 2 2 3 3 3 2 
 

1 36 0,059 

R 2 1 2 2 1 2 2 2 3 1 2 1 2 3 2 2 3 
 

33 0,054 

Total 30 33 32 30 31 34 38 33 37 30 37 32 40 36 38 34 32 35 612 1,000 
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E. Production Manager (PM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

3 3 2 2 2 1 2 3 3 3 2 1 1 2 1 1 3 35 0,057 

B 1 
 

2 3 3 2 2 2 1 2 3 1 2 3 3 1 3 3 37 0,060 

C 1 2 
 

3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 2 3 3 2 1 40 0,065 

D 2 1 1 
 

2 1 3 3 2 3 2 2 3 3 2 3 3 3 39 0,064 

E 2 1 2 2 
 

2 2 1 3 2 2 1 2 1 2 1 1 1 28 0,046 

F 2 2 1 3 2 
 

1 1 1 2 1 2 1 1 1 3 1 2 27 0,044 

G 3 2 1 1 2 3 
 

2 3 3 3 2 1 1 1 3 3 1 35 0,057 

H 2 2 1 1 3 3 2 
 

2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 35 0,057 

I 1 3 1 2 1 3 1 2 
 

2 2 3 2 3 3 3 3 3 38 0,062 

J 1 2 2 1 2 2 1 2 2 
 

2 3 2 3 2 2 1 2 32 0,052 

K 1 1 2 2 2 3 1 2 2 2 
 

3 3 1 1 3 2 2 33 0,054 

L 2 3 1 2 3 2 2 2 1 1 1 
 

1 1 1 3 1 2 29 0,047 

M 3 2 2 1 2 3 3 2 2 2 1 3 
 

2 3 2 3 3 39 0,064 

N 3 1 2 1 3 3 3 2 1 1 3 3 2 
 

1 2 3 2 36 0,059 

O 2 1 1 2 2 3 3 1 1 2 3 3 1 3 
 

2 1 3 34 0,056 

P 3 3 1 1 3 1 1 2 1 2 1 1 2 2 2 
 

3 1 30 0,049 

Q 3 1 2 1 3 3 1 2 1 3 2 3 1 1 3 1 
 

1 32 0,052 

R 1 1 3 1 3 2 3 2 1 2 2 2 1 2 1 3 3 
 

33 0,054 

Total 33 31 28 29 40 41 33 33 30 36 35 39 29 32 34 38 36 35 612 1,000 
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F. Ibu Febriyani Ekawati Direct Selling (DS) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q R Total Bobot 

A 
 

3 1 1 2 1 3 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 31 0,051 

B 1 
 

2 2 2 1 2 2 1 2 2 1 1 3 2 3 2 1 30 0,049 

C 3 2 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 3 1 1 37 0,060 

D 3 2 2 
 

2 2 3 2 3 3 2 3 1 1 2 2 1 2 36 0,059 

E 2 2 2 2 
 

2 2 3 3 2 1 1 1 1 2 1 2 1 30 0,049 

F 3 3 2 2 2 
 

2 2 1 1 1 2 1 1 1 3 1 1 29 0,047 

G 1 2 2 1 2 2 
 

1 1 1 2 1 1 1 3 3 1 3 28 0,046 

H 2 2 2 2 1 2 3 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 34 0,056 

I 2 3 2 1 1 3 3 2 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 35 0,057 

J 2 2 2 1 2 3 3 2 2 
 

2 3 3 3 2 2 1 2 37 0,060 

K 3 2 2 2 3 3 2 2 2 2 
 

3 3 3 2 2 2 2 40 0,065 

L 2 3 1 1 3 2 3 2 2 1 1 
 

1 1 1 1 1 1 27 0,044 

M 2 3 1 3 3 3 3 2 2 1 1 3 
 

2 3 3 3 3 41 0,067 

N 2 1 1 3 3 3 3 2 2 1 1 3 2 
 

1 2 2 2 34 0,056 

O 3 2 2 2 2 3 1 2 2 2 2 3 1 3 
 

2 2 2 36 0,059 

P 2 1 1 2 3 1 1 2 2 2 2 3 1 2 2 
 

2 2 31 0,051 

Q 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 2 3 1 2 2 2 
 

2 39 0,064 

R 2 3 3 2 3 3 1 2 2 2 2 3 1 2 2 2 2 
 

37 0,060 

Total 37 38 31 32 38 39 40 34 33 31 28 41 27 34 32 37 29 31 612 1,000 
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Faktor 

Internal 

Bobot Rata-

rata 

Rating Rata-

rata 

Total 

Skor 

Rata-

Rata GM FM MO HM PM DS GM FM MO HM PM SM 

Kekuatan 

               A 0,064 0,062 0,059 0,062 0,057 0,051 0,059 4 4 3 3 4 3 3,5 0,207 

B 0,047 0,059 0,054 0,057 0,060 0,049 0,054 4 4 4 4 4 4 4,0 0,218 

C 0,067 0,056 0,062 0,059 0,065 0,060 0,062 3 4 4 4 4 4 3,8 0,236 

D 0,064 0,064 0,061 0,062 0,064 0,059 0,057 4 4 2 4 3 2 3,2 0,181 

E 0,070 0,046 0,065 0,060 0,046 0,049 0,056 4 3 4 4 3 3 3,5 0,196 

F 0,051 0,062 0,036 0,056 0,042 0,047 0,049 3 3 3 3 4 2 3,0 0,147 

G 0,049 0,061 0,034 0,049 0,057 0,050 0,050 3 3 2 3 4 3 3,0 0,150 

H 0,070 0,049 0,075 0,057 0,055 0,041 0,058 3 4 4 4 3 3 3,5 0,203 

I 0,054 0,056 0,061 0,051 0,062 0,057 0,057 4 3 2 4 3 2 3,0 0,170 

J 0,067 0,062 0,067 0,062 0,052 0,060 0,062 3 3 3 4 4 2 3,2 0,196 

K 0,067 0,056 0,062 0,051 0,054 0,056 0,058 2 3 3 3 2 3 2,7 0,153 

L 0,059 0,049 0,033 0,059 0,047 0,044 0,048 3 4 3 4 2 3 3,2 0,154 

Kelemahan 

               M 0,038 0,066 0,056 0,046 0,064 0,067 0,056 1 2 1 2 2 1 1,5 0,084 

N 0,044 0,051 0,052 0,067 0,059 0,056 0,055 1 3 2 3 3 1 2,2 0,119 

O 0,036 0,056 0,043 0,049 0,057 0,061 0,050 2 1 1 2 2 1 1,5 0,075 

P 0,046 0,047 0,061 0,056 0,049 0,051 0,051 2 3 3 3 2 1 2,4 0,120 

Q 0,041 0,047 0,055 0,059 0,055 0,064 0,054 2 2 2 2 1 3 2,0 0,107 

R 0,043 0,056 0,043 0,054 0,058 0,060 0,052 1 1 1 2 1 2 1,3 0,070 

Total 

 
1,000 

 
50,3 2,785 
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Lampiran 3. Penilaian Bobot dan Rating Faktor Strategi Eksternal  

Keterangan:  

A = Yogyakarta sebagai kota pariwisata 

B = Ketersediaan bahan baku yang melimpah 

C = Berkembangnya teknologi internet 

D = Berkembangnya teknologi untuk memproduksi bakpia 

E = Budaya masyarakat yang konsumtif 

F = Industri pariwisata yang semakin berkembang di Yogyakarta 

G = Hubungan yang baik dengan pemasok 

H = Adanya jasa pelayanan pesan antar makanan menggunakan ojek online 

I = Tingginya loyalitas konsumen terhadap produk perusahaan 

J = Harga bahan baku dan bahan pendukung yang tidak stabil 

K = Kenaikan harga bahan bakar minyak berpengaruhi pada transportasi 

antar gerai 

L = Keinginan masyarakat untuk selalu mencoba produk yang lain 

M = Wilayah distribusi masih terbatas 

N = Beralihnya pelanggan pada pesaing sejenis 

O = Produk baru yang lebih inovatif 

P = Banyaknya alternatif produk makanan (oleh-oleh) di daerah tersebut 

Q = Peniruan inovasi Bakpiapia Djogdja oleh perusahaan sejenis 
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A. Bapak Tano General Manager (GM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

3 1 3 1 2 2 3 3 3 3 3 3 1 3 1 1 36 0,066 

B 1 
 

3 3 3 3 2 2 1 1 3 3 3 3 3 3 3 40 0,074 

C 3 1 
 

3 3 2 2 2 2 1 3 1 3 1 1 1 1 30 0,055 

D 1 1 1 
 

3 1 3 3 3 3 3 1 1 1 1 1 1 28 0,051 

E 3 1 1 1 
 

3 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 21 0,039 

F 2 1 2 3 1 
 

1 3 1 1 1 1 1 3 1 1 1 24 0,044 

G 2 2 2 1 3 3 
 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 43 0,079 

H 1 2 2 1 2 1 1 
 

1 3 3 1 1 3 1 1 1 25 0,046 

I 1 3 2 1 3 3 1 3 
 

3 3 1 3 1 1 1 1 31 0,057 

J 1 3 3 1 3 3 1 1 1 
 

3 1 3 1 1 1 1 28 0,051 

K 1 1 1 1 3 3 1 1 1 1 
 

1 1 1 1 1 1 20 0,037 

L 1 1 3 3 3 3 1 3 3 3 3 
 

3 3 3 2 2 40 0,074 

M 1 1 1 3 3 3 1 3 1 1 3 1 
 

1 1 2 2 28 0,051 

N 3 1 3 3 3 1 1 1 3 3 3 1 3 
 

2 2 2 35 0,064 

O 1 1 3 3 3 3 1 3 3 3 3 1 3 2 
 

2 2 37 0,068 

P 3 1 3 3 3 3 1 3 3 3 3 2 2 2 2 
 

2 39 0,072 

Q 3 1 3 3 3 3 1 3 3 3 3 2 2 2 2 2 
 

39 0,072 

Total 28 24 34 36 43 40 21 39 33 36 44 24 36 29 27 25 25 544 1,000 
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B. Ibu Nartiya Finance Manager (FM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

3 3 2 2 2 2 3 2 3 3 3 3 3 2 3 2 41 0,075 

B 1 
 

3 2 2 2 2 3 2 2 2 3 3 3 2 2 2 36 0,066 

C 1 1 
 

3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3 39 0,072 

D 2 2 1 
 

2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 33 0,061 

E 2 2 1 2 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 31 0,057 

F 2 2 1 2 2 
 

3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 40 0,074 

G 2 2 1 2 2 1 
 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 30 0,055 

H 1 1 1 2 2 1 2 
 

2 2 2 1 1 1 2 2 2 25 0,046 

I 2 2 1 1 2 1 2 2 
 

2 2 2 2 2 1 2 2 28 0,051 

J 1 2 2 2 2 2 2 2 2 
 

3 3 3 3 1 2 3 35 0,064 

K 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 
 

3 3 1 2 2 3 32 0,059 

L 1 1 2 1 2 1 2 3 2 1 1 
 

2 3 2 2 1 27 0,050 

M 1 1 2 2 2 1 2 3 2 1 1 2 
 

2 2 2 3 29 0,053 

N 1 1 2 2 2 1 2 3 2 1 3 1 2 
 

3 3 3 32 0,059 

O 2 2 1 2 2 1 2 2 3 3 2 2 2 1 
 

2 3 32 0,059 

P 1 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 
 

2 28 0,051 

Q 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 1 3 1 1 1 2 
 

26 0,048 

Total 23 28 25 31 33 24 34 39 36 29 32 37 35 32 32 36 38 544 1,000 
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C. Bapak Anggara Manager Outlet (MO) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 36 0,066 

B 1 
 

3 2 3 1 3 3 1 2 3 2 3 2 2 3 3 37 0,068 

C 1 1 
 

1 1 1 1 2 1 1 3 1 1 1 1 1 1 19 0,035 

D 1 2 3 
 

2 1 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 32 0,059 

E 1 1 3 2 
 

2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 33 0,061 

F 2 3 3 3 2 
 

2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 37 0,068 

G 2 1 3 2 2 2 
 

3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 33 0,061 

H 2 1 2 1 1 1 1 
 

1 1 2 1 1 1 1 1 1 19 0,035 

I 2 3 3 2 2 2 2 3 
 

2 3 2 1 2 1 2 2 34 0,063 

J 2 2 3 2 2 2 2 3 2 
 

3 2 1 2 1 3 2 34 0,063 

K 2 1 1 2 1 1 2 2 1 1 
 

1 1 1 1 1 1 20 0,037 

L 2 2 3 2 2 2 2 3 2 2 3 
 

2 2 2 2 2 35 0,064 

M 2 1 3 2 2 2 2 3 3 3 3 2 
 

2 2 2 2 36 0,066 

N 2 2 3 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 
 

2 2 2 35 0,064 

O 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 
 

2 2 37 0,068 

P 2 1 3 2 2 2 2 3 2 1 3 2 2 2 2 
 

2 33 0,061 

Q 2 1 3 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 
 

34 0,063 

Total 28 27 45 32 31 27 31 45 30 30 44 29 28 29 27 31 30 544 1,000 
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D. Ibu Emi Hadi HRD Manager (HM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

3 3 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 35 0,064 

B 1 
 

2 2 3 2 2 3 3 3 3 2 2 1 2 2 2 35 0,064 

C 1 2 
 

3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 1 34 0,063 

D 3 2 1 
 

2 2 3 2 3 1 2 2 2 3 3 2 2 35 0,064 

E 2 1 2 2 
 

2 3 2 2 2 2 1 3 1 1 1 1 28 0,051 

F 2 2 2 2 2 
 

2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 33 0,061 

G 2 2 2 1 1 2 
 

3 3 2 1 2 3 2 2 2 2 32 0,059 

H 2 1 2 2 2 2 1 
 

3 2 1 2 3 2 2 2 2 31 0,057 

I 2 1 2 1 2 1 1 1 
 

2 3 3 2 2 2 2 2 29 0,053 

J 2 1 2 3 2 2 2 2 2 
 

2 3 2 2 1 2 2 32 0,059 

K 2 1 2 2 2 2 3 3 1 2 
 

2 2 2 2 1 2 31 0,057 

L 2 2 2 2 3 2 2 2 1 1 2 
 

2 3 2 1 1 30 0,055 

M 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 2 
 

3 2 2 2 28 0,051 

N 1 3 1 1 3 2 2 2 2 2 2 1 1 
 

2 2 2 29 0,053 

O 2 2 1 1 3 2 2 2 2 3 2 2 2 2 
 

3 2 33 0,061 

P 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 1 
 

2 34 0,063 

Q 2 2 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 
 

35 0,064 

Total 29 29 30 29 36 31 32 33 35 32 33 34 36 35 31 30 29 544 1,000 
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E. Production Manager (PM) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

2 3 2 3 3 3 2 2 1 2 3 3 2 3 3 2 39 0,072 

B 2 
 

3 3 3 2 3 3 1 3 1 2 3 3 3 3 2 40 0,074 

C 1 1 
 

2 2 3 2 3 3 2 1 3 1 2 3 2 3 34 0,063 

D 2 1 2 
 

2 2 2 3 3 1 1 2 1 2 3 3 2 32 0,059 

E 1 1 2 2 
 

2 2 2 3 3 2 3 2 2 3 3 2 35 0,064 

F 1 2 1 2 2 
 

3 2 1 2 1 1 2 3 2 2 2 29 0,053 

G 1 1 2 2 2 1 
 

3 2 2 2 3 1 3 3 2 2 32 0,059 

H 2 1 1 1 2 2 1 
 

3 3 2 1 2 3 3 1 1 29 0,053 

I 2 3 1 1 1 3 2 1 
 

2 2 3 2 2 3 3 2 33 0,061 

J 3 1 2 3 1 2 2 1 2 
 

2 3 1 1 3 2 2 31 0,057 

K 2 3 3 3 2 3 2 2 2 2 
 

3 2 3 3 2 3 40 0,074 

L 1 2 1 2 1 3 1 3 1 1 1 
 

3 2 2 3 2 29 0,053 

M 1 1 3 3 2 2 3 2 2 3 2 1 
 

3 3 3 2 36 0,066 

N 2 1 2 2 1 1 1 1 2 3 1 2 1 
 

2 3 3 28 0,051 

O 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1 2 
 

3 3 23 0,042 

P 1 1 2 1 2 2 2 3 1 2 2 1 1 1 1 
 

2 25 0,046 

Q 2 2 1 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 1 2 
 

29 0,053 

Total 25 24 30 32 30 34 32 35 31 33 24 35 28 35 41 40 35 544 1,000 
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F. Ibu Febriyani Ekawati Direct Selling (DS) 

Faktor 

Kunci 
A B C D E F G H I J K L M N O P Q Total Bobot 

A 
 

2 3 3 2 3 2 3 2 1 3 3 2 3 2 2 2 38 0,070 

B 2 
 

2 2 2 2 3 1 2 1 3 2 3 3 2 1 2 33 0,061 

C 1 2 
 

2 2 2 3 3 3 1 3 2 2 1 2 1 3 33 0,061 

D 1 2 2 
 

1 1 3 3 3 2 2 2 1 3 3 2 2 33 0,061 

E 2 2 2 3 
 

2 1 2 2 1 1 2 2 3 3 2 1 31 0,057 

F 1 2 2 3 2 
 

1 2 2 1 1 2 2 3 3 3 2 32 0,059 

G 2 1 1 1 3 3 
 

2 2 3 3 2 1 1 1 2 1 29 0,053 

H 1 3 1 1 2 2 2 
 

2 3 3 2 3 3 3 3 2 36 0,066 

I 2 2 1 1 2 2 2 2 
 

3 3 3 2 2 3 3 3 36 0,066 

J 3 3 3 2 3 3 1 1 1 
 

2 2 2 1 1 2 1 31 0,057 

K 1 1 1 2 3 3 1 1 1 2 
 

1 1 1 2 2 1 24 0,044 

L 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 3 
 

2 2 3 3 1 32 0,059 

M 2 1 2 3 2 2 3 1 2 2 3 2 
 

1 2 2 2 32 0,059 

N 1 1 3 1 1 1 3 1 2 3 3 2 3 
 

1 2 2 30 0,055 

O 2 2 2 1 1 1 3 1 1 3 2 1 2 3 
 

2 2 29 0,053 

P 2 3 3 2 2 1 2 1 1 2 2 1 2 2 2 
 

2 30 0,055 

Q 2 2 1 2 3 2 3 2 1 3 3 3 2 2 2 2 
 

35 0,064 

Total 26 31 31 31 33 32 35 28 28 33 40 32 32 34 35 34 29 544 1,000 
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Faktor 

Eksternal 

Bobot Rata-

rata 

Rating Rata-

rata 

Total 

Skor 

Rata-

Rata GM FM MO HM PM DS GM FM MO HM PM SM 

Peluang 

               A 0,066 0,075 0,066 0,064 0,065 0,070 0,068 4 4 4 4 4 4 4,0 0,271 

B 0,074 0,066 0,068 0,057 0,071 0,061 0,066 3 3 3 3 3 3 3,0 0,198 

C 0,055 0,072 0,035 0,063 0,062 0,061 0,057 3 4 4 2 4 4 3,5 0,200 

D 0,051 0,061 0,059 0,064 0,059 0,061 0,059 3 3 3 2 3 4 3,0 0,177 

E 0,039 0,057 0,061 0,051 0,064 0,057 0,055 4 3 4 2 4 3 3,3 0,183 

F 0,044 0,074 0,068 0,061 0,053 0,059 0,060 4 4 4 4 4 4 4,0 0,239 

G 0,079 0,055 0,061 0,059 0,059 0,053 0,061 3 3 4 3 4 2 3,2 0,193 

H 0,046 0,046 0,035 0,057 0,053 0,066 0,050 3 3 3 2 3 2 2,7 0,135 

I 0,057 0,051 0,063 0,053 0,061 0,066 0,058 3 3 4 3 4 2 3,2 0,185 

Ancaman 

               J 0,051 0,064 0,063 0,059 0,057 0,051 0,058 2 4 2 2 3 2 2,5 0,144 

K 0,037 0,059 0,037 0,057 0,044 0,056 0,048 1 4 1 2 2 4 2,3 0,113 

L 0,074 0,050 0,064 0,055 0,059 0,060 0,060 1 3 3 2 3 3 2,5 0,150 

M 0,051 0,053 0,066 0,051 0,059 0,059 0,056 2 3 2 2 2 2 2,2 0,121 

N 0,064 0,059 0,064 0,053 0,059 0,055 0,060 2 2 3 3 3 2 2,5 0,150 

O 0,068 0,059 0,068 0,061 0,053 0,053 0,060 3 2 2 2 2 1 2,0 0,120 

P 0,072 0,051 0,061 0,063 0,055 0,055 0,061 4 2 4 2 4 2 3,0 0,182 

Q 0,072 0,048 0,063 0,064 0,064 0,064 0,063 2 2 3 2 3 3 2,5 0,156 

Total 

 

1,000 

 

49,3 2,917 
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Lampiran 4. Kuesioner QSPM 

KUESIONER PENELITIAN QSPM 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PADA USAHA OLEH-OLEH 

MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN QUANTITATIVE STRATEGIC 

PLANNING MATRIX (QSPM) (STUDI KASUS: BAKPIAPIA DJOGDJA) 

 

I. Identitas Responden 

1. Nama : 

2. Jabatan  : 

II. Petunjuk Pengisian : 

Pemilihan alternatif strategi pemasaran dilakukan dengan 

menggunakan matriks QSPM yang merupakan tahap terakhir dari 

analisis formulasi strategi. Alternatif-alternatif strategi yang dianalisis 

berasal dari hasil penetapan strategi yang didasarkan pada analisis 

SWOT yaitu faktor-faktor internal dan eksternal. 

Tentukan Attractive Score (AS) atau daya tarik dari masing-masing 

faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor internal (peluang 

dan ancaman) untuk masing-masing alternatif strategi sebagaimana yang 

disediakan di dalam tabel kuesioner dengan cara memberikan tanda (√) 

pada pilihan responden.  

Pilihan Attractive  Score didasarkan pada:  

1 = strategi yang tidak sesuai,  

2 = strategi yang kurang sesuai,  

3 = strategi yang mungkin sesuai, 

4 = strategi yang sangat sesuai. 
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Penentuan Skor AS (Attractive Score) untuk Faktor Internal dan Faktor Eksternal 
 

Faktor Internal 
& 

Faktor Eksternal 

Strategi 1 
Mempertahanka
n harga dan 
meningkatkan 
kualitas produk 
serta menjaga 
kehalalan bahan 
baku untuk 
meningkatkan 
kepuasan dan 
loyalitas 
konsumen. 

Strategi 2 
Penggunaan 
peralatan atau 
tekonologi 
terkini untuk 
peningkatan 
kualitas. 

Strategi 3 
Menggiatkan 
promosi di 
berbagai situs 
media sosial serta 
mempromosikan 
produk ke pasar 
nasional dan 
internasional 
untuk 
meningkatkan 
penjualan dan 
jangkauan 
pemasaran. 

Strategi 4 
Memperkuat 
modal melalui 
kerjasama 
dengan instansi 
permerintahan 
dan perbankan 

Strategi 5 
Meningkatkan 
kemampuan 
manajemen 
organisasi 
internal 
perusahaan dan 
kerjasama untuk 
tujuan 
perusahaan 

Strategi 6 
Menyediakan 
pelayanan pesan 
antar. 

Kekuatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Struktur organisasi sudah ada                         
Variasi rasa beragam                         
Produk berkualitas                         
Produk tanpa bahan pengawet                         
Lokasi perusahaan strategis                         
Memiliki semua akun media sosial                         
Sering mengikuti pameran/ event tertentu                         
Mempunyai sertifikat halal                         
Kerjasama yang baik antar pekerja                         
Menggunakan list stock untuk pengontrolan 
bahan baku 

                        

Pengembangan atau inovasi dilakukan secara 
kontinyu oleh tim 

                        

Menggunakan email dan whatsapp dengan 
karyawan 

                        

Kelemahan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Tidak adanya pengarahan dan 
pemberian motivasi sebelum pekerjaan 
dimulai 

                        

Rapat tidak dilakukan secara periodik                         
Harga yang kurang ekonomis                         
Area parkir yang kurang luas                         
Minimnya modal yang dimiliki untuk 
mengembangkan usaha 

                        

Wilayah distribusi terbatas                         
Peluang 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Yogyakarta sebagai kota pariwisata                         
Ketersediaan bahan baku yang melimpah                         
Berkembangnya teknologi internet                         
Berkembangnya teknologi untuk memproduksi 
bakpia 

                        

Budaya masyarakat yang konsumtif                         
Industri pariwisata yang semakin berkembang di 
Yogyakarta 

                        

Hubungan yang baik dengan pemasok                         
Adanya jasa pelayanan pesan antar makanan 
menggunakan ojek online 

                        

Tingginya loyalitas konsumen terhadap produk 
perusahaan 

                        

Ancaman 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Harga bahan baku dan bahan pendukung yang 
tidak stabil 

                        

Kenaikan harga bahan bakar minyak 
berpengaruhi pada transportasi antar outlet 

                        

Keinginan masyarakat untuk selalu 
mencoba produk yang lain 

                        

Wilayah distribusi masih terbatas                         
Beralihnya pelanggan pada pesaing sejenis                         
Produk baru yang lebih inovatif                         
Banyaknya alternatif produk makanan (oleh-
oleh) di daerah tersebut 

                        

Peniruan inovasi Bakpiapia Djogdja oleh 
perusahaan sejenis 
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Penentuan Skor AS (Attractive Score) untuk Faktor Internal dan Faktor Eksternal 

 

Faktor Internal 
& 

Faktor Eksternal 

Strategi 7 
Menciptakan 
produk dengan 
bentuk dan cita 
rasa yang baru.. 

Strategi 8 
Memberikan 
promosi pada 
hari khusus atau 
event tertentu 
untuk menarik 
minat konsumen. 

Strategi 9 
Melakukan 
inovasi pada 
kemasan produk 
seperti tampilan 
kemasan yang 
lebih menarik 
atau 
menyediakan 
kemasan yang 
kedap udara 
sehingga produk 
lebih tahan lama. 

Strategi 10 
Memperkuat 
Memanfaatkan 
lokasi ditribusi 
yang lebih 
strategis seperti 
disekitar 
bandara atau 
stasiun untuk 
mendapatkan 
konsumen yang 
potensial. 

Strategi 11 
Melayani 
pangsa pasar 
menengah ke 
bawah dengan 
menyediakan 
paket khusus. 

Strategi 12 
Menjalin 
kerjasama 
dengan agen 
distributor yang 
potensial untuk 
menambah 
pangsa pasar. 

Kekuatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Struktur organisasi sudah ada                         
Variasi rasa beragam                         
Produk berkualitas                         
Produk tanpa bahan pengawet                         
Lokasi perusahaan strategis                         
Memiliki semua akun media sosial                         
Sering mengikuti pameran/ event tertentu                         
Mempunyai sertifikat halal                         
Kerjasama yang baik antar pekerja                         
Menggunakan list stock untuk pengontrolan 
bahan baku 

                        

Pengembangan atau inovasi dilakukan secara 
kontinyu oleh tim 

                        

Menggunakan email dan whatsapp dengan 
karyawan 

                        

Kelemahan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Tidak adanya pengarahan dan 
pemberian motivasi sebelum pekerjaan 
dimulai 

                        

Rapat tidak dilakukan secara periodik                         
Harga yang kurang ekonomis                         
Area parkir yang kurang luas                         
Minimnya modal yang dimiliki untuk 
mengembangkan usaha 

                        

Wilayah distribusi terbatas                         
Peluang 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Yogyakarta sebagai kota pariwisata                         
Ketersediaan bahan baku yang melimpah                         
Berkembangnya teknologi internet                         
Berkembangnya teknologi untuk memproduksi 
bakpia 

                        

Budaya masyarakat yang konsumtif                         
Industri pariwisata yang semakin berkembang di 
Yogyakarta 

                        

Hubungan yang baik dengan pemasok                         
Adanya jasa pelayanan pesan antar makanan 
menggunakan ojek online 

                        

Tingginya loyalitas konsumen terhadap produk 
perusahaan 

                        

Ancaman 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Harga bahan baku dan bahan pendukung yang 
tidak stabil 

                        

Kenaikan harga bahan bakar minyak 
berpengaruhi pada transportasi antar outlet 

                        

Keinginan masyarakat untuk selalu 
mencoba produk yang lain 

                        

Wilayah distribusi masih terbatas                         
Beralihnya pelanggan pada pesaing sejenis                         
Produk baru yang lebih inovatif                         
Banyaknya alternatif produk makanan (oleh-
oleh) di daerah tersebut 

                        

Peniruan inovasi Bakpiapia Djogdja oleh 
perusahaan sejenis 
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Lampiran 5. Hasil pengisian kuesioner QSPM untuk menentukan Attractive 

Score (AS) pada : 

Strategi 1. Mempertahankan  harga dan meningkatkan kualitas produk serta 

menjaga kehalalan bahan baku untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas 

konsumen.  

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 2 3 2 3 3 4 2,8 

B 4 4 3 3 2 3 3,2 

C 4 4 4 4 4 4 4,0 

D 4 4 3 4 3 3 3,5 

E 1 2 2 1 2 3 1,8 

F 1 1 2 2 3 1 1,7 

G 1 3 2 1 1 1 1,5 

H 4 3 4 2 3 3 3,2 

I 4 4 4 4 3 2 3,5 

J 4 3 4 4 3 3 3,5 

K 2 2 1 2 2 2 1,8 

L 1 1 1 2 2 1 1,3 

Kelemahan 
       

M 1 1 3 2 2 1 1,7 

N 1 2 1 3 2 2 1,8 

O 4 4 3 3 4 4 3,7 

P 2 2 3 3 1 3 2,3 

Q 2 2 1 1 2 2 1,7 

R 2 3 2 1 2 2 2,0 

Peluang 
       

A 2 1 3 2 2 2 2,0 

B 2 2 3 1 2 2 2,0 

C 2 2 3 3 3 2 2,5 

D 3 4 3 4 4 4 3,7 

E 4 3 4 3 3 3 3,3 

F 2 2 3 2 2 2 2,2 

G 2 1 2 2 1 1 1,5 

H 1 1 1 1 1 1 1,0 

I 4 4 3 2 2 2 2,8 

Ancaman 
       

J 4 4 3 2 3 3 3,2 
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K 1 1 1 2 2 1 1,3 

L 2 2 3 2 2 2 2,2 

M 2 2 2 2 2 2 2,0 

N 3 2 1 3 3 2 2,3 

O 2 2 3 3 3 2 2,5 

P 2 2 2 2 1 2 1,8 

Q 3 4 3 3 2 4 3,2 

 

Strategi 2. Penggunaan peralatan atau teknologi terkini untuk peningkatan 

kualitas. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 2 1 2 1 1 1 1,3 

B 1 2 2 3 2 2 2,0 

C 3 4 4 3 4 4 3,7 

D 3 4 3 3 3 4 3,3 

E 1 2 1 1 2 2 1,5 

F 1 2 1 2 1 1 1,3 

G 1 3 2 1 2 2 1,8 

H 1 2 1 1 1 2 1,3 

I 3 3 4 2 3 4 3,2 

J 4 3 4 4 4 3 3,7 

K 4 4 3 3 3 2 3,2 

L 1 1 2 1 1 2 1,3 

Kelemahan 
       

M 1 2 1 3 2 2 1,8 

N 1 2 1 1 2 3 1,7 

O 1 2 2 1 2 3 1,8 

P 2 2 3 1 2 2 2,0 

Q 1 2 1 1 2 1 1,3 

R 2 2 2 1 1 1 1,5 

Peluang 
       

A 2 2 3 2 3 2 2,3 

B 2 2 3 3 2 2 2,3 

C 4 4 3 3 3 4 3,5 

D 3 3 3 4 4 4 3,5 

E 4 3 4 4 3 3 3,5 

F 3 2 3 2 3 2 2,5 
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G 1 1 1 3 2 2 1,7 

H 4 4 4 3 4 3 3,7 

I 4 3 4 2 4 4 3,5 

Ancaman 
       

J 2 2 3 2 2 2 2,2 

K 2 2 1 1 1 2 1,5 

L 3 2 3 3 2 1 2,3 

M 3 3 2 2 1 1 2,0 

N 1 2 1 1 2 2 1,5 

O 3 4 3 2 4 4 3,3 

P 3 2 3 4 2 2 2,7 

Q 4 3 3 4 4 2 3,3 

 

Strategi 3. Menggiatkan promosi di berbagai situs media sosial serta 

mempromosikan produk ke pasar nasional dan internasional untuk meningkatkan 

penjualan dan jangkauan pemasaran. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 1 2 1 2 2 2 1,7 

B 3 3 4 2 4 4 3,3 

C 3 2 3 4 4 4 3,3 

D 2 2 1 2 3 1 1,8 

E 3 4 2 3 3 4 3,2 

F 4 4 4 3 3 4 3,7 

G 4 4 3 4 3 2 3,3 

H 3 4 3 3 4 4 3,5 

I 3 3 3 3 3 4 3,2 

J 2 2 1 2 3 1 1,8 

K 3 2 3 3 4 3 3,0 

L 2 2 1 1 1 2 1,5 

Kelemahan 
       

M 1 1 2 1 1 2 1,3 

N 2 1 1 1 2 2 1,5 

O 2 2 3 3 2 3 2,5 

P 4 3 4 2 4 4 3,5 

Q 2 2 1 2 1 2 1,7 

R 4 4 4 3 4 3 3,7 

Peluang 
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A 3 3 2 3 4 4 3,2 

B 3 2 4 4 2 3 3,0 

C 4 4 4 4 3 3 3,7 

D 2 2 3 2 1 2 2,0 

E 3 4 4 3 4 4 3,7 

F 4 4 4 4 4 4 4,0 

G 1 3 2 1 1 1 1,5 

H 3 2 3 3 4 3 3,0 

I 2 2 3 2 2 1 2,0 

Ancaman 
       

J 2 1 2 3 1 1 1,7 

K 2 1 2 1 1 1 1,3 

L 4 3 3 4 3 4 3,5 

M 4 4 4 3 2 3 3,3 

N 3 3 4 3 3 3 3,2 

O 3 4 3 3 4 3 3,3 

P 3 4 4 4 3 4 3,7 

Q 3 3 3 3 4 4 3,3 

 

Strategi 4. Memperkuat modal melalui kerjasama dengan instansi 

pemerintahan dan perbankan. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 
 

Kekuatan 
       

A 4 4 3 3 4 4 3,7 

B 2 3 2 2 2 1 2,0 

C 3 3 4 4 4 3 3,5 

D 3 4 4 4 4 3 3,7 

E 2 2 1 1 2 1 1,5 

F 2 2 2 1 2 1 1,7 

G 2 3 1 1 1 2 1,7 

H 2 3 2 2 1 1 1,8 

I 3 4 3 3 4 3 3,3 

J 2 2 1 3 2 2 2,0 

K 3 4 3 4 2 3 3,2 

L 3 4 4 3 4 2 3,3 

Kelemahan 
       

M 3 4 4 3 4 4 3,7 

N 4 4 3 3 4 3 3,5 
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O 3 4 4 4 4 4 3,8 

P 2 2 1 2 1 3 1,8 

Q 4 3 4 4 2 3 3,3 

R 3 3 3 4 4 4 3,5 

Peluang 
       

A 3 4 3 3 4 4 3,5 

B 3 4 3 4 2 3 3,2 

C 3 3 4 4 3 4 3,5 

D 4 4 4 3 3 4 3,7 

E 2 3 2 1 1 2 1,8 

F 4 4 3 4 3 3 3,5 

G 2 1 2 1 2 2 1,7 

H 2 3 2 2 1 2 2,0 

I 3 4 3 4 4 4 3,7 

Ancaman 
       

J 2 2 1 2 1 1 1,5 

K 3 4 3 3 3 3 3,2 

L 3 3 4 3 4 4 3,5 

M 2 2 1 1 2 3 1,8 

N 1 1 1 3 2 2 1,7 

O 1 2 2 2 1 2 1,7 

P 1 2 2 1 2 1 1,5 

Q 1 1 1 2 2 1 1,3 

 

Strategi 5. Meningkatkan kemampuan manajemen organisasi internal 

perusahaan dan kerjasama untuk tujuan perusahaan.  

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 4 3 4 2 3 4 3,3 

B 2 3 2 2 1 1 1,8 

C 1 1 1 2 1 2 1,3 

D 1 2 2 1 2 2 1,7 

E 1 1 1 1 2 1 1,2 

F 2 2 2 1 2 1 1,7 

G 2 2 2 2 1 2 1,8 

H 1 2 2 1 1 2 1,5 

I 4 3 4 4 3 4 3,7 

J 3 4 3 3 4 4 3,5 
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K 3 4 4 3 4 3 3,5 

L 4 4 3 4 4 4 3,8 

Kelemahan 
       

M 4 3 4 4 3 4 3,7 

N 4 4 4 3 3 3 3,5 

O 1 2 1 2 2 1 1,5 

P 1 2 2 2 2 1 1,7 

Q 3 3 4 4 3 3 3,3 

R 2 2 1 2 1 1 1,5 

Peluang 
       

A 3 4 3 4 4 3 3,5 

B 3 4 4 4 3 4 3,7 

C 4 4 4 4 4 3 3,8 

D 3 4 3 4 3 3 3,3 

E 2 2 1 2 2 2 1,8 

F 3 3 4 4 3 4 3,5 

G 2 2 1 1 2 2 1,7 

H 2 3 2 2 2 2 2,2 

I 2 2 1 1 2 1 1,5 

Ancaman 
       

J 1 2 2 1 1 1 1,3 

K 2 2 1 1 1 2 1,5 

L 2 2 3 2 3 1 2,2 

M 2 2 3 1 1 1 1,7 

N 3 3 4 3 3 3 3,2 

O 3 4 3 3 3 4 3,3 

P 3 3 3 2 3 4 3,0 

Q 3 4 3 3 3 3 3,2 

 

Strategi 6. Menyediakan pelayanan pesan antar. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 
 

Kekuatan 
       

A 3 3 3 3 3 3 3,0 

B 3 3 4 4 3 3 3,3 

C 3 4 4 3 4 4 3,7 

D 3 3 4 4 4 3 3,5 

E 4 3 4 4 4 4 3,8 

F 3 4 3 4 4 4 3,7 
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G 3 3 2 4 3 3 3,0 

H 2 2 1 2 2 2 1,8 

I 2 2 1 2 1 2 1,7 

J 1 2 1 1 1 3 1,5 

K 4 4 3 4 3 3 3,5 

L 1 2 2 1 1 3 1,7 

Kelemahan 
       

M 1 2 2 1 1 3 1,7 

N 1 2 1 2 2 1 1,5 

O 2 3 2 2 1 1 1,8 

P 3 3 4 3 2 4 3,2 

Q 2 2 2 2 1 1 1,7 

R 4 3 3 4 4 4 3,7 

Peluang 
       

A 3 3 4 4 4 4 3,7 

B 2 2 2 1 1 2 1,7 

C 4 4 3 3 3 4 3,5 

D 2 2 3 1 1 2 1,8 

E 4 3 4 3 4 4 3,7 

F 4 4 3 3 3 4 3,5 

G 1 1 2 2 1 2 1,5 

H 4 4 3 4 4 4 3,8 

I 2 3 3 2 2 3 2,5 

Ancaman 
       

J 1 2 3 2 1 1 1,7 

K 2 1 2 2 3 2 2,0 

L 2 2 1 1 2 3 1,8 

M 4 3 4 4 4 4 3,8 

N 3 4 4 4 3 3 3,5 

O 2 2 1 2 2 2 1,8 

P 2 1 2 2 1 1 1,5 

Q 2 2 2 2 2 1 1,8 

 

Strategi 7. Menciptakan produk dengan bentuk dan cita rasa yang baru. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 2 3 2 3 2 1 2,2 

B 4 3 2 3 4 3 3,2 
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C 3 3 3 4 4 4 3,5 

D 3 4 3 4 3 4 3,5 

E 2 2 1 2 3 3 2,2 

F 3 4 4 2 3 4 3,3 

G 3 4 4 2 2 3 3,0 

H 2 1 2 1 2 2 1,7 

I 3 4 4 3 3 4 3,5 

J 1 2 2 1 2 2 1,7 

K 4 3 4 4 4 3 3,7 

L 1 2 2 2 1 3 1,8 

Kelemahan 
       

M 1 2 1 2 3 2 1,8 

N 1 2 3 3 2 1 2,0 

O 4 3 3 4 4 3 3,5 

P 2 2 2 3 1 1 1,8 

Q 1 2 1 2 1 1 1,3 

R 3 3 4 3 4 3 3,3 

Peluang 
       

A 3 3 4 4 3 4 3,5 

B 4 4 4 3 4 4 3,8 

C 4 4 4 4 4 4 4,0 

D 4 2 3 3 3 3 3,0 

E 3 4 4 3 3 3 3,3 

F 3 3 2 2 3 3 2,7 

G 1 2 1 1 2 2 1,5 

H 1 2 1 2 2 2 1,7 

I 2 2 2 1 1 1 1,5 

Ancaman 
       

J 1 2 3 1 3 2 2,0 

K 1 1 2 1 2 2 1,5 

L 4 3 3 3 4 4 3,5 

M 2 2 1 2 2 1 1,7 

N 3 2 4 4 3 4 3,3 

O 4 4 4 3 4 3 3,7 

P 4 4 3 3 4 3 3,5 

Q 3 4 4 4 4 4 3,8 
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Strategi 8. Memberikan promosi pada hari khusus atau event tertentu untuk 

menarik minat konsumen. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 
 

Kekuatan 
       

A 1 2 2 1 2 2 1,7 

B 2 2 1 2 1 1 1,5 

C 2 1 2 2 2 2 1,8 

D 3 3 3 4 3 4 3,3 

E 2 2 1 1 2 2 1,7 

F 4 4 3 4 4 4 3,8 

G 4 4 3 4 4 3 3,7 

H 3 4 3 3 3 4 3,3 

I 2 3 2 2 1 2 2,0 

J 1 2 1 1 1 2 1,3 

K 3 3 4 4 3 4 3,5 

L 1 2 2 2 1 1 1,5 

Kelemahan 
       

M 1 1 2 2 1 1 1,3 

N 1 2 2 2 1 2 1,7 

O 3 3 4 3 4 4 3,5 

P 1 1 2 1 1 2 1,3 

Q 2 2 1 2 1 2 1,7 

R 3 4 3 4 3 3 3,3 

Peluang 
       

A 4 4 4 3 4 3 3,7 

B 1 2 1 2 1 3 1,7 

C 4 4 4 3 4 4 3,8 

D 3 4 3 4 4 3 3,5 

E 4 3 3 4 3 3 3,3 

F 3 4 3 2 3 4 3,2 

G 1 2 1 2 1 1 1,3 

H 2 2 1 1 2 1 1,5 

I 3 2 4 4 2 4 3,2 

Ancaman 
       

J 1 2 1 2 1 1 1,3 

K 2 3 1 2 2 1 1,8 

L 3 3 4 4 2 4 3,3 

M 3 3 2 2 1 1 2,0 
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N 3 4 4 4 3 3 3,5 

O 3 4 4 4 3 3 3,5 

P 4 4 4 3 3 4 3,7 

Q 2 3 3 2 2 1 2,2 

 

Strategi 9. Melakukan inovasi pada kemasan produk seperti tampilan kemasan 

yang lebih menarik atau menyediakan kemasan yang kedap udara sehingga 

produk lebih tahan lama. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 1 1 2 2 1 2 1,5 

B 3 4 3 3 4 4 3,5 

C 3 4 4 3 4 4 3,7 

D 2 2 2 1 2 1 1,7 

E 2 2 1 1 2 1 1,5 

F 3 3 4 4 3 3 3,3 

G 3 3 4 3 3 3 3,2 

H 2 2 2 1 2 2 1,8 

I 3 4 4 4 3 3 3,5 

J 2 1 2 1 2 2 1,7 

K 4 4 3 4 4 4 3,8 

L 1 3 1 2 2 2 1,8 

Kelemahan 
       

M 1 2 1 2 2 1 1,5 

N 1 2 2 2 2 2 1,8 

O 2 1 2 2 1 2 1,7 

P 1 2 1 2 2 2 1,7 

Q 1 2 1 1 2 2 1,5 

R 2 2 2 1 2 1 1,7 

Peluang 
       

A 3 4 3 2 4 4 3,3 

B 2 2 2 1 2 2 1,8 

C 4 4 4 3 3 4 3,7 

D 2 3 1 2 1 1 1,7 

E 3 4 3 3 4 2 3,2 

F 3 4 3 4 4 4 3,7 

G 1 3 1 2 1 1 1,5 

H 2 2 3 2 2 1 2,0 
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I 2 1 1 2 3 2 1,8 

Ancaman 
       

J 2 1 2 2 1 2 1,7 

K 1 2 2 2 2 2 1,8 

L 3 3 4 4 4 4 3,7 

M 2 2 1 2 1 1 1,5 

N 3 2 4 4 4 3 3,3 

O 4 3 4 4 4 3 3,7 

P 4 3 4 4 3 3 3,5 

Q 4 3 4 3 4 4 3,7 

 

Strategi 10. Memanfaatkan lokasi ditribusi yang lebih strategis seperti disekitar 

bandara atau stasiun untuk mendapatkan konsumen yang potensial. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 2 2 1 2 2 2 1,8 

B 1 1 2 1 2 2 1,5 

C 2 2 2 2 2 2 2,0 

D 2 2 2 1 2 1 1,7 

E 4 3 3 4 4 4 3,7 

F 3 4 4 4 3 3 3,5 

G 3 4 3 3 4 3 3,3 

H 2 3 2 1 2 2 2,0 

I 3 3 4 4 4 4 3,7 

J 2 1 2 2 1 1 1,5 

K 3 3 4 4 4 3 3,5 

L 2 2 2 2 2 2 2,0 

Kelemahan 
       

M 1 1 2 1 1 1 1,2 

N 1 2 1 2 2 2 1,7 

O 2 2 2 1 2 2 1,8 

P 4 3 4 4 4 3 3,7 

Q 2 2 3 2 2 1 2,0 

R 4 4 4 3 4 3 3,7 

Peluang 
       

A 4 3 4 4 4 3 3,7 

B 2 2 2 1 1 2 1,7 

C 3 4 4 4 3 3 3,5 
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D 2 2 1 2 2 2 1,8 

E 3 3 4 4 4 4 3,7 

F 4 4 2 4 3 3 3,3 

G 1 2 2 1 2 1 1,5 

H 4 4 4 3 4 3 3,7 

I 3 3 4 3 4 4 3,5 

Ancaman 
       

J 1 1 2 2 1 2 1,5 

K 1 2 1 2 2 2 1,7 

L 3 3 4 4 3 3 3,3 

M 4 3 4 4 4 4 3,8 

N 3 4 3 4 4 3 3,5 

O 2 3 1 2 2 2 2,0 

P 3 2 3 4 4 4 3,3 

Q 2 2 1 2 1 2 1,7 

 

Strategi 11. Melayani pangsa pasar menengah ke bawah dengan menyediakan 

paket khusus. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden 
Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 

Kekuatan 
       

A 2 2 1 1 2 2 1,7 

B 3 3 3 4 4 3 3,3 

C 3 3 4 4 3 4 3,5 

D 3 4 4 3 3 4 3,5 

E 2 3 2 1 2 1 1,8 

F 4 3 4 4 3 4 3,7 

G 4 3 4 3 3 4 3,5 

H 3 3 4 3 2 3 3,0 

I 2 2 1 2 1 2 1,7 

J 1 2 1 1 2 2 1,5 

K 4 3 3 4 4 3 3,5 

L 1 1 2 1 2 2 1,5 

Kelemahan 
       

M 2 2 1 2 1 1 1,5 

N 2 2 1 2 2 1 1,7 

O 4 4 3 3 4 4 3,7 

P 3 4 4 3 3 3 3,3 

Q 2 3 2 1 2 2 2,0 
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R 4 4 3 3 3 4 3,5 

Peluang 
       

A 3 4 3 3 3 4 3,3 

B 2 3 1 2 1 1 1,7 

C 4 3 4 4 4 4 3,8 

D 3 4 4 4 3 3 3,5 

E 4 3 4 4 3 3 3,5 

F 4 3 4 3 3 3 3,3 

G 2 2 1 2 2 1 1,7 

H 2 2 2 1 2 2 1,8 

I 3 2 1 2 2 2 2,0 

Ancaman 
       

J 2 1 2 1 2 1 1,5 

K 1 1 1 2 2 1 1,3 

L 3 3 4 3 4 4 3,5 

M 4 4 4 3 4 3 3,7 

N 4 3 4 3 4 3 3,5 

O 2 2 1 2 2 1 1,7 

P 4 3 3 3 3 4 3,3 

Q 2 2 1 2 2 2 1,8 

 

Strategi 12. Menjalin kerjasama dengan agen distributor yang potensial untuk 

menambah pangsa pasar. 

Faktor Strategis 

Internal dan Eksternal 

Responden Rata-rata 

GM FM MO HM PM DS 
 

Kekuatan 
       

A 3 3 4 4 3 4 3,5 

B 3 4 4 4 3 4 3,7 

C 3 4 4 3 3 3 3,3 

D 2 2 3 2 1 2 2,0 

E 4 3 4 4 4 3 3,7 

F 3 3 4 4 4 3 3,5 

G 3 3 3 3 3 3 3,0 

H 2 2 1 2 1 1 1,5 

I 3 3 4 4 3 4 3,5 

J 1 2 1 1 2 1 1,3 

K 4 4 4 3 3 3 3,5 

L 1 1 1 2 1 2 1,3 

Kelemahan 
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M 2 1 2 1 1 2 1,5 

N 2 2 2 2 1 1 1,7 

O 3 4 3 2 3 4 3,2 

P 4 4 4 3 4 4 3,8 

Q 2 2 1 2 2 1 1,7 

R 4 3 4 3 3 4 3,5 

Peluang 
       

A 4 4 4 4 4 4 4,0 

B 2 2 1 2 1 1 1,5 

C 4 4 4 3 3 4 3,7 

D 2 1 2 1 2 2 1,7 

E 3 4 4 3 4 4 3,7 

F 4 4 4 3 3 3 3,5 

G 3 4 3 3 3 3 3,2 

H 1 1 2 2 1 2 1,5 

I 2 3 2 1 2 1 1,8 

Ancaman 
       

J 1 2 1 2 2 1 1,5 

K 1 2 1 1 2 1 1,3 

L 3 3 4 4 3 4 3,5 

M 4 4 4 4 3 4 3,8 

N 3 3 4 4 3 3 3,3 

O 2 2 1 2 1 1 1,5 

P 4 4 4 3 4 3 3,7 

Q 3 3 4 3 4 3 3,3 
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Lampiran 6. Hasil Analisis Matriks QSPM Bakpiapia Djogdja  

Faktor 

Strategis 
Bobot 

Alternatif Strategi 

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

Kekuatan 
 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

A 0,056 2,8 0,158 1,3 0,074 1,7 0,093 3,7 0,204 3,3 0,186 3,0 0,167 

B 0,054 3,2 0,170 2,0 0,107 3,3 0,179 2,0 0,107 1,8 0,098 3,3 0,179 

C 0,057 4,0 0,228 3,7 0,209 3,3 0,190 3,5 0,199 1,3 0,076 3,7 0,209 

D 0,060 3,5 0,211 3,3 0,201 1,8 0,111 3,7 0,221 1,7 0,101 3,5 0,211 

E 0,054 1,8 0,099 1,5 0,081 3,2 0,171 1,5 0,081 1,2 0,063 3,8 0,207 

F 0,048 1,8 0,088 1,3 0,064 3,5 0,169 1,7 0,080 1,7 0,080 3,7 0,177 

G 0,053 1,5 0,079 1,8 0,096 3,3 0,175 1,7 0,088 1,8 0,096 3,0 0,158 

H 0,055 3,2 0,175 1,3 0,074 3,5 0,193 1,8 0,101 1,5 0,083 1,8 0,101 

I 0,056 3,5 0,197 3,2 0,178 3,2 0,178 3,3 0,187 3,7 0,206 1,7 0,094 

J 0,054 3,5 0,187 3,7 0,196 1,8 0,098 2,0 0,107 3,5 0,187 1,5 0,080 

K 0,056 1,8 0,102 3,2 0,176 3,0 0,167 3,2 0,176 3,5 0,195 3,5 0,195 

L 0,053 1,3 0,070 1,3 0,070 1,5 0,079 3,3 0,175 3,8 0,202 1,7 0,088 

Kelemahan 
             

M 0,059 1,7 0,099 1,8 0,109 1,3 0,079 3,7 0,218 3,7 0,218 1,7 0,099 

N 0,058 1,8 0,106 1,7 0,096 1,5 0,087 3,5 0,203 3,5 0,203 1,5 0,087 

O 0,057 3,7 0,210 1,8 0,105 2,5 0,143 3,8 0,219 1,5 0,086 1,8 0,105 

P 0,056 2,3 0,130 2,0 0,111 3,5 0,195 1,8 0,102 1,7 0,093 3,2 0,176 

Q 0,059 1,7 0,099 1,3 0,079 1,7 0,099 3,3 0,198 3,3 0,198 1,7 0,099 

R 0,056 2,0 0,112 1,5 0,084 3,7 0,205 3,5 0,196 1,5 0,084 3,7 0,205 

Peluang 
             

A 0,062 2,0 0,125 2,3 0,145 3,2 0,197 3,5 0,218 3,5 0,218 3,7 0,229 
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B 0,064 2,0 0,127 2,3 0,148 3,0 0,191 3,2 0,201 3,7 0,233 1,7 0,106 

C 0,057 2,5 0,142 3,5 0,199 3,7 0,209 3,5 0,199 3,8 0,218 3,5 0,199 

D 0,057 3,7 0,211 3,5 0,201 2,0 0,115 3,7 0,211 3,3 0,191 1,8 0,105 

E 0,053 3,3 0,177 3,5 0,186 3,7 0,195 1,8 0,097 1,8 0,097 3,7 0,195 

F 0,058 2,2 0,126 2,5 0,146 4,0 0,233 3,5 0,204 3,5 0,204 3,5 0,204 

G 0,061 1,5 0,091 1,7 0,101 1,5 0,091 1,7 0,101 1,7 0,101 1,5 0,091 

H 0,053 1,0 0,053 3,7 0,196 3,0 0,160 2,0 0,107 2,2 0,116 3,8 0,205 

I 0,058 2,8 0,165 3,5 0,204 2,0 0,117 3,7 0,214 1,5 0,087 2,5 0,146 

Ancaman 
             

J 0,055 3,2 0,173 2,2 0,119 1,7 0,091 1,5 0,082 1,3 0,073 1,7 0,091 

K 0,057 1,3 0,077 1,5 0,086 1,3 0,077 3,2 0,182 1,5 0,086 2,0 0,115 

L 0,058 2,2 0,126 2,3 0,136 3,5 0,204 3,5 0,204 2,2 0,126 1,8 0,107 

M 0,058 2,0 0,116 2,0 0,116 3,3 0,193 1,8 0,106 1,7 0,097 3,8 0,222 

N 0,063 2,3 0,146 1,5 0,094 3,2 0,199 1,7 0,104 3,2 0,199 3,5 0,219 

O 0,061 2,5 0,152 3,3 0,202 3,3 0,202 1,7 0,101 3,3 0,202 1,8 0,111 

P 0,061 1,8 0,112 2,7 0,163 3,7 0,224 1,5 0,092 3,0 0,183 1,5 0,092 

Q 0,063 3,2 0,199 3,3 0,210 3,3 0,210 1,3 0,084 3,2 0,199 1,8 0,115 

Total 2,000 
 

4,839 
 

4,764 
 

5,517 
 

5,372 
 

5,086 
 

5,188 
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Faktor 

Strategis 
Bobot 

Alternatif Strategi 

Strategi 7 Strategi 8 Strategi 9 Strategi 10 Strategi 11 Strategi 12 

Kekuatan 
 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

A 0,056 2,2 0,121 1,7 0,093 1,5 0,083 1,8 0,102 1,7 0,093 3,5 0,195 

B 0,054 3,2 0,170 1,5 0,080 3,5 0,188 1,5 0,080 3,3 0,179 3,7 0,197 

C 0,057 3,5 0,199 1,8 0,104 3,7 0,209 2,0 0,114 3,5 0,199 3,3 0,190 

D 0,060 3,5 0,211 3,3 0,201 1,7 0,101 1,7 0,101 3,5 0,211 2,0 0,121 

E 0,054 2,2 0,117 1,7 0,090 2,2 0,117 3,7 0,198 2,5 0,135 3,7 0,198 

F 0,048 3,3 0,161 3,8 0,185 3,3 0,161 3,5 0,169 3,7 0,177 3,5 0,169 

G 0,053 3,0 0,158 3,7 0,193 3,2 0,166 3,3 0,175 3,5 0,184 3,0 0,158 

H 0,055 1,7 0,092 3,3 0,184 1,8 0,101 2,0 0,110 3,0 0,166 1,5 0,083 

I 0,056 3,5 0,197 2,0 0,112 3,5 0,197 3,7 0,206 1,7 0,094 3,5 0,197 

J 0,054 1,7 0,089 1,3 0,071 1,7 0,089 1,5 0,080 1,5 0,080 1,3 0,071 

K 0,056 3,7 0,204 3,5 0,195 3,8 0,213 3,5 0,195 3,5 0,195 3,5 0,195 

L 0,053 1,8 0,096 1,5 0,079 1,8 0,096 2,0 0,105 1,5 0,079 1,3 0,070 

Kelemahan 
             

M 0,059 1,8 0,109 1,3 0,079 1,5 0,089 1,2 0,069 1,5 0,089 1,5 0,089 

N 0,058 2,0 0,116 1,7 0,096 1,8 0,106 1,7 0,096 1,7 0,096 1,7 0,096 

O 0,057 3,5 0,200 3,5 0,200 1,7 0,095 1,8 0,105 3,7 0,210 3,2 0,181 

P 0,056 1,8 0,102 1,3 0,074 1,7 0,093 3,7 0,204 3,3 0,186 3,8 0,214 

Q 0,059 1,3 0,079 1,7 0,099 1,5 0,089 2,0 0,119 2,0 0,119 1,7 0,099 

R 0,056 3,3 0,186 3,3 0,186 1,7 0,093 3,7 0,205 3,5 0,196 3,5 0,196 

Peluang 
             

A 0,062 3,5 0,218 3,7 0,229 3,3 0,208 3,7 0,229 3,3 0,208 4,0 0,249 

B 0,064 3,8 0,244 1,7 0,106 1,8 0,116 1,7 0,106 1,7 0,106 1,5 0,095 
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C 0,057 4,0 0,228 3,8 0,218 3,7 0,209 3,5 0,199 3,8 0,218 3,7 0,209 

D 0,057 3,0 0,172 3,5 0,201 1,7 0,096 1,8 0,105 3,5 0,201 2,7 0,153 

E 0,053 3,3 0,177 3,3 0,177 3,2 0,168 3,7 0,195 3,5 0,186 3,7 0,195 

F 0,058 2,7 0,155 3,2 0,185 3,7 0,214 3,3 0,194 3,3 0,194 3,5 0,204 

G 0,061 1,5 0,091 1,3 0,081 1,5 0,091 1,5 0,091 1,7 0,101 3,2 0,193 

H 0,053 1,7 0,089 1,5 0,080 2,0 0,107 3,7 0,196 1,8 0,098 1,5 0,080 

I 0,058 1,5 0,087 3,2 0,184 1,8 0,107 3,5 0,204 2,0 0,117 1,8 0,107 

Ancaman 
             

J 0,055 2,0 0,110 1,3 0,073 1,7 0,091 1,5 0,082 1,5 0,082 1,5 0,082 

K 0,057 1,5 0,086 1,8 0,105 1,8 0,105 1,7 0,096 1,3 0,077 1,3 0,077 

L 0,058 3,5 0,204 3,3 0,194 3,7 0,214 3,3 0,194 3,5 0,204 3,5 0,204 

M 0,058 1,7 0,097 2,0 0,116 1,5 0,087 3,8 0,222 3,7 0,212 3,8 0,222 

N 0,063 3,3 0,209 3,5 0,219 3,3 0,209 3,5 0,219 3,5 0,219 3,3 0,209 

O 0,061 3,7 0,222 3,5 0,212 3,7 0,222 2,0 0,121 1,7 0,101 1,5 0,091 

P 0,061 3,5 0,214 3,7 0,224 3,5 0,214 3,3 0,204 3,3 0,204 3,7 0,224 

Q 0,063 3,8 0,241 2,2 0,136 3,7 0,231 2,3 0,147 1,8 0,115 3,3 0,210 

Total 2,000 
 

5,452 
 

5,065 
 

4,976 
 

5,239 
 

5,330 
 

5,521 
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