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PENENTUAN BOBOT 

Tujuan : 

Mendapatkan penilaian para responden mengenai faktor-faktor internal 

maupun eksternal Analisis SWOT Sebagai Landasan Dalam Menentukan Strategi 

Pemasaran Pada  PT. Tifautama Travelindo  , yaitu dengan cara pemberian bobot 

terhadap seberapa besar faktor tersebut dapat mempengaruhi atau membentuk 

keberhasilan Analisis SWOT Sebagai Landasan Dalam Menentukan Strategi 

Pemasaran Pada  PT. Tifautama Travelindo   

Petunjuk Umum : 

1. Pengisian kuesioner dilakukan secara tertulis oleh informan 

2. Jawaban merupakan pendapat pribadi dari masing-masing informan. 

3. Pengisian kuesioner dilakukan secara langsung oleh informan (tidak menunda) 

untuk menghindari jawaban yang tidak konsisten. 

Petunjuk Khusus : 

1.  Bobot mengindikasikan tingkat kepentingan relatif dari setiap faktor terhadap 

keberhasilan perusahaan dalam bisnis tour and Travel. Penentuan bobot 

merupakan pandangan masing-masing informan terhadap faktor strategis 

internal dan eksternal perusahaan. 

2. Alternatif pemberian bobot terhadap faktor-faktor eksternal dan internal yang 

tersedia untuk usaha ini adalah : 

1 = Jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator vertikal 

2 = Jika indikator horizontal sama penting daripada indikator vertikal 

3 = Jika indikator horizontal lebih penting daripada indikator vertical 

a. Identifikasi Bobot Faktor Strategis Internal  

Kekuatan  : 

a) Memiliki customer beberapa institusi pemerintah yang loyal; 

b) Lokasi kantor pemasaran yang strategis; 

c) Manajemen keuangan yang disiplin dan akuntable; 

d) Event Organizer (EO) institusi pemerintah dengan tren pengeluaran instansi 

pemerintah yang meningkat; 

e) SDM yang dipilih dengan teliti dan memiliki kualitas yang tinggi, dengan 

semangat charity, integritas, dan nasionalisme yang tinggi; 



f) Memiliki SDM yang terampil dalam komunikasi dapat berinteraksi dengan 

pelanggan melalui berbagai saluran seperti telepon, email, dan aplikasi 

pesan. 

 

Kelemahan : 

a) Pemasaran dilakukan secara konvensional, belum menerapkan digital 

marketing; 

b) Beban operasional yang semakin meningkat dan penghasilan yang 

semakin menurun; 

c) Jumlah SDM yang terbatas, meskipun memiliki kualitas yang tinggi; 

d) Belum mampu melakukan diversifikasi usaha; 

 

Faktor 

Kunci 

Internal 

A B C D E F G H I J 

Total Bobot 

A             

B             

C             

D             

E             

F             

G             

H             

I             

J             

 

 

 

 

 

  



b. Identifikasi Bobot Faktor Strategis Eksternal 

Faktor 

Kunci 

Internal 

A B C D E F G H I J 

Total Bobot 

A             

B             

C             

D             

E             

F             

G             

H             

I             

J             

 

 Peluang : 

a) Kebijakan pemerintah seperti visa on arrival dan insentif pajak mendorong 

peningkatan volume wisatawan; 

b) Pertumbuhan ekonomi yang stabil dan positif meningkatkan daya beli 

konsumen; 

c) Peningkatan minat terhadap eco-tourism dan wellness tourism; 

d) Inovasi dalam pemesanan online memudahkan konsumen mencari, 

membandingkan, dan memesan layanan travel; 

e) Regulasi pemerintah yang mendukung operasional industri pariwisata. 

 

 Ancaman : 

 

a) Perusahaan besar seperti Traveloka dan Tiket.com memiliki sumber daya 

besar dan teknologi canggih; 

b) Banyaknya startup baru yang memanfaatkan teknologi digital; 

c) Meningkatnya preferensi konsumen untuk merencanakan perjalanan 

sendiri dengan bantuan informasi di internet; 

d) Kesadaran Pengembangan mobile banking oleh pelaku perbankan; 

e) Kompetisi harga yang ketat dan intens dengan banyaknya penawaran 

diskon dan promosi khusus;  



PENENTUAN RATING (PERINGKAT) 
Tujuan : 

Mendapatkan penilaian para responden mengenai faktor-faktor strategis 
internal maupun ekternal yaitu dengan cara pemberian rating (peringkat) terhadap 
seberapa besar faktor mempengaruhi atau membentuk keberhasilan ANALISIS 
SWOT SEBAGAI LANDASAN DALAM MENENTUKAN STRATEGI PEMASARAN 
PADA  PT. TIFAUTAMA TRAVELINDO   Penilaian rating dilakukan untuk melihat 
seberapa besar respon perusahaan terhadap faktor strategis eksternal 
perusahaan. 
Petunjuk Umum : 

1. Pengisian kuesioner dilakukan secara tertulis oleh informan 

2. Jawaban merupakan pendapat pribadi dari masing-masing informan. 

3. Pengisian kuesioner dilakukan secara langsung oleh informan (tidak 
menunda) untuk menghindari jawaban yang tidak konsisten. 

Petunjuk Khusus : 
1. Pemberian Rating terhadap Kekuatan 

Penilaian rating pada peluang didasarkan pada keterangan berikut: 
Skala 1 = jika faktor tersebut kinerjanya semakin menurun dibanding pesaing 

umumnya. 
Skala 2 = jika faktor tersebut kinerjanya sama dengan pesaing umumnya 
Skala 3 = jika faktor tersebut kinerjanya lebih baik dibanding pesaing umumnya 
Skala 4 = jika faktor tersebut kinerjanya jauh lebih baik dibanding pesaing 

umumnya. 
No Kekuatan 1 2 3 4 

1 Memiliki customer beberapa institusi pemerintah yang 
loyal 

    

2 Lokasi kantor pemasaran yang strategis.     

3 Manajemen keuangan yang disiplin dan akuntable     

4 Event Organizer (EO) institusi pemerintah dengan 
tren pengeluaran instansi pemerintah yang meningkat 

    

5 SDM yang dipilih dengan teliti dan memiliki kualitas 
yang tinggi, dengan semangat charity, integritas, dan 
nasionalisme yang tinggi. 

    

6 Memiliki SDM yang terampil dalam komunikasi dapat 
berinteraksi dengan pelanggan melalui berbagai 
saluran seperti telepon, email, dan aplikasi pesan 

    

 
2. Pemberian Rating terhadap Kelemahan 

Skala 1 = jika faktor tersebut merupakan kelemahan besar dibanding pesaing 
umumnya 

Skala 2 = jika faktor tersebut merupakan kelemahan yang sama dengan 
pesaing umumnya. 

Skala 3 = jika faktor tersebut merupakan kelemahan kecil dibanding pesaing 
umumnya 

Skala 4 = jika faktor tersebut merupakan kelemahan sangat kecil dibanding 
pesaing umumnya 

 
 
 
 
 
 



No Kelemahan 1 2 3 4 

1 Pemasaran dilakukan secara konvensional, 

belum menerapkan digital marketing 

    

2 Beban operasional yang semakin meningkat dan 

penghasilan yang semakin menurun 

    

3 Jumlah SDM yang terbatas, meskipun memiliki 

kualitas yang tinggi. 

    

4 Belum mampu melakukan diversifikasi usaha     

 
3. Pemberian Rating terhadap Peluang 

Penilaian rating pada peluang didasarkan pada keterangan berikut : 
Skala 1 = Sangat rendah, respon perusahaan dalam meraih peluang tersebut 
kurang 
Skala 2 = Rendah, respon perusahaan dalam meraih peluang tersebut rata-rata 
Skala 3 = Tinggi, respon perusahaan dalam meraih peluang tersebut diatas rata-
rata 
Skala 4 = Sangat tinggi, respon perusahaan dalam meraih peluang tersebut tinggi 
 

No Peluang 1 2 3 4 

1 Kebijakan pemerintah seperti visa on arrival dan 

insentif pajak mendorong peningkatan volume 

wisatawan 

    

2 Pertumbuhan ekonomi yang stabil dan positif 

meningkatkan daya beli konsumen 

    

3 Peningkatan minat terhadap eco-tourism dan 

wellness tourism 

    

4 Inovasi dalam pemesanan online memudahkan 

konsumen mencari, membandingkan, dan 

memesan layanan travel 

    

5 Regulasi pemerintah yang mendukung 

operasional industri pariwisata 

    

 
 
4. Pemberian Rating terhadap Ancaman 

Penilaian rating pada ancaman didasarkan pada keterangan berikut : 
Skala 1 = Sangat tinggi, respon perusahaan terhadap ancaman tersebut 
superior 
Skala 2 = Tinggi, respon perusahaan terhadap ancaman tersebut diatas rata-
rata 
Skala 3 = Rendah, respon perusahaan terhadap ancaman tersebut rata-rata 
Skala 4 = Sangat rendah, respon perusahaan terhadap ancaman tersebut 
kurang. 
 



No Ancaman 1 2 3 4 

1 Perusahaan besar seperti Traveloka dan 
Tiket.com memiliki sumber daya besar 
dan teknologi canggih 

    

2 Banyaknya startup baru yang 
memanfaatkan teknologi digital 

    

3 Meningkatnya preferensi konsumen 
untuk merencanakan perjalanan sendiri 
dengan bantuan informasi di internet 

    

4 Kesadaran Pengembangan mobile 
banking oleh pelaku perbankan 

    

5 Kompetisi harga yang ketat dan intens 
dengan banyaknya penawaran diskon 
dan promosi khusus 

    

 
 
 
 
 
 
 
 



LAMPIRAN 

 

                 

KET 
BOBOT 

RATA 
- RATING 

RATA- 
SKOR 

I 1 I 2 I 3 I 4 I 5 I 6 
RATA 

I 1 I 2 I 3 I 4 I 5 I 6 
RATA 

(BOBOT X 
RATING) 

A 0.107 0.131 0.095 0.143 0.110 0.095 0.114 3 3 3 3 3 4 3.2 0.360 
B 0.071 0.131 0.155 0.155 0.085 0.107 0.117 3 3 3 3 3 3 3.0 0.352 

C 0.143 0.131 0.155 0.131 0.159 0.167 0.147 3 3 3 3 3 3 3.0 0.442 

D 0.131 0.119 0.119 0.119 0.122 0.143 0.125 4 4 4 4 4 4 4.0 0.502 

E 0.143 0.107 0.095 0.083 0.110 0.095 0.106 4 4 4 3 3 3 3.5 0.370 

F 0.119 0.095 0.095 0.083 0.122 0.107 0.104 3 3 4 3 3 4 3.3 0.346 

G 0.036 0.060 0.060 0.060 0.037 0.060 0.052 1 1 1 1 1 2 1.2 0.060 
H 0.071 0.036 0.060 0.036 0.073 0.107 0.064 1 2 2 1 1 1 1.3 0.085 

I 0.107 0.107 0.071 0.083 0.110 0.083 0.094 2 2 2 1 2 1 1.7 0.156 

J 0.071 0.083 0.095 0.107 0.073 0.036 0.078 2 2 2 2 2 2 2.0 0.155 

TOTAL             1.000   2.828 

    

 

 

 

 

 

             

                 



           MATRIKS EFE (PEMBOBOTAN DAN RATING RATA-RATA LINGKUNGAN EKSTERNAL) 

                 

KET 
BOBOT RATA- RATING RATA- SKOR 

I 1 I 2 I 3 I 4 I 5 I 6 
RATA 

I 1 I 2 I 3 I 4 I 5 I 6 
RATA 

(BOBOT X 
RATING) 

A 0.085 0.111 0.086 0.113 0.088 0.111 0.099 4 4 4 4 4 4 4.0 0.396 

B 0.110 0.086 0.074 0.113 0.075 0.125 0.097 3 3 4 3 3 3 3.2 0.308 

C 0.085 0.086 0.086 0.088 0.113 0.097 0.093 4 3 3 4 4 3 3.5 0.324 

D 0.122 0.111 0.111 0.075 0.113 0.111 0.107 3 3 3 3 3 4 3.2 0.339 

E 0.110 0.111 0.136 0.113 0.088 0.167 0.121 3 3 3 3 3 3 3.0 0.362 

F 0.073 0.074 0.099 0.088 0.113 0.083 0.088 1 1 1 1 1 1 1.0 0.088 

G 0.110 0.123 0.111 0.113 0.113 0.139 0.118 1 2 2 1 1 1 1.3 0.157 

H 0.098 0.062 0.099 0.075 0.075 0.083 0.082 1 1 2 1 2 1 1.3 0.109 

I 0.110 0.099 0.099 0.100 0.113 0.083 0.101 2 1 2 2 2 2 1.8 0.184 

J 0.098 0.136 0.099 0.125 0.113 0.000 0.095 2 2 2 2 2 2 2.0 0.190 

TOTAL             1.000   2.457 

                 

 

 

 

 

 



TABULASI JAWABAN RESPONDEN UNTUK PRIORITAS STRATEGI             

                             

STRATEGI  
STARTEGI 1 

rat
a- STARTEGI 2 

rat
a- STARTEGI 3 

rat
a- STARTEGI 4 

rat
a- 

I 
1 

I 
2 

I 
3 

I  
4 

I 
5 

I 
6 

rat
a 

I 
1 

I 
2 

I 
3 

I 
4 

I 
5 

I 
6 

rat
a 

I 
1 

I 
2 

I 
3 

I 
4 

I 
5 

I 
6 

rat
a 

I 
1 

I 
2 

I 
3 

I 
4 

I 
5 

I 
6 

rat
a 

KEKUATAN    

Memiliki customer beberapa institusi pemerintah yang 
loyal 2 2 3 3 3 3 

2.6
67 4 4 3 3 3 4 

3.5
00 1 1 2 2 3 3 

2.0
00 4 4 4 4 4 4 

4.0
00 

Lokasi kantor pemasaran yang strategis. 3 4 3 3 3 3 
3.1
67 4 4 4 3 4 4 

3.8
33 2 2 2 2 4 4 

2.6
67 3 2 2 3 3 3 

2.6
67 

Manajemen keuangan yang disiplin dan akuntable 3 4 4 3 3 3 
3.3
33 4 4 3 4 4 4 

3.8
33 3 3 2 2 3 3 

2.6
67 3 3 3 3 3 3 

3.0
00 

Event Organizer (EO) institusi pemerintah dengan tren 
pengeluaran instansi pemerintah yang meningkat 2 3 2 2 3 3 

2.5
00 4 4 4 4 4 4 

4.0
00 2 2 3 3 3 3 

2.6
67 3 4 3 3 3 4 

3.3
33 

SDM yang dipilih dengan teliti dan memiliki kualitas yang 
tinggi, dengan semangat charity, integritas, dan 
nasionalisme yang tinggi. 2 2 4 3 3 3 

2.8
33 2 2 1 3 1 3 

2.0
00 3 3 2 3 3 3 

2.8
33 1 1 1 1 2 1 

1.1
67 

Memiliki SDM yang terampil dalam komunikasi dapat 
berinteraksi dengan pelanggan melalui berbagai saluran 
seperti telepon, email, dan aplikasi pesan 2 2 3 3 4 3 

2.8
33 2 2 1 1 2 2 

1.6
67 1 2 1 1 4 4 

2.1
67 1 1 1 1 3 3 

1.6
67 

KELEMAHAN   

Pemasaran dilakukan secara konvensional, belum 
menerapkan digital marketing 1 2 2 2 3 3 

2.1
67 4 3 4 4 3 3 

3.5
00 4 4 3 4 4 3 

3.6
67 1 3 2 2 3 2 

2.1
67 

Beban operasional yang semakin meningkat dan 
penghasilan yang semakin menurun 4 4 4 3 3 4 

3.6
67 2 2 2 2 2 2 

2.0
00 1 1 1 1 1 1 

1.0
00 1 1 1 1 1 1 

1.0
00 

Jumlah SDM yang terbatas, meskipun memiliki kualitas 
yang tinggi. 2 2 2 2 3 3 

2.3
33 3 3 4 3 3 3 

3.1
67 4 4 4 4 4 4 

4.0
00 2 3 2 2 2 3 

2.3
33 

Belum mampu melakukan diversifikasi usaha 1 2 1 2 3 3 
2.0
00 1 1 1 1 1 1 

1.0
00 1 1 1 1 1 1 

1.0
00 1 1 1 1 1 1 

1.0
00 

PELUANG   



Kebijakan pemerintah seperti visa on arrival dan insentif 
pajak mendorong peningkatan volume wisatawan 2 3 2 3 2 2 

2.3
33 3 3 3 3 3 3 

3.0
00 3 2 3 3 3 3 

2.8
33 3 4 3 3 3 4 

3.3
33 

Pertumbuhan ekonomi yang stabil dan positif 
meningkatkan daya beli konsumen 2 2 2 3 3 3 

2.5
00 4 4 3 4 3 3 

3.5
00 4 3 3 3 4 3 

3.3
33 3 3 3 3 3 3 

3.0
00 

Peningkatan minat terhadap eco-tourism dan wellness 
tourism 3 4 4 3 3 3 

3.3
33 3 3 2 3 3 3 

2.8
33 3 2 2 3 3 2 

2.5
00 4 3 3 3 3 3 

3.1
67 

Inovasi dalam pemesanan online memudahkan konsumen 
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ANALISIS QSPM 

           

faktor-faktor kunci Bobot 
STRATEGI 1 STRATEGI 2 STRATEGI 3 STRATEGI 4 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

kekuatan                   

A Memiliki customer beberapa institusi 
pemerintah yang loyal 0.114 2.667 0.303 3.500 0.397 2.000 0.227 4.000 0.454 

B 
Lokasi kantor pemasaran yang strategis. 0.117 3.167 0.372 3.833 0.450 2.667 0.313 2.667 0.313 

C 
Manajemen keuangan yang disiplin dan 
akuntable 0.147 3.333 0.492 3.833 0.565 2.667 0.393 3.000 0.442 

D 

Event Organizer (EO) institusi pemerintah 
dengan tren pengeluaran instansi 
pemerintah yang meningkat 0.125 2.500 0.314 4.000 0.502 2.667 0.335 3.333 0.418 

E 

SDM yang dipilih dengan teliti dan memiliki 
kualitas yang tinggi, dengan semangat 
charity, integritas, dan nasionalisme yang 
tinggi. 0.106 2.833 0.299 2.000 0.211 2.833 0.299 1.167 0.123 



F 

Memiliki SDM yang terampil dalam 
komunikasi dapat berinteraksi dengan 
pelanggan melalui berbagai saluran seperti 
telepon, email, dan aplikasi pesan 0.104 2.833 0.294 1.667 0.173 2.167 0.225 1.000 0.104 

Kelemahan                   

G 
Pemasaran dilakukan secara konvensional, 
belum menerapkan digital marketing 0.052 2.167 0.112 3.500 0.181 3.667 0.190 2.167 0.112 

H 

Beban operasional yang semakin 
meningkat dan penghasilan yang semakin 
menurun 0.064 3.667 0.234 2.000 0.128 1.000 0.064 1.000 0.064 

I 

Jumlah SDM yang terbatas, meskipun 
memiliki kualitas yang tinggi. 0.094 2.333 0.219 3.167 0.297 4.000 0.375 2.333 0.219 

J 
Belum mampu melakukan diversifikasi 
usaha 0.078 2.000 0.155 1.000 0.078 1.000 0.078 1.000 0.078 

Peluang                   

A 

Kebijakan pemerintah seperti visa on 
arrival dan insentif pajak mendorong 
peningkatan volume wisatawan 0.099 2.167 0.215 3.000 0.297 2.833 0.281 3.333 0.330 

B 
Pertumbuhan ekonomi yang stabil dan 
positif meningkatkan daya beli konsumen 0.097 3.667 0.356 3.000 0.291 3.333 0.324 3.000 0.291 

C 
Peningkatan minat terhadap eco-tourism 
dan wellness tourism 0.093 2.333 0.216 3.000 0.278 2.500 0.231 3.167 0.293 

D 
Inovasi dalam pemesanan online 
memudahkan konsumen mencari, 0.107 2.000 0.214 3.000 0.321 1.000 0.107 1.000 0.107 



membandingkan, dan memesan layanan 
travel 

Ancaman                   

F 
Perusahaan besar seperti Traveloka dan 
Tiket.com memiliki sumber daya besar dan 
teknologi canggih 0.088 2.500 2.500 2.000 0.176 1.000 0.088 2.000 0.176 

G 
Banyaknya startup baru yang 
memanfaatkan teknologi digital 0.118 2.500 0.295 2.667 0.315 2.667 0.315 3.000 0.354 

H 
Meningkatnya preferensi konsumen untuk 
merencanakan perjalanan sendiri dengan 
bantuan informasi di internet 0.082 2.500 0.205 3.000 0.246 2.667 0.218 1.833 0.150 

I 
Kesadaran Pengembangan mobile banking 
oleh pelaku perbankan 0.101 2.500 0.251 2.667 0.268 1.333 0.134 1.000 0.101 

J 
Kompetisi harga yang ketat dan intens 
dengan banyaknya penawaran diskon dan 
promosi khusus 0.095 2.500 0.237 1.833 0.174 1.000 0.095 1.833 0.174 

        5.209   3.049   4.291   4.304 
 

 

 


