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Abstrak -- CV. SKR Tour & Travel merupakan bentuk usaha bisnis yang bergerak dibidang penyedia
jasa layanan pariwisata. Sejak munculnya pandemi virus covid-19 di Indonesia pada awal tahun 2020
membawa dampak terhadap menurunnya omset yang diperoleh oleh CV SKR Tour & Travel. Hal ini
disebabkan karena adanya kebijakan pembatasan sosial berskala besar yang diterapkan oleh
Pemerintah untuk menekan penyebaran virus di beberapa daerah khususnya Pulau Jawa. Kebijakan
pembatasan sosial berskala besar ini mengakibatkan tempat wisata ditutup sehingga CV. SKR Tour &
Travel menjadi tidak beroperasi dan kehilangan pemasukan. Pemerintah mulai mencabut aturan
pembatasan sosial berskala besar sehingga tempat wisata yang awalnya tidak beroperasi, akhirnya
kembali beroperasi dengan syarat menerapkan protokol kesehatan. Dengan beroperasinya kembali
tempat wisata maka CV SKR Tour & Travel dapat memberikan jasa pelayanannya di bidang pariwisata.
Berdasarkan kondisi tersebut maka perlu direncanakan strategi pemasaran guna menaikkan omset CV
SKR Tour & Travel. Salah satu cara untuk merencanakan strategi pemasaran dengan mengidentifikasi
faktor internal dan eksternal perusahaan kemudian dianalisis dengan merumuskan beberapa strategi
alternatif melalui analisis matriks SWOT dan dievaluasi melalui metode QSPM, CPM dan SPACE untuk
mendapatkan prioritas strategi pemasaran. Prioritas strategi pemasaran dengan skor tertinggi 5.35
adalah memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi paket wisata yang beragam dari CV SKR
Tour & Travel.

Kata kunci: Pemasaran; CPM; QSPM; SPACE; SWOT

Abstract -- CV. SKR Tour & Travel is a form of business, a business engaged in tourism service
providers. Since the emergence of the covid-19 virus pandemic in Indonesia in early 2020, it has
impacted the decrease in turnover obtained by CV SKR Tour & Travel. This is due to the large-scale
social restriction policy implemented by the Government to suppress the spread of the virus in some
areas, especially Java Island. This large-scale social restriction policy resulted in tourist attractions
closing so that CV. SKR Tour & Travel became out of service and lost revenue. The Government began
lifting large-scale social restrictions so that tourist attractions that were not initially working eventually
returned to operation on implementing health protocols. With the re-operation of tourist attractions, CV
SKR Tour & Travel can offer its services in tourism. Based on these conditions, it is necessary to plan
a marketing strategy to increase the turnover of CV SKR Tour Travel. One way to plan a marketing
strategy is by identifying the company's internal and external factors, then analysing by formulating
several alternative strategies through SWOT matrix analysis and evaluating through the QSPM, CPM
and SPACE methods to get marketing strategy priorities. The priority of marketing strategy with the
highest score of 5.35 is to use social media to promote diverse tour packages from CV SKR Tour &
TravelUKM Yasin through the highest Human Error Probability (HEP) value is 0.544, which is found in
the brick burning process.
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PENDAHULUAN

Dunia pariwisata mengalami perkembang-
an yang pesat dengan menawarkan keindahan
alam dan wisata budaya. Kekayaan alam dan
wisata budaya dapat dinikmati oleh wisatawan
sehingga mendukung pertumbuhan pariwisata.
Berkat kerja keras baik dari pemerintah, pihak
swasta, maupun masyarakat pada umumnya,
pariwisata Indonesia dapat berkembang dengan
baik. Keindahan yang dimiliki Indonesia menjadi-
kan sebagai salah satu destinasi wisata dunia.
Perkembangan dunia pariwisata sejalan dengan
tumbuhnya bisnis di bidang penyedia jasa
perjalanan pariwisata. Dunia usaha pariwisata
yang banyak dikelola pihak swasta mampu men-
dorong peningkatan kunjungan wisatawan
mancanegara dan menggerakkan wisatawan
nusantara.

Di awal tahun 2020 pada bulan Februari
pariwisata mengalami penurunan karena adanya
dampak dari pencegahan penyebaran virus covid-
19. Pemerintah menerapkan aturan pembatasan
sosial berskala besar di beberapa kota-kota besar
di Indonesia, sehingga di awal tahun ini beberapa
tempat wisata harus ditutup sementara. Adanya
penutupan tersebut berdampak pada tidak ber-
operasinya biro perjalanan pariwisata. Pada per-
tengahan tahun 2020 pemerintah mulai melong-
garkan aturan dengan mencabut kebijakan
pembatasan sosial berskala besar, sehingga
beberapa tempat wisata sudah dibuka kembali.

Sejak awal terjadinya pandemi covid-19
menyebabkan salah satu biro perjalanan pari-
wisata CV SKR Tour & Travel yang berlokasi di
Kendal terkena dampak dan tidak beroperasi
sementara. Kebijakan pembatasan sosial ber-
skala besar telah ditarik kembali namun minat
masyarakat berwisata dengan menggunakan jasa
biro perjalanan pariwisata belum nampak. Pada
saat pandemi covid-19 belum terjadi, dalam 1
minggu CV SKR Tour & Travel bisa melayani rata-
rata 4-5 perjalanan wisata, tetapi dari Februari
hingga Oktober 2020 baru melayani 2 perjalanan
wisata. Hal tersebut menunjukkan adanya pe-
nurunan omset yang signifikan. Berdasarkan hal
itu guna meningkatkan permintaan dan minat
masyarakat terhadap jasa penyedia biro
perjalanan wisata maka perlu diketahui strategi
pemasaran yang tepat digunakan oleh CV SKR
Tour dimasa New Normal.

Strategi pemasaran merupakan model
perencanaan pemasaran dalam mencapai tujuan
yang hendak dicapai. Strategi tersebut dapat
menetapkan target pasar yang hendak dituju dan
penetapan bauran terkait pemasaran (Setyorini et
al., 2016). Pemasaran adalah implementasi
program organisasi dan pengendalian yang
dirancang untuk menciptakan, membangun, dan

memelihara pemilihan pasar sasaran, analisis
pasar sasaran, fragmentasi perencanaan, dan
pertukaran yang menguntungkan dari pangsa
pasar tertentu bagi organisasi (Prayudi & Yulistria,
2020).

Ada beberapa metode yang terdapat dalam
strategi pemasaran diantaranya analisis SWOT,
metode Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM), Competitive Profile Matrix (CPM) dan
Strategic Position and Action Evaluation
(SPACE). Analisis SWOT bertujuan mengidenti-
fikasi kekuatan internal, peluang maupun
ancaman eksternal dan kekuatan internal (Akbar,
2018). Metode QSPM merupakan teknik analisis
dengan strategi terbaik untuk menentukan daya
Tarik relatif (Tambunan et al.,, 2019). Matriks
SPACE menunjukkan pemilihan kuadran strategi
yang sesuai dengan kondisi perusahaan yang
meliputi strategi kompetitif, agresif, defensive atau
konservatif (Tambunan et al., 2019). Matriks CPM
digunakan untuk mengidentifikasi kelemahan dan
keunggulan perusahaan terkait dengan harga,
promosi, tempat dan produk (Tambunan et al.,
2019). Penelitian ini menggabungkan keempat
metode untuk memperoleh strategi pemasaran
yang sesuai dengan CV SKR Tour & Travel.

State of the art penelitian pada bidang yang
telah diteliti sebelumnya sebagai berikut, Tarigan
et al. (2015) meneliti mengenai strategi pemasar-
an paket wisata dengan menggunakan SWOT
kemudian Akbar (2018) juga meneliti strategi
pemasaran dengan SWOT namun dengan
menambah variabel performance kerja dalam
penelitiannya. Hartati (2016) meneliti strategi
pemasaran di perusahaan produsen roti dengan
menggunakan analisis SWOT dan dibantu
dengan tools diagram fishbone. Penelitian
Setyorini et al. (2016) tidak hanya menggunakan
analisis SWOT tetapi juga ditambahkan metode
QSPM dalam strategi pemasarannya. Penelitian
lain mengenai strategi pemasaran dikemukakan
juga oleh Wicaksono (2018) dengan mengguna-
kan analisis SWOT tanpa menggunakan skala
industri. Penelitian oleh Tambunan et al. (2019)
mengenai perencanaan strategi menggunakan
tiga metode yaitu QSPM, CPM dan SPACE.
Adanya enam penelitian terdahulu maka
penelitian ini mengkombinasikan antara analisis
SWOT, metode QSPM, metode CPM dan metode
SPACE.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian menjelaskan mengenai
tahapan penggunaan seluruh metode dalam
penentuan strategi pemasaran. Gambar 1 mem-
berikan gambaran tahapan penggunaan metode
strategi pemasaran mulai dari input stage hingga
evaluation alternative.
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Gambar 1. Tahapan Penggunaan Metode

Tahap awal dimulai input stage yang
menyajikan matriks evaluasi faktor eksternal,
faktor internal dan matriks evaluasi faktor
eksternal dan matriks internal dan eksternal.
Matriks evaluasi faktor internal terdiri dari faktor
kekuatan dan kelemahan. Matriks evaluasi faktor
eksternal terdiri dari faktor peluang dan ancaman.
Keseluruhan faktor diberi rating dan bobot
kemudian dikalikan menjadi skor. Total skor baik
dari matriks evaluasi faktor internal dan eksternal
diinput ke dalam matriks internal eksternal. Hasil
kedua skor tersebut dipertemukan dalam sebuah
titik dimana letak titik menunjukkan posisi.
Terdapat 9 posisi didalamnya yang dikategorikan
menjadi pertumbuhan, stabilisasi, atau divestasi.
Hal ini berkaitan dengan penentuan tujuan bisnis
serta menganalisa faktor internal dan eksternal
yang menunjang pencapaian tujuan yang
ditetapkan (Akbar, 2018)

Tahap kedua adalah profile analysis
dimana menggunakan matriks CPM. Matriks CPM
memberikan gambaran titik kuat dan titik lemah
relatif suatu produk atau jasa dibandingkan
kompetitor (Harisudin, 2011). Matriks CPM di-
gunakan untuk membandingan dengan beberapa
pesaing. Langkah pertama menentukan faktor-
faktor yang akan diberi bobot dan rating. Rating
diambil berdasarkan hasil kuesioner dari customer
yang pernah menggunakan jasa tour & travel baik
pesaing maupun pengguna CV SKR Tour &
Travel sendiri. Total skor terbanyak menunjukkan
bahwa penyedia jasa tour & travel tersebut unggul
dibanding pesaing yang lain.

Matching stage merupakan tahap pen-
cocokan antara strategi yang diperoleh dari
matriks SPACE dan matriks SWOT. Matriks
SPACE memberikan pemilihan kerangka empat
kuadran sesuai dengan kondisi proses bisnis
organisasi (Rachmawati & Pratama, 2017).

Sebelum menentukan matriks SPACE dibuat
terlebih dahulu grafik. Dari grafik tersebut akan
diketahui  strategi yang sesuai dengan
berdasarkan dimensi-dimensi yang digunakan di
dalamnya. Matriks SWOT dibuat berdasarkan
hasil dari posisi strategi sesuai matriks internal
dan eksternal. Adanya alternatif strategi yang
diperoleh dari hasil matriks SWOT maupun
SPACE maka dibuat tabel pencocokan untuk
mencocokkan antara kesesuaian alternatif
strategi sehingga alternatif strategi mengerucut
pada beberapa strategi saja.

Pengolahan data yang digunakan matriks
ini menggunakan analisis penggabungan pada
setiap tahap sehingga alternative perumusan
strategi yang ditentukan merupakan hasil
pengolahan dari tahap-tahap sebelumnya
(Abdiputra, 2020). Beberapa alternatif strategi
pilihan yang diperoleh dari hasil matriks SWOT
dan SPACE digunakan untuk pengolahan matriks
QSPM. Matriks QSPM berguna dalam menentu-
kan alternatif strategi terbaik diantara alternatif
strategi yang lain. Penggunaan matriks QSPM
memberikan keuntungan dalam proses
pemeriksaan strategi-strategi secara berurutan
dan bersamaan (Zulkarnaen & Sutopo, 2013).
Matriks QSPM terdiri dari seluruh faktor SWOT,
bobot, skor daya Tarik (AS) dan Total Attractive-
ness Score (TAS). TAS diperoleh dengan
mengalikan bobot dengan AS. Keseluruhan TAS
masing-masing alternatif strategi ditotal lalu total
skor yang tertinggi menjadi dasar keputusan untuk
memilih alternatif strategi terbaik

HASIL DAN PEMBAHASAN
CV. SKR Tour and Travel bergerak di
bidang jasa transportasi khusus pariwisata. CV.
SKR Tour and Travel berdiri sejak 07 November
2015. Sejak saat itu perusahaan mulai membuka
pelayanan perjalanan wisata. Pada tahun 2016
perusahaan mulai bekerja sama dengan agen bis,
hotel, dan katering makanan. Pada tahun tersebut
CV. SKR Tour and Travel menguasai dalam
segala hal mulai dari pemesanan bus hingga
memandu tour. Pada tahun 2017 perusahaan
mulai membuka lowongan pekerjaan seiring
dengan perkembangan peningkatan konsumen.
CV. SKR Tour and Travel pada tahun 2018
memiliki banyak Freelance Tour Leader untuk
melaksanakan perjalanan wisata bersama
konsumennya. Lokasi CV. SKR Tour and Travel di
JI JL. Soekarno Hatta No0.228, Ketapang 16/05
Kendal, Jawa Tengah di bawah kepemimpinan
Muhammad Syaefudin selaku Direktur sekaligus
Owner dengan dibantu oleh beberapa orang staff.
Hasil dan pembahasan menggunakan
pengolahan dengan matriks yang berupa matriks
evaluasi faktor internal, matriks evaluasi faktor
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eksternal, CPM, SWOT, SPACE dan QSPM.
Responden dipilih secara purposive sebanyak tiga
orang, yaitu berasal dari staff pemasaran CV SKR
Tour & Travel. Pemilihan responden didasarkan
pengetahuan informasi tentang faktor strategi
internal dan eksternal serta berperan dalam
merumuskan strategi pemasaran dan memasar-
kan produk dan mengetahui kondisi perusahaan
secara menyeluruh.

Input Stage

Tahap ini merupakan tahap input berupa
seluruh faktor pada matriks internal dan eksternal.
Tabel 1 merupakan tabel matriks faktor internal.

Tabel 1. Matriks IFE CV SKR Tour & Travel
Skor

Kekuatan BobotRating Total
1 Produk
Inovasi paket wisata baru 0.08 4 0.310
Memiliki value yang dibagikan 0.08 4 0.310
kepada peserta
2 Sdm
Semangat dan etos kerja baik 0.08 3 0.233
Generasi muda yang satu visi misi 0.08 3  0.233
3 Hubungan dengan relasi bisnis dan
rekan
Modal sosial yang kuat 0.08 3 0.233
Jaringan yang cukup luas 0.08 0.310
4 Kulture
Kultur organisasi yang 0.08 3 0.233
membangun, saling support
Mendukung keterbukaan 0.06 3 0.181
Kelemahan
1 Manajemen
Belum ada planning yang jelas 0.08 2 0.155
dan terarah
Belum ada SOP 008 1 0.078
2 Teknologi
Belum dikelola dengan baik meski 0.08 2  0.155
sudah ada (website, ig, fb)
3 Keuangan
Struktur modal kurang kuat 0.05 2 0.103
4 Brand
Belum kuat dan dikenal luas 0.06 1 0.060
5 Promosi
Bahan promosi masih terbatas 005 2 0.103
Total 1.00 2.698

Matriks faktor internal terdiri dari faktor
kekuatan dan faktor kelemahan. Pada tiap faktor
diberi bobot dan rating dimana total bobot 1 dan
pemberian rating skala 1 hingga 4. Total skor
untuk faktor kekuatan sebesar 2.043, sedangkan
faktor kelemahan sebesar 0.654. Total keseluruh-
an matriks evaluasi internal sebesar 2.698. Hasil
matriks evaluasi internal ini menunjukkan bahwa
CV SKR Tour & Travel memiliki dominansi faktor
kekuatan daripada kelemahan.

Tabel 2. Matriks EFE CV SKR Tour & Travel

Skor

Peluang Bobot Rating Total

Pangsa pasar besar dan

A. adanyatren
peningkatan jumlah
wisatawan
Potensi pariwisata dari
sisi keindahan alam,
budaya, heritage,
kesenian, kuliner,

B. kesenian dan kerajinan
Banyak tempat-tempat
potensial yang belum
dikelola dengan baik
sebagai objek wisata
Program-program
pemerintah
memajukan

C. pariwisata (Visit
Jateng, Semarang
Hebat, Ayo Wisata
Ke Semarang)
Berwisata mulai
menjadi tren dalam

D. gaya hidup (banyak
komunitas- komunitas
jalan-jalan)

Tren media sosial,
seperti upload

E. kegiatan termasuk
kegiatan ketika
berpergian/berwisata

Kurang inovasi dalam

F.  menyediakan paket
wisata
Sedikit pesaing yang

G. mengelola pariwisata di
Semarang

Ancaman

0.08 4 0.316

0.08 4 0.316

0.08 4 0.316

0.06 3 0.184

0.08 3 0.237

0.08 2 0.158

0.08 4 0.316

0.07 4 0.281

A. Perlambatan ekonomi

0.04 2 0.088

B. Pelemahan rupiah

0.04 1 0.035

C. Sudah lebih dikenal

Masuknya pesaing-
pesaing baru
Adanya pesaing yang
silih berganti
Kecenderungan untuk
wisata ke luar negeri
Kecintaan terhadap
G. budaya dan potensi
Indonesia yang kurang
Banyak destinasi yang
tidak terawat dan tidak
H. dikelola dengan baik,
terutama yang belum
digali potensinya

0.05 2 0.105

0.04 1 0.044
0.04 1 0.035

0.04 2 0.088

0.06 3 0.184

0.08 4 0.316

Total 1.00 3.02

Tabel 2 merupakan tabel matriks faktor
eksternal. Tabel matriks faktor eksternal terdiri
dari faktor peluang dan ancaman. Skor pada
faktor peluang sebesar 2.125, sedangkan skor
pada faktor ancaman sebesar 0.895. Dari hasil
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tersebut menandakan bahwa peluang usaha lebih
besar daripada ancaman yang dialami CV SKR
Tour & Travel. Total keseluruhan skor matriks
faktor eksternal ini adalah 3.02.

Skor IFE 2.698

Kuat (34) Sedang (2-2.99)  Lemah (1-1.99)
Tinggi (3-4) 1 1l 1
P, Lk Per Stabilisasi
o
<
e}
o Sedang (2-2.99) v \% VI
= Pertumbuhan Stabilisasi Divestasi
P
=
#
i Rendah (1-1.99) viI VIl X
Stabilisasi Divestasi Divestasi

Gambar 2. Matriks IE CV SKR Tour & Travel

Berdasarkan hasil total skor matrik IFE dan
EFE pada Gambar 2, maka diperoleh titik pada
grafik berada pada kuadran Il Pertumbuhan. Hal
ini menunjukkan bahwa CV SKR Tour & Travel
perlu menggunakan strategi mengembangkan
dan menumbuhkan usahanya.

Profile Analysis

Tahap analisis profil dengan menggunakan
bantuan matriks CPM dalam rangka mengidentifi-
kasi pesaing CV SKR Tour & Travel. Terdapat dua
pesaing utama, yang diwakili dengan nama inisial
A Tour dan B Tour. Diantara 2 pesaingnya CV
SKR Tour & Travel sedikit lebih unggul

dibandingkan A Tour. Hasil perhitungan skor
terlihat pada Tabel 3.

Matching Stage

Pada awal tahap matching stage dibuat
lebih dahulu matriks SPACE. Matriks SPACE
disusun berdasarkan dimensi internal dan
eksternal. Dimensi internal terdiri dari Financial
Strength (FS) dan Competitive Advantage (CA).
Dimensi eksternal terdiri dari Environmental
Stability (ES) dan Industry Strength (1S). Dari hasil
nilai dimensi internal dan eksternal dapat
diperoleh nilai x-axis dan y-axis sehingga dapat
digambarkan pada grafik berikut dan dapat
dikategorikan dalam strategi agresif yang dapat
dilihat pada Gambar 3 grafik matriks SPACE.

Berdasarkan hasil analisis pada seluruh
dimensi matriks SPACE baik internal maupun
eksternal maka dapat disusun strategi yang
sesuai seperti berikut ini: (a) Penetrasi Pasar
(mengembangkan jaringan untuk memperbanyak
konsumen); (b) Pengembangan Produk (me-
nawarkan variasi paket wisata tiap periodik
melalui media sosial; (c) Diversifikasi (menawar-
kan paket wisata yang lebih menarik dibanding
pesaing); (d) Backward Integration (menjalin
kerjasama dengan pemerintah dan pengusaha
terkait; (e) Forward Integration (mengutamakan
pelayanan) dan (f) Horizontal Integration (mem-
berikan penawaran terbaik sehingga selalu
menjadi pemenang tender).

Tabel 3. Matriks CPM

CV SKR Tour &

Travel A Tour B Tour
Faktor Penentu Keberhasilan Bobot
Ratin Total Ratin Total Ratin Total
9 Skor 9 Skor 9 Skor
Pelayanan sebelum 0.08 3.85 0.308 3.75 0.3 3.45 0.276
pemesanan wisata
Travel yang lebih dikenal 0.09 3.35 0.3015 3.25 0.2925 3.25 0.2925
Kehandalan transportasi yang 0.13 335 04355 3.35 0.4355 3.25 0.4225
digunakan
Ketepatan waktu 0.07 3.25 0.2275 3.5 0.245 3.25 0.2275
Pelayanan dan kecakapan tour  0.15 3.75 05625 3.65 05475 3.35 0.5025
leader
1 3.545 3.4165 3.3075
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Gambar 3. Grafik Matriks SPACE

Tahap selanjutnya adalah penentuan
matriks SWOT. Semua organisasi membutuhkan
pemasaran untuk mencapai tujuan sehingga
untuk dapat mewujudkannya maka perlu
diterapkan suatu strategi yang tepat dengan
menggunakan SWOT (Wicaksono, 2018).
Berikut ini merupakan uraian mengenai SWOT:
1. Meningkatkan variasi penawaran paket wisata
2. Memanfaatkan jaringan yang dimiliki
3. Mengelola media social dengan baik
4. Memanfaatkan media sosial sebagai media
promosi dengan maksimal

5. Melihat keunggulan pesaing sebagai bahan
evaluasi

6. Memperkuat
pesaing

7. Membenahi manajemen pengelolaan secara
keseluruhan

8. Memberikan alternatif-alternatif destinasi

Penyesuaian antara strategi dari matriks
SPACE dan SWOT dilakukan dengan mencocok-
an melalui korelasi sehingga diperoleh 3 alternatif
dalam upaya strategi pemasaran CV SKR Tour &
Travel (Tabel 4).

Tabel 4. Pencocokan SWOT dan SPACE

jaringan untuk mengalahkan

Strategi SWOT

1/2 3 4 5 6 7 8

\/

Strategi SPACE

mim (O O W |>
2

Hasil kombinasi antara SWOT dan SPACE
diperoleh tiga strategi yaitu:

1. Strategi 1: Memperluas jaringan untuk
mengungguli pesaing dan memperbanyak
konsumen

2. Strategi 2: Menawarkan beraneka ragam

paket wisata dengan memanfaatkan media
sosial sebagai sarana promosi

3. Strategi 3: Memberikan penawaran destinasi
wisata menarik terlebih lagi yang sedang viral

Evaluation Alternative

Tahap evaluasi ini menggunakan metode
QSPM. Adanya 3 alternatif strategi yang diperoleh
pada tahap pencocokan digunakan sebagai
evaluasi dalam matriks QSPM. Setelah me-
ngembangkan sejumlah alternatif strategi,
perusahaan harus mampu mengevaluasi dan
kemudian memilih strategi yang terbaik yang
paling cocok dengan kondisi internal perusahaan
serta lingkungan eksternal (Puspitasari et al.,
2013). Alternatif strategi yang telah ditentukan
sebelumnya dapat digunakan untuk memudahkan
pengambilan keputusan alternatif terbaik.

Berdasarkan hasil matriks QSPM (Tabel 5)
maka alternatif 2 memiliki skor tertinggi dan
menjadi strategi yang paling utama. Alternatif 2
merupakan strategi pemasaran dengan menawar-
kan beraneka ragam paket wisata dengan
memanfaatkan media sosial sebagai sarana
promosi. Pemanfaatan media sosial seperti
memasang iklan pada seluruh platform media
social, memasang adsense di youtube, endorse
paket wisata dengan menggaet influencer local
dari area Kendal dan Semarang, membuat
website yang menampilkan segala informasi
penawaran paket wisata dengan tampilan menarik
dan user friendly, menerapkan strategi one day
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one posting promosi di semua platform media
sosial secara periodik dan disesuaikan kontennya
dengan apa yang sedang tren atau viral saat itu.
Dunia maya selain mampu menghubung-
kan orang dengan perangkat, juga menghubung-
kan orang dengan orang lain di seluruh penjuru
dunia (Mustika, 2019). Melihat hal ini, dapat
disimpulkan bahwa potensi digital marketing di
Indonesia masih sangat besar (Sulaksono, 2020).
Strategi digital marketing ini lebih prospektif
karena memungkinkan para calon pelanggan
potensial untuk memperoleh segala macam
informasi mengenai produk dan bertransaksi
melalui internet (Purwana et al., 2017). Media

sosial merupakan sarana digital marketing yang
paling mudah untuk dimanfaatkan saat ini (Hadi &
Zakiah, 2021). Pemasaran produk menggunakan
digital marketing dan memanfaatkan media sosial
untuk dapat menjangkau konsumennya secara
langsung dan dapat menekan biaya promosi
(Hardilawati, 2020).

CV SKR Tour & Travel saat ini mulai fokus
pada penawaran variasi paket wisata dengan
menggunakan media sosial sebagai sarana
promosi. Adanya media sosial telah meningkatkan
omset perusahaan, dan terjadi peningkatan minat
wisata dengan menggunakan jasa CV SKR Tour
& Travel.

Tabel 5. Matriks QSPM

Faktor Bobot Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3
AS TAS AS TAS AS TAS

S 1 0.08 4 0.31 3 0.23 2 0.16
2 0.08 4 0.31 3 0.23 2 0.16

3 0.08 2 0.16 3 0.23 1 0.08

4 0.08 2 0.16 3 0.23 1 0.08

5 0.08 1 0.08 3 0.23 4 0.31

6 0.08 2 0.16 4 0.31 3 0.23

7 0.08 1 0.08 3 0.23 2 0.16

8 0.06 2 0.12 1 0.06 1 0.06

w 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08
2 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08

3 0.08 1 0.08 3 0.24 1 0.08

4 0.05 1 0.05 3 0.15 1 0.05

5 0.06 1 0.06 4 0.24 1 0.06

6 0.05 3 0.15 4 0.20 1 0.05

@] 1 0.08 3 0.24 4 0.32 1 0.08
2 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16

3 0.08 3 0.24 1 0.08 4 0.32

4 0.06 1 0.06 2 0.12 3 0.18

5 0.08 3 0.24 4 0.32 1 0.08

6 0.08 1 0.08 4 0.32 1 0.08

7 0.08 4 0.32 3 0.24 1 0.08

8 0.07 3 0.21 1 0.07 4 0.28

T 1 0.04 2 0.08 1 0.04 1 0.04
2 0.04 2 0.08 1 0.04 1 0.04

3 0.05 3 0.15 4 0.20 1 0.05

4 0.04 4 0.16 3 0.12 1 0.04

5 0.04 4 0.16 3 0.12 1 0.04

6 0.04 4 0.16 3 0.12 1 0.04

7 0.06 4 0.24 3 0.18 2 0.12

8 0.06 1 0.06 1 0.06 4 0.24

TOTAL 4.66 5.35 3.49
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KESIMPULAN

Pada kondisi saat ini dimana pemerintah
mulai memberikan izin untuk sektor wisata dapat
beroperasi di era new normal seperti ini maka CV
SKR Tour & Travel berupaya mengupayakan
peningkatan penjualan paket wisatanya. Dalam
upaya tersebut maka disusun strategi pemasaran
dengan berbagai tahapan penggunaan metode
dari mulai input stage, profile analysis, matching
stage dan evaluation alternative. Dari hasil
pengolahan dan pembahasan diperoleh bahwa
strategi yang paling utama adalah menawarkan

beraneka ragam paket wisata dengan
memanfaatkan media sosial sebagai sarana
promosi. Penelitian selanjutnya dapat

menentukan pemilihan strategi alternatif dengan
menggunakan metode pengambilan keputusan
multikriteria.
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