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digunakan semata-mata untuk keperluan penelitian, kerahasiaan isi kuesioner ini 
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A. Identitas Penelitian  

Nama    : Muhammad Sakti Pratama 

Npm    : 2161201022 

Program Studi  : Manajemen  

Fakultas   : Ekonomi dan Bisnis  

Perguruan  : Universitas Muhammadiyah Bengkulu 

 

 

 

B. Identitas Responden  

1. Nama  : 

2. Jabatan  : 

3. Alamat  : 

4. Jenis kelamin : 
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Petunjuk pengisian  

a. Berilah ( ) pada kolom jawaban yang ada disebelah kanan pernyataan yang 

paling sesuai dengan pendapat.  

b. Berikan hanya 1 (satu) jawaban saja pada setiap pernyataan. 

c. Baca dan pahamilah pernyataan sebelum memberikan jawaban. 

Pilihan Jawaban  

1. sangat tidak penting  (STP) 

2.  tidak penting (TP) 

3. Netral  (N) 

4. Penting (P) 

5. sangat penting (SP)  

 

Informasi Responden Penelitian 

1. Nama Respondent : ............................................ 

2. Jabatan            : ............................................ 

3. Alamat             : ............................................ 

No  Variable  STP TP N P SP 

Kekuatan 

1. penjualan yang dilakukan perusahaan selalu 
baik dan mendapat penjualan yang banyak? 

     

2 pemasaran yang digunakan dengan 
menggunakan media online seperti WA, FB dan 
lain lebih efektif? 

     

3 dengan pemasaran online dan ofline yang 

dilakukan lebih efektif kepada pelanggan? 

     

Kelemahan 

1. perusahaan pesaing juga melakukan pola 
konversi penjualan yang sama sehingga menjadi 
kompetitor yang menjadi penghabat? 
 

     

2 Kesulitan dalam menemukan tenaga kerja yang 
handal dan berpengalaman di bidang ini? 
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3 yang menjadi hambatan dalam melakukan 
pemasaran offline? 

     

Peluang  

1. peluang untuk menggunakan pemasaran online 
dan offline dengan baik dan sesuai kebutuhan 
kosumen? 

     

2 persaingan internal sering mengancam 
kerjasama tim? 

     

3 promosi online dan offline dapat membantu 
Anda dalam meningkatkan kinerja penjualan di 
Perusahaan? 

     

Ancaman  

1 Persaingan yang ketat menjadi hambatan yang 
dihadapi Perusahaan PT Alcyfa Family Group 
dalam meningkatkan penjualan pada 
perusahaan? 

     

2 Daya beli yang rendah menjadi hambatan yang 
dihadapi Perusahaan PT Alcyfa Family Group 
dalam meningkatkan penjualan pada 
perusahaan? 

     

3 ada faktor eksternal dan internal yang dapat 
mengurangi efektivitas program pemasaran 
Perusahaan? 

     

 


