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LAMPIRAN 1:  

PEDOMAN WAWANCARA 

Judul Penelitian : “Analisa Strategi Bisnis Untuk Meningkatkan Efisiensi Pada     

PT Prima Jaya” 

Pertanyaan Jawaban 

 

 

 

 

Customer Segments 

• Siapa segmen pelanggan utama yang saat ini dilayani oleh 

bisnis Anda? Bagaimana Anda mengidentifikasi dan 

memahami kebutuhan spesifik, pain points, dan aspirasi 

mereka?     

Jawab: Modern Market, Horeka (Hotel, Restaurant, 

Catering), Frozen Food Stores, Resellers, B2C, Penjual / 

Distributor. dan Berkomunikasi, proaktif.  

• Seberapa akurat pemahaman Anda tentang segmen 

pelanggan memengaruhi pengembangan produk/layanan 

dan strategi pemasaran Anda? Apakah ada area di mana 

sumber daya terbuang karena penargetan yang kurang tepat?     

Jawab: Sangat tergantung dari keadaan ekonomi, 

menyesuaikan produk dari ukuran, jenis dan harga untuk 

membantu kebutuhan masyarakat. Ada, terkadang di 

marketing, SDM, tetapi masih dalam jangkauan perhitungan 

perkiraan.   

• Apakah Anda memiliki segmen pelanggan dengan 

kebutuhan yang sangat berbeda? Jika ya, bagaimana Anda 

menyesuaikan pendekatan bisnis untuk masing-masing 

segmen agar lebih efisien?     

Jawab: Ya, produk yang sangat berbeda. Berawal dari 

kebutuhan yang disampaikan dan bisa dipenuhi menjadi 

satu segmen pasar yang lain.  
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Pertanyaan Jawaban 

 

 

 

 

 

Value Propositions 

• Apa manfaat unik dan spesifik yang ditawarkan bisnis 

Anda untuk memecahkan masalah atau memenuhi 

kebutuhan segmen pelanggan Anda?   

Jawab: Membuat kan bundling, customize produk. 

• Bagaimana proposisi nilai Anda saat ini memandu 

pengambilan keputusan internal dan alokasi sumber daya? 

Apakah ada inisiatif yang tidak selaras dengan janji nilai 

inti Anda?   

Jawab: Harus selaras dengan corporate culture, budget dan 

perhitungan yang tepat. Ya, ada, terkadang situasi terjadi 

tidak sesuai harapan, harus bisa fleksibel dan cepat 

menanggapi perubahan.   

• Bagaimana Anda memastikan bahwa setiap elemen 

produk atau layanan Anda dirancang secara sengaja untuk 

mendukung penyampaian nilai, dan bagaimana ini 

mengurangi pemborosan dalam pengembangan dan 

pemasaran?     

Jawab: Direncanakan lebih matang dengan Buyer dan 

setelah research market yang sesuai.   

 

 

 

 

 

Channels 

7. Saluran komunikasi dan distribusi apa saja yang saat ini 

Anda gunakan untuk menjangkau segmen pelanggan dan 

menyampaikan proposisi nilai Anda?  

Jawab: Sosial media, packaging, company profile, 

koneksi, komunikasi yang baik dengan customer.   

8. Bagaimana Anda melacak metrik kinerja untuk setiap 

saluran? Saluran mana yang paling efisien dalam hal 

jangkauan dan biaya akuisisi pelanggan?   

Jawab: memiliki expertise di setiap channel dan 

bertanggungjawab dalam setiap bidangnya. Yang paling 

efisien penjualan cash dan online.   
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Pertanyaan Jawaban 

9. Bagaimana pemilihan saluran Anda memengaruhi 

pengalaman pelanggan dan biaya operasional secara 

keseluruhan?     

Jawab: sangat. Setiap saluran dan setiap pelanggan 

berbeda beda dgn biaya operasional yg berbeda beda. 

 

Customer Relationships 

10. Jenis interaksi apa yang Anda bangun dengan setiap segmen 

pelanggan (misalnya, bantuan pribadi, swalayan, otomatisasi)? 

Mengapa Anda memilih pendekatan tersebut?  

Jawab: Bentuk dukungan dari dan sebagai supplier.   

11. Sejauh mana otomatisasi (misalnya, chatbot, FAQ, buletin 

otomatis) telah diterapkan dalam hubungan pelanggan Anda? 

Bagaimana hal ini memengaruhi biaya layanan pelanggan dan 

kemampuan Anda untuk meningkatkan skala operasi?   

Jawab : Untuk otomatisasi, kami baru pakai auto-reply di 

WhatsApp dan ada FAQ di website. Itu pun masih basic banget. 

Tapi lumayan bantu, jadi tim CS nggak kewalahan jawab 

pertanyaan yang sama terus. Biaya jadi lebih efisien karena 

belum perlu nambah orang, dan pelayanan tetap jalan meski 

order makin banyak. 

12. Bagaimana strategi hubungan pelanggan Anda berkontribusi 

pada retensi dan loyalitas pelanggan, serta pada akhirnya 

mengurangi biaya akuisisi pelanggan baru?   

Jawab :  Pelanggan setia sangat dihargai dan membantu 

perkembangan bisnis terutama melalui mouth marketing . 

Dengan dukungan terhadap pelanggan setia berkembang 

usaha pelanggan membantu biaya terhadap masing 

pelanggan.   

 13. Dari mana saja bisnis Anda saat ini menghasilkan pendapatan? 

Apakah ada diversifikasi dalam model pendapatan Anda?   
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Pertanyaan Jawaban 

Revenue Streams Jawab: setiap channel sales, di masa depan franchise dan 

kerjasama.   

14. Bagaimana model pendapatan Anda selaras dengan persepsi 

nilai pelanggan? Apakah Anda secara teratur menguji struktur 

harga yang berbeda untuk menemukan keseimbangan optimal 

antara volume penjualan dan margin keuntungan?  

Jawab: Iya, kita rutin nge-review harga. Karena di 

bisnis daging ini, harga pasar bisa cepat berubah, jadi 

kita harus cek terus apakah harga kita masih sesuai 

dengan nilai yang dirasakan pelanggan. Kita juga 

beberapa kali coba struktur harga yang beda, 

misalnya diskon untuk pembelian besar atau sistem 

langganan buat restoran. Tujuannya ya cari titik 

tengah antara volume penjualan yang stabil dan 

margin yang masih sehat. 

15. Bagaimana efisiensi operasional saat ini mendukung 

profitabilitas dari setiap aliran pendapatan Anda? Apakah ada 

peluang untuk membebaskan modal melalui efisiensi untuk 

mendiversifikasi pendapatan lebih lanjut?     

Jawab: Tantangan tertentu untuk mempertahankan 

profitabilitas dalam keadaan ekonomi yang terkadang sulit 

menyebabkan bahan baku naik. Peluang selalu ada yang perlu 

diperhatikan dan dicoba.   

 

Key Resources 16. Apa saja sumber daya utama (fisik, intelektual, manusia, 

finansial) yang esensial bagi fungsi model bisnis Anda?   

Jawab: Cash flow, ketersedian bahan baku.   
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Pertanyaan Jawaban 

17. Bagaimana Anda memastikan bahwa sumber daya Anda 

dialokasikan secara efisien untuk proyek yang selaras dengan 

tujuan strategis dan sesuai dengan keahlian mereka?  

      Jawab: Dengan pemantauan analisa yang tetap.   

18. Bagaimana Anda mengelola kapasitas dan permintaan sumber 

daya secara proaktif untuk menghindari bottleneck dan 

multitasking yang berlebihan?  

Jawab: Analisa input dan output.   

19. Strategi apa yang Anda terapkan untuk menjaga aset dan 

sumber daya manusia paling berharga tetap produktif dan 

bahagia, serta mengurangi turnover?   

Jawab: Untuk mengatai hal tersebut kami selalu melakukan m 

aintenance dan komunikasi  

 

Key Activities 

20. Apa saja proses operasional dan tugas krusial yang harus 

dilakukan bisnis Anda untuk menyampaikan produk atau 

layanan secara efektif?  

Jawab: Memantau produksi, briefing, komunikasi terhadap 

seluruh team berulang  

21. Sejauh mana Anda telah mengotomatiskan tugas-tugas 

berulang dalam aktivitas utama Anda? Bagaimana otomatisasi 

ini memengaruhi akurasi, konsistensi, dan waktu yang 

dihabiskan karyawan untuk tugas bernilai tinggi?   

Jawab : SOP, pengembangan sistem sangat krusial dan penting 

dalam aktivitas produktivitas dan menghindari kerugian.   

22. Praktik lean (misalnya, Just-In-Time, 5S, kaizen) apa yang 

telah Anda terapkan untuk meminimalkan pemborosan dan 

mengoptimalkan efisiensi proses?  

Jawab: Kita pakai metode FIFO buat pastiin barang yang 

masuk duluan keluar duluan, supaya nggak numpuk di gudang. 

Kadang juga pakai LIFO kalau situasinya butuh. Yang penting 

alur barang rapi dan nggak ada yang sia-sia.  



75 
 

Pertanyaan Jawaban 

23. Bagaimana Anda memantau metrik kinerja (KPIs) untuk 

aktivitas utama Anda guna mengidentifikasi area perbaikan 

dan membuat keputusan berbasis data?     

Jawab: KPI kita selalu berkembang dan disesuaikan sama 

kondisi di lapangan. Kita pantau dari laporan harian, target 

mingguan, sama feedback tim. Kalau ada yang meleset, 

langsung kita evaluasi dan cari solusi bareng-bareng.  

 

 

 

 

 

 

Key Parnertship 

24. Kemitraan eksternal strategis apa saja yang saat ini Anda 

miliki? Bagaimana kemitraan ini memperkuat model bisnis 

Anda?  

Jawab: Sangat penting. Dari bentuk konsultasi hingga 

kemitraan dengan customer. Konsultasi profesional Dari setiap 

bidangnya sangat membantu dalam pengembangan dan 

pemantauan bisnis.   

25. Dalam hal apa kemitraan ini memungkinkan Anda untuk fokus 

pada kekuatan inti Anda sendiri sambil memanfaatkan pihak 

lain untuk mencapai kecepatan, skala, atau akses ke keahlian 

khusus?   

Jawab: Sangat membantu memfokuskan pada bagian 

management pengembangan yang diperlukan dan 

memanfaatkan pihak profesional dalam pengembangan segala 

usaha.   

26. Apakah Anda mempertimbangkan outsourcing aktivitas atau 

sumber daya non-inti kepada mitra? Bagaimana hal ini 

memengaruhi beban modal dan biaya operasional tetap 

internal Anda?  

 Jawab: Ya. Outsourcing sbg sumber daya non inti, dengan 

beban modal yang sama dapat terkadang menghasilkan hasil 

yang lebih tinggi.   
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Pertanyaan Jawaban 

27. Bagaimana Anda memilih, membangun, dan memelihara 

hubungan yang kuat dengan mitra untuk memastikan manfaat 

timbal balik dan keselarasan strategis?     

Jawab: Mengkomunikasikan tepat target dan hasil yang akan 

dicapai bersama.   

 

 

 

 

 

 

 

Cost Structure 

bb. Apa saja pengeluaran utama (biaya tetap dan variabel) yang 

terjadi saat mengoperasikan model bisnis Anda?  

Jawab: Pengeluaran utama kita itu paling besar di COGS, lalu 

biaya maintenance peralatan, dan marketing. Dipastikan tiap 

bulan pasti jalan dan harus dijaga biar tidak membengkak 

cc. Bagaimana Anda mengidentifikasi dan menganalisis 

"pendorong biaya" utama dalam bisnis Anda? Apakah Anda 

fokus pada 20% pengeluaran yang menyumbang 80% dari 

total biaya?  

Jawab: Dengan melakukan Cost control rutin  

dd. Strategi optimalisasi biaya apa yang telah Anda terapkan 

(misalnya, penganggaran berbasis nol, praktik lean, negosiasi 

kontrak, otomatisasi tugas non-inti)?   

Jawab:Negosiasi cogs, negosiasi kontrak, budgeting, 

pencatatan ketat dan benar, shifting jam produksi, 

pengurangan waktu lemburan semaksimal mungkin.   

ee. Bagaimana Anda memastikan bahwa upaya pengurangan 

biaya tidak mengorbankan kualitas produk/layanan, kepuasan 

pelanggan, atau moral karyawan.   

Jawab: Pemantauan kualitas produksi, QC, briefing.  
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LAMPIRAN 2:  

SURAT IZIN PENELITIAN 
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LAMPIRAN 3: 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
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LAMPIRAN 4: 

KARTU BIMBINGAN SKRIPSI 
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LAMPIRAN 5: 

HASIL CEK PLAGIARISME 

 

 


