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Lampiran 5 Pedoman Wawancara 

PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN  

Analisis (Segmenting, Targeting, Positioning) Dan Analisis SWOT Pada 

Strategi Digital Marketing Dalam Menghadapi Persaingan Usaha 

Di BT Batik Trusmi Cirebon 

Perkenalkan, saya Adheflee Muhammad Agustian, Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam, Jurusan Ekonomi Syariah, UIN Syekh Nurjati Cirebon. 

Saat ini, saya sedang melaksanakan penelitian untuk skripsi sebagai syarat 

kelulusan. Sehubungan dengan hal tersebut, saya sangat mengharapkan kesediaan 

Bapak/Ibu untuk menjadi narasumber dalam penelitian ini, sesuai dengan pendapat 

dan pengalaman yang dimiliki. Bantuan dan partisipasi Bapak/Ibu akan sangat 

berharga bagi kelancaran penelitian ini. Atas perhatian dan kerjasama nya, saya 

ucapkan terima kasih. 

I. Identitas Narasumber 

Nama  : 

Jenis Kelamin : 

Usia  : 

Jabatan  : 

Lama Bekerja : 

II. Daftar Pertanyaan 

Dalam penelitian ini, instrumen dirancang dengan harapan agar 

narasumber dapat memberikan jawaban yang sejujur-jujurnya, sesuai dengan 

keadaan yang sesungguhnya. Peneliti memastikan bahwa jawaban yang 

diberikan tidak akan memengaruhi kondisi Bapak/Ibu. 

a. Pertanyaan Untuk Founder BT Batik Trusmi Cirebon 

1. Bagaimana awal mula berdirinya BT Batik Trusmi? 

2. Apa visi dan misi utama yang Bapak/Ibu tanamkan sejak pertama kali 

mendirikan BT Batik Trusmi? 

3. Bagaimana proses perkembangan bisnis BT Batik Trusmi dari awal 

hingga saat ini? 
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4. Apa tantangan terbesar yang pernah dihadapi selama membangun BT 

Batik Trusmi, dan bagaimana cara mengatasinya? 

5. Apa nilai-nilai utama atau filosofi yang ingin disampaikan BT Batik 

Trusmi kepada masyarakat melalui produknya? 

6. Bagaimana peran Bapak/Ibu sebagai Founder dalam pengambilan 

keputusan strategis perusahaan, khususnya dalam hal pemasaran dan 

inovasi? 

7. Apa saja perubahan tren atau perilaku konsumen yang paling terasa 

dalam beberapa tahun terakhir? 

8. Bagaimana BT Batik Trusmi menyesuaikan diri terhadap 

perkembangan teknologi dan pola belanja konsumen yang semakin 

digital? 

9. Apa harapan Bapak/Ibu terhadap BT Batik Trusmi dalam lima atau 

sepuluh tahun ke depan? 

10. Bagaimana strategi BT Batik Trusmi untuk terus mempertahankan 

keaslian batik Cirebon sambil tetap mengikuti kebutuhan pasar 

modern? 

b. Pertanyaan Untuk Supervisor Digital Marketing BT Batik Trusmi 

Cirebon 

1. Apa saja tanggung jawab utama Bapak/Ibu sebagai Supervisor Digital 

Marketing di BT Batik Trusmi? 

2. Sejak kapan BT Batik Trusmi mulai aktif menerapkan strategi digital 

marketing, dan apa alasan utamanya? 

3. Apa saja platform digital yang digunakan BT Batik Trusmi Cirebon? 

4. Apa platform digital yang paling diutamakan dalam promosi produk 

saat ini, dan mengapa platform tersebut dipilih? 

5. Seberapa sering tim melakukan update konten di media sosial atau 

platform digital lainnya? 

6. Bagaimana proses pengambilan keputusan terkait konten atau 

promosi dilakukan oleh tim digital marketing? 

7. Apa jenis konten yang paling sering digunakan untuk menarik 

perhatian konsumen? Apakah berbentuk video, foto, atau lainnya? 
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8. Bagaimana cara tim mengukur efektivitas strategi digital marketing 

yang telah dijalankan? 

9. Apa saja tantangan yang sering dihadapi saat menjalankan strategi 

digital marketing di industri batik? 

10. Bagaimana pandangan Bapak/Ibu terhadap peran digital marketing 

dalam menjaga daya saing BT Batik Trusmi di tengah persaingan 

usaha saat ini? 

c. Pertanyaan Untuk Supervisor Store BT Batik Trusmi Cirebon 

1. Apa saja tugas dan tanggung jawab utama Anda sebagai Supervisor 

Store di BT Batik Trusmi? 

2. Bagaimana gambaran umum aktivitas operasional toko setiap 

harinya? 

3. Apa yang biasanya menjadi pertimbangan pelanggan saat memilih 

produk batik di store BT Batik Trusmi? 

4. Apa peran tim store dalam mendukung keberhasilan promosi digital, 

seperti promo diskon, bundling produk, atau live shopping? 

5. Apakah strategi digital marketing membantu dalam menarik 

konsumen dari luar daerah untuk datang langsung ke store? 

6. Apakah ada dampak pada toko sebelum dan setelah BT Batik Trusmi 

menerapkan digital marketing?  

7. Manakah penjualan yang efektif antara online store dan offline store? 

8. Apakah Anda pernah menerima keluhan dari pelanggan karena 

promosi online yang berbeda dengan kenyataan di toko? Bagaimana 

menyelesaikannya? 

9. Pernahkah pelanggan merasa kecewa karena barang yang mereka lihat 

di media sosial ternyata tidak tersedia di toko? Bagaimana tim toko 

menyikapinya? 

10. Apa saran Anda agar toko dan promosi digital bisa saling mendukung 

lebih baik lagi ke depannya? 
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d. Pertanyaan Untuk Pelanggan BT Batik Trusmi Cirebon 

1. Sejak kapan Bapak/Ibu mengenal BT Batik Trusmi? 

2. Apa alasan Bapak/Ibu memilih berbelanja batik di BT Batik Trusmi? 

3. Bagaimana pengalaman Bapak/Ibu saat berbelanja langsung di toko 

BT Batik Trusmi? 

4. Apa produk batik dari BT Batik Trusmi yang paling Bapak/Ibu sukai? 

Mengapa? 

5. Menurut Bapak/Ibu, bagaimana kualitas produk batik yang dijual oleh 

BT Batik Trusmi? 

6. Dari mana Bapak/Ibu pertama kali mengetahui tentang BT Batik 

Trusmi? (misalnya media sosial, teman, iklan, kunjungan ke Cirebon, 

dll) 

7. Apakah Bapak/Ibu pernah melihat iklan atau promosi BT Batik 

Trusmi di media sosial seperti Instagram, TikTok, atau Facebook? 

8. Jika pernah melihat promosi digital, apakah hal itu membuat 

Bapak/Ibu tertarik untuk datang atau membeli produk? 

9. Apa pendapat Bapak/Ibu tentang cara BT Batik Trusmi 

mempromosikan produknya secara online? 

10. Apakah Bapak/Ibu merasa produk yang ditampilkan secara online 

sesuai dengan kondisi aslinya di toko? 

11. Apakah Bapak/Ibu pernah berbelanja melalui online store BT Batik 

Trusmi? 

12. Manakah yang lebih Bapak/Ibu sukai antara belanja melalui offline 

store/online store? Boleh dijelaskan alasannya? 

13. Apa harapan Bapak/Ibu terhadap pelayanan maupun produk BT Batik 

Trusmi ke depannya? 
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III. Pertanyaan STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 

STP (Segmenting, Targeting, Positioning) sangat penting bagi 

perusahaan untuk mengidentifikasi konsumen dan target spesifik yang  tepat 

sehingga  perusahaan  bisa  mengetahui  posisinya dalam persaingan dengan  

competitor dan juga menentukan kegiatan pemasaran yang tepat sehingga  

konsumen bisa mengetahui produk/jasa yang ditawarkan. 

Segmenting 

No Pertanyaan 

1 Apa saja kriteria yang digunakan oleh BT Batik Trusmi dalam 

membagi pasar konsumennya? (misalnya dari usia, wilayah, 

pekerjaan, atau gaya hidup) 

2 Dari segi geografis, wilayah mana yang menjadi fokus pasar utama BT 

Batik Trusmi melalui promosi digital? 

3 Dari segi demografis, kelompok usia, jenis kelamin, atau pekerjaan 

seperti apa yang paling banyak menjadi konsumen BT Batik Trusmi? 

4 Bagaimana BT Batik Trusmi mengidentifikasi perilaku konsumen, 

seperti gaya hidup, minat, atau nilai budaya, dalam pemasaran 

produknya? 

Targeting 

No Pertanyaan 

1 Siapa yang menjadi target utama dari strategi digital marketing BT 

Batik Trusmi saat ini? 

2 Apa pertimbangan BT Batik Trusmi dalam memilih target pasar 

tertentu? Apakah berdasarkan potensi keuntungan, jumlah populasi, 

atau faktor lainnya? 

3 Apakah ada penyesuaian konten promosi digital berdasarkan target 

pasar tertentu (misalnya konten untuk anak muda vs orang tua)? 

4 Sejauh ini, bagaimana efektivitas strategi targeting yang dilakukan BT 

Batik Trusmi? Apakah sesuai dengan ekspektasi perusahaan? 
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Positioning 

No Pertanyaan 

1 Bagaimana BT Batik Trusmi ingin dikenal oleh target pasar melalui 

strategi digital marketing? 

2 Apa keunikan atau nilai utama yang ingin ditonjolkan BT Batik Trusmi 

dibandingkan dengan kompetitor batik lainnya? 

3 Bagaimana peran media sosial dalam membentuk citra BT Batik 

Trusmi sebagai batik khas Cirebon yang modern dan relevan? 

4 Bagaimana mengukur keberhasilan posisi BT Batik Trusmi yang 

dibangun melalui digital marketing? 
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IV. SWOT 

Dalam penelitian kualitatif ini, peneliti menggunakan instrumen untuk 

mengumpulkan data. Data tersebut di ukur dengan menggunakan skala likert 

yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, atau persepsi, seseorang atau 

kelompok dalam suatu masalah sehingga peneliti dapat memperoleh informasi 

secara detail mengenai pengembangan usaha. 

Penelitian ini menggunakan skala likert dengan 5 point, point tersebut 

terdiri dari: 

SS  : Sangat setuju (5) 

S  : Setuju (4) 

N  : Netral (3) 

TS  : Tidak Setuju (2) 

STS : Sangat Tidak Setuju (1) 

A. Kekuatan (Strenghts) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 

Produk batik BT Batik Trusmi 

memiliki kualitas yang lebih 

unggul dibanding pesaing. 

     

2 

BT Batik Trusmi memiliki brand 

yang sudah dikenal luas di 

kalangan masyarakat Cirebon dan 

sekitarnya. 

     

3 

BT Batik Trusmi memiliki 

pengikut media sosial yang besar 

dan aktif. 

     

4 

BT Batik Trusmi memiliki 

pengalaman panjang dan reputasi 

baik di bidang batik. 
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B. Kelemahan (Weakness) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 

Konten promosi digital BT Batik 

Trusmi belum konsisten secara 

visual dan pesan. 

     

2 
Ketergantungan pada tren 

musiman dalam penjualan 
     

3 
Keterlibatan pelanggan di media 

sosial masih tergolong rendah. 
     

4 
Pengelolaan website resmi belum 

maksimal 
     

 

C. Peluang (Opportuniies) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 

Meningkatnya tren belanja online 

memberikan peluang besar untuk 

penjualan digital. 

     

2 

Wisatawan yang berkunjung ke 

Cirebon berpotensi menjadi 

pelanggan BT Batik Trusmi secara 

digital. 

     

3 

Kolaborasi dengan influencer bisa 

membuka pasar baru bagi BT 

Batik Trusmi. 

     

4 

Permintaan pasar terhadap produk 

batik modern semakin meningkat 

di kalangan anak muda. 
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D. Ancaman (Threats) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 

Persaingan dari brand batik lain di 

marketplace dan media sosial 

sangat ketat. 

     

2 

Perubahan algoritma media sosial 

dapat memengaruhi jangkauan 

konten promosi. 

     

3 

Perubahan tren fashion yang cepat 

bisa membuat produk cepat 

dianggap tidak relevan. 

     

4 

Banyaknya produk batik tiruan 

atau harga murah di pasaran digital 

bisa menurunkan daya saing. 
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Lampiran 6 Matriks IFAS dan EFAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

1 2

1

Produk batik BT Batik 

Trusmi memiliki kualitas 

yang lebih unggul 

dibanding pesaing

4 5 9 0.176 4.5 0.794

2

BT Batik Trusmi memiliki 

brand yang sudah dikenal 

luas di kalangan 

masyarakat Cirebon dan 

sekitarnya

5 5 10 0.196 5 0.98

3

BT Batik Trusmi memiliki 

pengikut media sosial 

yang besar dan aktif.
5 5 10 0.196 5 0.98

4

BT Batik Trusmi memiliki 

pengalaman panjang dan 

reputasi baik di bidang 

batik.

5 5 10 0.196 5 0.98

39 0.765 3.735

1 2

1

Konten promosi digital 

BT Batik Trusmi belum 

konsisten secara visual 

dan pesan.

2 1 3 0.059 1.5 0.088

2
Ketergantungan pada tren 

musiman dalam penjualan
1 1 2 0.039 1 0.039

3

Keterlibatan pelanggan di 

media sosial masih 

tergolong rendah.

3 1 4 0.078 2 0.157

4
Pengelolaan website 

resmi belum maksimal
2 1 3 0.059 1.5 0.088

12 0.235 0.373

51 1 4.108

1 2

1

Meningkatnya tren belanja 

online memberikan peluang 

besar untuk penjualan digital.
5 5 10 0.139 5 0.694

2

Wisatawan yang berkunjung 

ke Cirebon berpotensi 

menjadi pelanggan BT Batik 

Trusmi secara digital.

4 5 9 0.125 4.5 0.563

3

Kolaborasi dengan influencer 

bisa membuka pasar baru 

bagi BT Batik Trusmi.
4 5 9 0.125 4.5 0.563

4

Permintaan pasar terhadap 

produk batik modern 

semakin meningkat di 

kalangan anak muda.

5 5 10 0.139 5 0.694

38 0.528 2.514

1 2

1

Persaingan dari brand 

batik lain di marketplace 

dan media sosial sangat 

ketat

5 5 10 0.139 5 0.694

2

Perubahan algoritma 

media sosial dapat 

memengaruhi jangkauan 

konten promosi

4 5 9 0.125 4.5 0.563

3

Perubahan tren fashion 

yang cepat bisa membuat 

produk cepat dianggap 

tidak relevan

3 4 7 0.097 3.5 0.34

4

Banyaknya produk batik 

tiruan atau harga murah di 

pasaran digital bisa 

menurunkan daya saing

4 4 8 0.111 4 0.444

34 0.472 2.042

72 1 4.556

Bobot Rating SkorJumlah

Jumlah

No. Peluang
Responden

Jumlah

Responden
No. Kelemahan

No. Kekuatan
Responden

Total

Total

Bobot Rating Skor

No. Ancaman
Responden

Jumlah Bobot Rating Skor

Sub Total

Sub Total

Sub Total

Sub Total

Bobot Rating Skor

1 2

1
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4
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pengalaman panjang dan 

reputasi baik di bidang 

batik.

5 5 10 0.196 5 0.98

39 0.765 3.735

1 2

1

Konten promosi digital 

BT Batik Trusmi belum 

konsisten secara visual 

dan pesan.

2 1 3 0.059 1.5 0.088

2
Ketergantungan pada tren 

musiman dalam penjualan
1 1 2 0.039 1 0.039

3

Keterlibatan pelanggan di 

media sosial masih 

tergolong rendah.

3 1 4 0.078 2 0.157

4
Pengelolaan website 

resmi belum maksimal
2 1 3 0.059 1.5 0.088

12 0.235 0.373

51 1 4.108

1 2

1

Meningkatnya tren belanja 

online memberikan peluang 

besar untuk penjualan digital.
5 5 10 0.139 5 0.694

2

Wisatawan yang berkunjung 

ke Cirebon berpotensi 

menjadi pelanggan BT Batik 

Trusmi secara digital.

4 5 9 0.125 4.5 0.563

3

Kolaborasi dengan influencer 

bisa membuka pasar baru 

bagi BT Batik Trusmi.
4 5 9 0.125 4.5 0.563

4

Permintaan pasar terhadap 

produk batik modern 

semakin meningkat di 

kalangan anak muda.

5 5 10 0.139 5 0.694

38 0.528 2.514

1 2

1

Persaingan dari brand 

batik lain di marketplace 

dan media sosial sangat 

ketat

5 5 10 0.139 5 0.694

2

Perubahan algoritma 

media sosial dapat 

memengaruhi jangkauan 

konten promosi

4 5 9 0.125 4.5 0.563

3

Perubahan tren fashion 

yang cepat bisa membuat 

produk cepat dianggap 

tidak relevan

3 4 7 0.097 3.5 0.34

4

Banyaknya produk batik 

tiruan atau harga murah di 

pasaran digital bisa 

menurunkan daya saing

4 4 8 0.111 4 0.444

34 0.472 2.042

72 1 4.556

Bobot Rating SkorJumlah

Jumlah

No. Peluang
Responden

Jumlah

Responden
No. Kelemahan

No. Kekuatan
Responden

Total

Total

Bobot Rating Skor

No. Ancaman
Responden

Jumlah Bobot Rating Skor

Sub Total

Sub Total

Sub Total

Sub Total

Bobot Rating Skor
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Lampiran 7 Dokumentasi Wawancara 

  
 

Diana Yusuf, Supervisor Digital 

Marketing BT Batik Terusmi Cirebon 

(Selasa, 1 Juli 2025) 

 

Sri Widiastuti, Supervisor Office Store 

BT Batik Terusmi Cirebon 

(Selasa, 1 Juli 2025) 
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Lampiran 8 Dokumentasi BT Batik Trusmi Cirebon 
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Lampiran 9 Turnitin 

 


