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HASIL WAWANCARA 

Responden 1 

Nama  : Yunardi 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Usia  : 40 

Jabatan  : Manager Operasional 

1. Bagaimana strategi kemitraan yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawaban : 

Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana menerapkan strategi kemitraan 

kegaenan untuk produk es kristal ADEM yang mana keagenan itu nantinya kami 

selaku pemasok memberi hak atau kebebasan dalam menjual produk yang kami 

ciptakan.  

2. Bagaimanakah perkembangan strategi kemitraan yang diterapkan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Strategi kemitraan agen ini sebenarnya sudah umum dilakukan oleh perusahaan-

perusahaan es batu kristal pada umumnya, menjalin kerjasama dengan perantara 

pembelian dengan jumlah banyak bukan pengecer, saya melihat potensi 

lingkungan daerah perusahaan ini cukup besar untuk mengembangkan strategi 

ini, salah satu faktornya adalah karena banyaknya sentra kuliner yang ada, 

menjadikan mitra-mitra ini tertarik bergabung untuk menjadi perantara atau 

tangan kedua untuk menjual kembali produk yang kami ciptakan. Perusahaa awal 

mendirikan brand produk ini ditahun 2020 an dengan mitra awal hanya 5 orang, 

2 orang sudah pasti mengambil produk dari kami, sisanya tidak tentu hingga 
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berjalan 3 tahun an ini sudah hampir sekitar 30 an mitra di berbagai daerah 

Sidoarjo yang bergabung dengan perusahaan kami. 

3. Apa saja yang menjadi keunggulan dari strategi kemitraan yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab :  

keunggulan yang dimiliki perusahaan pada kemitraan saat ini itu seperti banyak 

agen atau mitra yang menjadikan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana ini 

menjadi pemasok es batu kristal utamanya karena ya dari segi kualitas produk 

sendiri kita lebih unggul daripada perusahaan lain, karena dari kita selalu 

memberikan yang terbaik kepada mitra, kemudian kami juga selalu update 

informasi mengenai produk seperti stok digudang dan itu bisa menjadikan mitra 

bisa mendapatkan sesuai yang mereka pesan Pada pembeliannya juga mudah, 

mitra bisa memesan lewat kurir kami atau langsung menghubungi bagian 

pemasaran perusahaan pada pembayarannya juga bisa melalui transaksi online, 

rekening bank, atau pembayaran melalui kurir kami. 

4. Apa saja kekurangan yang dimiliki perusahaan dalam strategi kemitraan 

yang telah diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Kekurangannya untuk saat ini yaitu dari pihak kami tidak membuat kerjasama 

yang resmi atau peraturan tertentu untuk hubungan antara perusahaan dan 

mitranya jadi banyak dari mitra kami yang memasok produk dari perusahaan lain 

pada saat kami tidak bisa memenuhi permintaan mitra tersebut karena memang 

system pembelian produk dikami harus memesan dulu satu hari sebelumnya atau 

sebelum produk tersebut diangkut oleh kurir kami, jadi sistem kami ya mengalir 

saja tidak ada tuntutan untuk mitra harus menjual minimal berapa kantor 

perharinya, terus karena tidak adanya hubungan yang resmi diantara mitra dan 

perusahaan jadi kami tidak memiliki kewajiban  untuk memfasilitasi mitra dan 

mereka memiliki modal untuk membangun tempat penjualan mereka sendiri. 

Responden 2 
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Nama  : Doni Juniawan 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Usia  : 32 

Jabatan  : Manager Pemasaran 

1. Bagaimana strategi kemitraan yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawaban : 

Seperti pada umumnya dalam penjualan produk es batu kristal ADEM ini lebih 

efektif kalo kita mengembangkannya dengan menjalin kerjasama melalui mitra-

mitra seperti agen atau konsumen dengan jumlah permintaan besar seperti 

tengkulak hal itu juga menjadi efisiensi pemasar karena sekali pembelian bisa 

dengan jumlah banyak, dibuktikan dengan beberapa mitra yang menjadikan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana sebagai pemasok utama 

2. Bagaimanakah perkembangan strategi kemitraan yang diterapkan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Sejak tahun 2020 produk es kristal pada perusahaan ini diproduksi kami memulai 

dengan memiliki 5 mitra dam 1 distributor yang kemudian sekarang sudah 

mencapai 30 lebih mitra agen dan 5 distributor, sampai saat ini kami masih 

mengupayakan target mitra 40 sampai 50 dalam satu tahun ini dengan 

pertambahan 3 sampai 4 distributor lagi.  

3. Apa saja yang menjadi keunggulan dari strategi kemitraan yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab :  

Keunggulan yang dimiliki perusahaan pada strategi kemitraan yaitu, jika ada yang 

mitra bergabung dengan kami untuk menjual produk yang kami produksi bisa 

langsung menghubungi cs atau distributor yang kami miliki hanya dengan syarat 

tidak lebih dari 15 km dari perusahaan agar kami tetap menjaga kualitas produk, 



109 
 

 
 

kami juga senantiasa memberikan pelayanan yang terbaik pada mitra seperti 

memberikan produk yang paling unggul bukan produk cacat atau kurang 

kualitasnya kepada mitra kami atau dari segi informasi mengenai keadaan 

produksi perusahaan seperti stok produk atau jadwal pengiriman, kemudian kami 

sudah menjadi pemasok utama untuk hampir 80% sampai 90% dari total 

keseluruhan jumlah mitra kami. Pada proses ordernya juga mudah, bisa 

menghubungi pihak cs kami atau langsung memesan melalui kurir-kurir kami. 

4. Apa saja kekurangan yang dimiliki perusahaan dalam strategi kemitraan 

yang telah diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Kekurang pada strategi kemitraan saat ini yaitu dari pihak kami tidak membuat 

kontrak hubungan yang resmi atau dengan peraturan tertentu akibatnya tidak 

sedikit mitra yang menyepelehkan kita dengan mengambil produk dari 

perusahaan lain jika kita tidak dapat memenuhi permintaan mereka karena jumlah 

pesanan yang membeludak karena sistem pembelian yang kami terapkan berupa 

sistem PO. Kami hanya bertindak sebagai pemasok saja tanpa ikut campur urusan 

penjualan seperti target penjualan, memberikan fasilitas kepada mitra. 

5. Bagaimana saluran distribusi yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawab: 

Untuk saluran distribusi yang kita terapkan yaitu tidak langsung konsumen 

aslinya tapi melalui perantara dengan jumlah pemesanan yang banyak atau partai, 

ecer pun tetap kita layani tapi bukan prioritas utama kita. 

6. Bagaimanakah perkembangan saluran distribusi yang diterapkan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab: 

Perkembangan pada saluran distribusi kami dari awal berdiri hanya memiliki 1 

distributor saja, seiring berjalannya waktu dan perkembangan jumlah mitra maka 
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kami juga menambah jumlah distributor juga, sampai saat ini sudah 5 distributor 

dan nantinya bisa berpotensi untuk menambah distributor lagi 

7. Apa saja yang menjadi keunggulan dari saluran distibusi yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Yang menjadi keunggulan dibidang saluran distribusinya adalah kurir atau 

distributor dapat menyalurkan produk tepat waktu sesuai jadwal yang diberikan 

perusahaan, distributor kami juga dapat menjaga keutuhan kualitas produk sampai 

ke tangan mitra, kami juga memiliki gudang untuk stok produk dengan kapasitas 

1.500 sampai 2.000 pcs kantong es kristal dengan ukuran bangunan 4x6x3 Meter. 

Kami juga senantiasa menuntut distributor agar selalu menjaga kualitas 

komunikasi yang baik kepada mitra atau pelanggan kami. 

8. Apa saja yang menjadi kelemahan dari saluran distribusi yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Kelemahan pada saluran distribusi perusahaan saat ini yaitu kami masih belum 

menyediakan alat transportasi penyaluran produk untuk distributor, distributor 

membawa kendaraan pribadi untuk kami sewa perbulan sekitar RP. 700.000,- 

hingga RP. 750.000,-. Distributor pernah terlambat dalam penyaluran produk 

disebabkan karena kendala pada stok gudang. Kurangnya kualitas alat 

transportasi untuk penyaluran produk. Berkurangnya kualitas pada produk yang 

disalurkan kepada mitra karena faktor cuaca ekstrim. 

Responden 3 

Nama  : Kiki 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Usia  : 30 

Jabatan  : Distributor Es Kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana 
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1. Bagaimana strategi kemitraan yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawaban : 

Strategi yang digunakan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana menerapkan 

strategi kerjasama atau kemitraan berupa kegaenan atau bisa dibilang perantara 

bukan konsumen langsung, kemudian produk yang kita kirimkan dijual kembali 

oleh agen-agen tersebut. 

2. Bagaimanakah perkembangan strategi kemitraan yang diterapkan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Untuk perkembangan kemitraan yang dilakukan perusahaan sendiri dalam 3 

tahun terakhir cukup pesat karena nilai unggul perusahaan diberbagai hal tertentu 

seperti pelayanan dan kualitas produknya cukup menjamin yang saya kira 

perusahaan es kristal lain belum memilikinya, walaupun perusahaan kami masih 

memiliki banyak sekali kekurangan pada strategi ini seperti tidak adanya 

perjanjian terikat antara kedua pihak perusahaan dan mitra namun mitra tertap 

setia mengambil produk dari kami hal tersebut bukan menjadi halangan untuk 

perkembangan perusahaan kami terutama pada es kristal ADEM nya. Pada 

awalnya perusahaan hanya 5 mitra dan makin kesini berkembang sudah hampir 

sekitar 30 sampai 35 an mitra yang sudah bergabung dengan perusahaan kami.  

3. Bagaimana saluran distribusi yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawab :  

Saluran distribusi yang dilakukan selama ini kita menyalurkan produknya kepada 

mitra jadi tidak langsung ke konsumen akhir dengan jumlah yang banyak. Para 

mitra tersebut kira-kira untuk sekali pengambilan biasanya 10 sampai 30 kantong 

perharinya.  

4. Bagaimanakah perkembangan saluran distribusi yang diterapkan 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 
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Jawab: 

Perkembangan pada saluran distribusi perusahaan awalnya hanya memiliki 1 

distributor saja yaitu saya sendiri kemudian seiring berkembangnya jumlah mitra 

maka perusahaan juga menambah jumlah distributornya yaitu menjadi 5 orang 

terhitung hingga saat ini. 

5. Apa saja yang menjadi keunggulan dari saluran distibusi yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Keunggulan saluran distribusi perusahaan ini sendiri kami dapat menjamin 

kualitas produk dengan baik dan tepat waktu sampai ketangan mitra, kami juga 

memiliki gudang untuk stok produk dengan kapasitas 2.000 an pcs kantong es 

kristal dengan ukuran bangunan sekitar 4x6x3 Meter untuk sekali produksi atau 

per-harinya.  

6. Apa saja yang menjadi kelemahan dari saluran distribusi yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Kelemahan pada saluran distribusi perusahaan ini yaitu masih belum disediakan 

alat transportasi untuk penyaluran produk, biasanya kami membawa kendaraan 

pribadi seperti mobil box untuk kami sewa perbulan sekitar RP. 700.000,- hingga 

RP. 750.000,- itu pun seadanya tanpa ada fasilitas khusus seperti pendingin untuk 

menjaga kualitas produk agar tidak leleh. 

Responden 4 

Nama  : Jikun 

Jenis Kelamin : Laki-laki 

Usia  : 34 

Jabatan  : Distributor Pesaing 
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1. Bagaimana saluran distribusi yang sedang diterapkan pada produk es 

kristal ADEM PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini ? 

Jawab :  

Saluran distribusi yang dilakukan diperusahaan kami selama ini menyalurkan 

produknya tidak langsung ke konsumen akhir.  

7. Apa saja yang menjadi keunggulan dari saluran distibusi yang telah 

diterapkan perusahaan? 

Jawab : 

Keunggulan saluran distribusi perusahaan ini sendiri kami memiliki kendaraan 

yang kami sediahkan untuk distributor kami yang sudah dilengkapi dengan 

fasilitas seperti pendingin di box mobil dan lapisan tahan panas disekeliling 

dindingnya hal tersebut dapat menjamin kualitas produk dengan baik dan tepat 

waktu sampai ketangan mitra. 

8. Apa saja yang menjadi kelemahan dari saluran distribusi yang telah 

diterapkan perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana saat ini? 

Jawab : 

Untuk kelemahan yang dimiliki perusahaan kami dalam dsluran distribusinya 

yaitu kami sering terlambat dalam pengiriman produk karena jumlah mitra kami 

yang cukup banyak dan majemen waktunya masih kurang dan pada kualitas 

produk kami juga standart, jika dibandingkan dengan produk es kristal ADEM 

tentu kami kalah dalam jumlah atau berat produk perkantongnya. 
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QUESTIONARE ANALISIS SWOT 

Strategi Kemitraan 

No. Indikator Kekuatan 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana 

menjadi pemasok utama bagi mitra 

    

2. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana 

memberikan produk yang terbaik pada mitra 

    

3. Informasi yang diberikan perusahaan PT Tirta 

Bakti Laju Kencana mengenai stok produk dapat 

dipercaya 

    

4. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana 

memberikan kemudahaan sistem pembelian dan 

pembayaran kepada mitra 

    

No. Indikator Kelemahan 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Tidak adanya hubungan yang mengikat (kontrak 

kerja) antara perusahaan PT Tirta Bakti Laju 

Kencana dengan mitra 

    

2. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana tidak 

menuntut target penjualan kepada mitra 
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3. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana tidak 

memberikan atribut atau fasilitas penjualan pada 

mitra 

    

4. Perusahaan hanya menerapkan sistem processing 

order (PO) 

    

 

Saluran Distribusi 

No. Indikator Kekuatan 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Memiliki gudang penyimpanan produk es kristal 

yang memudahkan distributor dalam 

pengambilan produk 

    

2. Distributor mengirim produk es kristal dari 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana sampai 

ke mitra tepat waktu 

    

3. Distributor dapat menjaga kualitas produk dalam 

pengiriman 

    

4. Distributor memiliki komunikasi yang cukup 

baik dengan mitra 

    

No. Indikator Kelemahan 

Ranting 

1 2 3 4 
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1. Perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana tidak 

menyediakan alat transportasi penyaluran produk 

untuk distributor 

    

2. Distributor seringkali terlambat dalam 

penyaluran produk disebabkan karena kendala 

pada stok gudang 

    

3. Kurangnya kualitas alat transportasi untuk 

penyaluran produk 

    

4. Berkurangnya kualitas pada produk yang 

disalurkan kepada mitra karena faktor cuaca yang 

begitu ekstrim 

    

 

Strategi Kemitraan 

No. Indikator Peluang 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Akan adanya hubungan yang terikat antara 

perusahaan dan mitra, serta pemberian fasilitas 

penjualan karena prospek usaha yang semakin 

berkembang kedepannya 

    

2. Meningkatnya kepercayaan mitra karena kualitas 

komunikasi baik antara perusahaan dengan mitra 

    

3. Mitra semakin bertambah karena keunggulan 

kualitas produk yang diberikan perusahaan PT 
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Tirta Bakti Laju Kencana dibanding produsen es 

kristal yang lain 

4. Hubungan antara mitra dan perusahaan terjalin 

dengan baik 

    

No. Indikator Ancaman 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Munculnya pesaing baru yang menggeser 

perusahaan PT Tirta Bakti Laju Kencana menjadi 

pemasok utama karena tidak adanya hubungan 

yang terikat antara perusahaan dengan mitra 

    

2. Sistem processing order (PO) yang digunakan 

perusahaan dapat mengakibatkan mitra 

mengambil produk dari perusahaan lainnya 

    

3. Jumlah stok yang tidak tentu membuat mitra 

kesulitan dalam mendapatkan produk yang sesuai 

dengan permintaan 

    

4. Mitra memandang perusahaan PT Tirta Bakti 

Laju Kencana sebelah mata karena tidak 

memiliki sistem kerjasama yang terstruktur 

    

 

Saluran Distribusi 

No. Indikator Peluang 

Ranting 

1 2 3 4 
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1. Pertambahan jumlah mitra karena distributor 

mampu menjaga kualitas produk tetap baik 

sampai ke tangan mitra  

    

2. Meningkatnya permintaan produk karena 

bertambahnya jumlah mitra yang bergabung 

    

3. Teknologi penyaluran produk yang semakin 

maju akan meningkatkan produktivitas dan 

efisiensi perusahaan 

    

4. Memiliki pangsa pasar yang bersifat pasti atau 

memiliki pelanggan tetap 

    

No. Indikator Ancaman 

Ranting 

1 2 3 4 

1. Meningkatnya jumlah permintaan produk dapat 

menyebabkan kapasitas pada gudang 

penyimpanan yang tidak terkontrol atau 

mengalami kekurangan stok produk 

    

2. Cuaca yang extreme membuat kualitas produk 

berkurang 

    

3. Persaingan peningkatan kualitas produk antar 

produsen es kristal 

    

4. Persaingan pada pelayanan distribusi yang lebih 

unggul dapat menggeser posisi perusahaan PT 

Tirta Bakti Laju Kencana dari mitra 
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HASIL KUISIONER 

Strategi Kemitraan 

Responden 
Indikator Kekuatan 

1 2 3 4 

1 3 4 4 4 

2 3 3 3 3 

3 4 4 3 4 

4 3 4 3 3 

5 4 4 4 3 

6 4 4 4 3 

7 4 4 3 4 

8 4 3 4 4 

9 3 4 3 4 

10 4 4 4 4 

11 4 4 4 4 

12 4 4 3 4 

13 3 4 3 4 

14 4 4 3 4 

15 4 4 3 4 

16 4 4 3 4 

17 4 4 3 3 

18 4 4 3 4 

19 4 4 4 4 

20 4 4 4 4 

21 4 4 4 4 

22 4 4 4 3 

23 4 3 4 4 

24 3 3 4 4 

25 3 3 4 4 

26 4 4 3 3 

27 4 4 4 3 

28 4 4 3 4 

29 4 4 4 4 

30 4 4 3 4 
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31 4 3 3 4 

Jumlah 117 118 108 116 

Rata-rata 

3.77419

4 

3.80645

2 

3.48387

1 

3.74193

5 

 

Responden 
Indikator Kelemahan 

1 2 3 4 

1 4 3 4 2 

2 4 4 4 3 

3 4 4 4 3 

4 4 3 3 4 

5 4 3 4 4 

6 4 3 4 3 

7 4 4 3 3 

8 4 4 4 3 

9 4 4 3 2 

10 4 4 4 3 

11 4 4 4 4 

12 4 4 4 4 

13 4 4 4 2 

14 4 4 3 2 

15 4 4 4 3 

16 4 4 4 3 

17 4 4 3 3 

18 4 4 3 3 

19 4 3 4 4 

20 4 3 4 4 

21 4 4 4 4 

22 4 4 4 2 

23 4 4 4 3 

24 4 4 4 4 

25 4 3 4 3 

26 4 3 4 4 

27 4 3 4 4 

28 4 3 3 4 
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29 4 4 4 3 

30 4 4 4 3 

31 4 3 3 2 

Jumlah 124 113 116 98 

Rata-rata 4 3.645161 3.741935 3.16129 

 

Responden 
Indikator Peluang 

1 2 3 4 

1 4 4 4 4 

2 4 4 3 4 

3 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 

6 4 4 4 4 

7 4 4 4 4 

8 4 4 4 4 

9 4 2 3 4 

10 4 2 4 4 

11 4 3 4 4 

12 4 4 4 4 

13 4 3 3 4 

14 4 4 4 3 

15 4 4 4 4 

16 4 4 4 3 

17 4 4 4 3 

18 4 3 4 3 

19 3 4 3 3 

20 3 4 4 3 

21 4 3 4 3 

22 4 3 4 3 

23 4 4 4 3 

24 3 3 4 3 

25 4 3 4 3 

26 4 3 4 3 

27 4 3 4 3 
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28 4 3 4 3 

29 4 3 4 3 

30 4 3 4 3 

31 4 3 4 3 

Jumlah 121 107 120 107 

Rata-rata 

3.90322

6 

3.45161

3 

3.87096

8 

3.45161

3 

 

Responden 
Indikator Ancaman 

1 2 3 4 

1 4 3 4 4 

2 3 3 4 4 

3 4 3 4 4 

4 4 3 3 4 

5 3 4 3 4 

6 4 3 3 4 

7 3 4 3 4 

8 4 3 3 4 

9 4 4 3 4 

10 4 3 3 4 

11 4 4 3 4 

12 4 3 4 4 

13 4 4 4 3 

14 4 4 4 3 

15 3 4 3 3 

16 4 3 3 3 

17 4 4 3 3 

18 4 3 3 3 

19 4 3 3 3 

20 3 4 2 3 

21 3 3 3 3 

22 3 4 4 4 

23 3 3 3 4 

24 3 4 3 3 

25 3 4 3 4 
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26 3 4 3 3 

27 3 4 2 3 

28 3 3 3 3 

29 3 3 3 3 

30 3 4 3 3 

31 3 3 2 3 

Jumlah 108 108 97 108 

Rata-rata 

3.48387

1 

3.48387

1 

3.12903

2 

3.48387

1 

 

Saluran Distribusi 

Responden 
Indikator Kekuatan 

1 2 3 4 

1 4 3 3 4 

2 2 3 3 4 

3 3 3 3 4 

4 2 3 3 3 

5 3 3 3 3 

6 2 3 3 4 

7 3 3 3 4 

8 2 3 3 3 

9 3 4 3 4 

10 2 2 3 3 

11 2 2 3 3 

12 2 2 3 3 

13 2 3 4 3 

14 2 4 4 3 

15 2 3 4 3 

16 3 4 4 3 

17 4 3 3 3 

18 4 4 3 3 

19 4 3 2 3 

20 4 4 3 4 

21 4 3 2 2 
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22 4 4 4 3 

23 4 3 2 3 

24 3 3 3 3 

25 3 3 4 3 

26 3 3 3 3 

27 3 3 2 3 

28 3 3 4 3 

29 3 2 2 3 

30 3 2 3 3 

31 3 2 4 3 

Jumlah 91 93 96 99 

Rata-rata 2.935484 3 3.096774 

3.19354

8 

 

Responden 
Indikator Kelemahan 

1 2 3 4 

1 4 4 3 2 

2 3 4 3 3 

3 3 4 3 3 

4 3 4 3 3 

5 3 4 3 3 

6 3 3 3 3 

7 3 3 3 2 

8 3 3 3 3 

9 3 3 2 2 

10 3 4 4 3 

11 3 3 4 3 

12 2 3 4 3 

13 3 3 4 2 

14 4 4 4 2 

15 3 4 4 2 

16 3 4 3 2 

17 3 3 3 2 

18 3 3 3 2 

19 3 3 3 2 
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20 3 3 2 2 

21 3 3 2 2 

22 4 3 2 2 

23 4 3 2 2 

24 4 3 3 3 

25 4 3 3 2 

26 3 3 3 3 

27 3 3 3 3 

28 3 4 4 2 

29 3 4 4 2 

30 3 4 4 2 

31 3 4 4 1 

Jumlah 98 106 98 73 

Rata-rata 3.16129 

3.41935

5 3.16129 

2.35483

9 

 

Responden 
Indikator Peluang 

1 2 3 4 

1 3 4 3 4 

2 4 3 3 4 

3 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 

6 3 4 3 4 

7 4 3 4 3 

8 2 4 2 4 

9 4 2 3 3 

10 3 2 3 4 

11 3 3 4 3 

12 3 4 3 3 

13 4 3 3 4 

14 3 4 4 4 

15 4 2 3 3 

16 3 4 4 3 

17 4 2 4 4 
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18 3 4 3 3 

19 3 2 3 3 

20 3 4 4 4 

21 4 4 4 4 

22 4 4 4 3 

23 4 4 4 4 

24 3 4 3 4 

25 4 3 4 4 

26 4 4 4 3 

27 4 4 4 4 

28 4 3 4 4 

29 4 4 4 3 

30 4 4 4 4 

31 4 4 4 3 

Jumlah 111 108 111 112 

Rata-rata 3.580645 

3.48387

1 

3.58064

5 

3.61290

3 

 

Responde

n 

Indikator Ancaman 

1 2 3 4 

1 4 3 3 4 

2 3 3 4 4 

3 4 3 2 3 

4 3 3 3 4 

5 3 4 3 3 

6 4 3 3 4 

7 3 4 3 3 

8 4 3 3 4 

9 4 2 3 4 

10 4 2 3 4 

11 4 4 3 3 

12 4 2 4 4 

13 4 4 4 3 

14 4 4 4 3 

15 3 4 3 3 
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16 4 2 3 3 

17 3 4 3 3 

18 4 3 3 3 

19 3 2 3 3 

20 3 4 2 3 

21 3 3 3 3 

22 4 4 4 4 

23 3 3 3 4 

24 3 2 3 4 

25 4 4 3 4 

26 3 4 3 3 

27 3 2 2 3 

28 4 3 3 3 

29 4 3 3 3 

30 3 4 3 3 

31 3 3 2 4 

Jumlah 109 98 94 106 

Rata-rata 3.516129 

3.1612

9 

3.03225

8 

3.41935

5 
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TURNITIN JURNAL 
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