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ABSTRAK 

Objek Wisata Pulau Kosiok merupakan salah satu wisata air yang memanfaatkan sungai Kampar sebagai objek 

utamanya. Pengelolah Wisata Pulau Kosiok menjual harga tiket masuk untuk sepeda motor seharga Rp. 

2000/Motor dan Rp. 5000/Mobil, Objek Wisata Pulau Kosiok mempunyai beberapa fasilitas diantara lain 

Mushollah, kantin dan gazebo serta wahana pemainan untuk anak-anak.Permasalahan yang dihadapi oleh 

Objek Wisata Pulau Kosiok adalah mengalami penurunan pengunjung yang disebabkan faktor internal dan 

eksternal, salah satu yang mempengaruhi faktor internal adalah kurangnya SDM professional dalam 

pengembangan pariwisata  dan kurangnya promosi, sedangkan faktor eksternal adalah banyak wisata saingan 

yang ada di Kabupaten Kampar. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor internal dan 

eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran di Objek Wisata Pulau Kosiok, menetapkan strategi 

pemasaran Objek Wisata Pulau Kosiok  menggunakan metode matriks SWOT dan matriks QSPM. 

Berdasarkan analisis matrix IFE diperoleh total skor yang dimiliki Objek Wisata Pulau Kosiok sebesar 3,409, 

sedangkan analisis matrix EFE sebesar 3,442. Hasil matriks IE berada pada sel I yang disebut strategi tumbuh 

membangun, matriks SWOT menghasilkan 5 alternatis Strategi yang dapat dipilih oleh Objek Wisata Pulau 

Kosiok . berdasarkan matriks QSPM alternatif  strategi yang paling disulkan dan diprioritaskan adalah 

meningkatkan promosi berlanjut dan memanfaatkan teknologi dalam memasrkan objek wisata dengan nilai 

TAS 6,4 

Kata Kunci:  IE, QSPM,SWOT
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ABSTRACT 

Objek Wisata Pulau Kosiok is one of the water attractions that utilizes the  Kampar river as its main object. 

Manager of Objek Wisata Pulau Kosiok sells entrance tickets for motorbikes for Rp. 2000/Motorcycle and Rp. 

5000/car, Objek Wisata Pulau Kosiok has several facilities including a prayer room, canteen and gazebo as 

well as playgrounds for children. The problem Objek Wisata Pulau Kosiok is that there has been a decrease in 

visitors  which is caused by internal and external factors, one of which is influencing factors internal is the lack 

of professional human resources in tourism development and lack of promotion, while external factors are the 

many competing tours in  Kampar Regency. The purpose of this study was to determine the internal and 

external factors that influence the marketing strategy at Objek Wisata Pulau Kosiok, determine the marketing 

strategy for Objek Wisata Pulau Kosiok using the SWOT matrix and QSPM matrix methods. Based on the 

IFE matrix analysis, the total score of Objek Wisata Pulau Kosiok is 3.409, while the EFE matrix analysis is 

3.442. The results of the IE matrix are in cell I which is called the growth and development strategy, the SWOT 

matrix produces 5 alternative strategies that can be chosen by Objek Wisata Pulau Kosiok. based on the QSPM 

matrix, the most proposed and prioritized alternative strategy is to increase continuous promotion and utilize 

technology in marketing tourist objects with a TAS value of 6.4 

Keywords:  IE, QSPM,SWOT 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Undang- undang No. 10 Tahun 2009 tentang kepariwisataan mengatakan 

bahwa “ Kepariwisataan bertujuan untuk meningkatkan pertumbuhan ekonomi, 

meningkatkan kesejahteraan rakyat, menghapus kemiskinan, mengatasi 

pengangguran, melestarikan alam, lingkungan dan sumber daya, memajukan 

kebudayaan, mengangkat citra bangsa, memupuk rasa cinta tanah air, 

memperkukuh jati diri dan kesatuan bangsa dan mempererat persahabatan antar 

bangsa. Menurut joyo suharto (1995) yang dikutip dari indra, (2015) menyebutkan 

pengembangan pariwisata memiliki tiga fungsi yaitu: mengalakkan ekonomi, 

menjaga kepribadian bangsa dan kelestarian fungsi dan mutu lingkungan hidup dan 

memupuk rasa cinta tanah air dan bangsa. Untuk menjalankan ketiga fungsi itu 

maka diperlukan pengembangan objek wisata dan daya tarik wisata, meningkatkan 

dan mengembangkan promosi dan pemasaran, serta meningkatkan pendidikan dan 

pelatihan kepariwisataan.  

Kabupaten Kampar merupakan salah satu kabupaten di Provinsi Riau yang 

memiliki potensi sangat besar sebagai daerah tujuan pariwisata, Kabupaten Kampar 

sendiri memiliki banyak wisata alam, situs cagar budaya, religi, wisata alam 

maupun wisata buatan, Untuk meningkatkan pengunjung  dan pengembangan 

pariwisata di kabupaten Kampar, maka setiap wisata memiliki perancangan 

pemasaran daya tarik wisata yang bertujuan untuk meningkatkan pendapatan 

pariwisata sehingga tercapainya fungsi pariwisata. Salah satu wisata alam di 

Kabupaten Kampar yaitu wisata Pulau kosiok. 

Pulau Kosiok merupakan salah satu wisata air yang memanfaatkan sungai 

Kampar sebagai objek utamanya, pulau kosiok merupakan sebuah dataran yang 

terbentuk dari pasir yang berada di aliran sungai Kampar, yang  terletak di Dusun 

IV Padang Ganting Desa Muara Jalai. Pulau Kosiok mulai dikembangkan menjadi 

wisata pada tahun 2017, dan mengalami pemberhentian di sebabkan banjir, 
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kemudian dilanjutkan pembangunan taman pada tahun 2019 dan di buka untuk 

umum pada  awal tahun 2020. 

 
Gambar 1.1 Wisata Pulau Kosiok  Muara Jalai 

 

Pengelolah wisata Pulau Kosiok menjual harga tiket masuk untuk sepeda 

motor seharga Rp.2000/Motor dan Rp.5000/mobil Wisata Pulau Kosiok 

mempunyai beberapa fasilitas yang disediakan oleh pengelolah untuk membuat 

pengunjung nyaman seperti mushollah, kantin dan gazebo, dan memiliki spot foto 

yang banyak dan menarik, serta memiliki wahana permainan untuk anak2 seperti 

mandi bola, pasir ajaib dan motor atv. Setiap harinya pulau kosiok di buka dari jam 

10.30- 18.30 wib (8 Jam) yang mana untuk jam kerja pada hari sabtu dan minggu 

dibuka pada jam 08.30-18.30 wib (11 Jam).  

Berdasarkan hasil observasi yang telah dilakukan di objek Wisata Pulau 

Kosiok terdapat beberapa masalah, permasalahan yang dihadapi adalah mengalami 

penurunan pengunjung yang di sebabkan oleh faktor internal dan eksternal. Salah 

satu yang mempengarui faktor internal adalah kurangnya SDM yang professional 

dalam pengembangan pariwisata, kemudian kurang promosi atau pemasaran, yang 

dilakukan hanya menggunakan media sosial Instagram. Sedangkan faktor eksternal 

adalah banyaknya wisata saingan yang dilalui pengunjung menuju Wisata Pulau 

Kosiok. Dengan adanya masalah tersebut, dan untuk menghadapi persaingan maka 

perlu dilakukan strategi pengembangan dan pemasaran yang tepat untuk Wisata 

Pulau Kosiok. Berikut rekapitulasi pengunjung pulau kosiok pada tahun 2020 dapat 

dilihat pada Tabel 1.1  
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Tabel 1.1 Data Jumlah Pengunjung Pulau Kosiok Tahun 2020 

No Bulan 

Pengunjung 

Motor (Unit) Mobil(Unit) Total (Unit) 

1 Januari 1.156  247  1.403 

2 Februari 1.768  279  2.047 

3 Maret 2.102  341  2.443 

4 April 3.591  574  4.165 

5 Mei 5.312 737  6.049 

6 Juni 2.234  427  2.661 

7 Juli 1.973  286  2.259  

8 Agustus 1.743  224  1.967 

9 September 1.256  193  1.449 

10 Oktober 892  157  1.049 

11 November 543  132  675 

12 Desember 763  176  939 

Total 23.333 3.773 27.106 

(Sumber : Pengelolah Wisata Pulau Kosiok, 2021) 

 

Berikut jumlah pengunjung Pulau  Kosiok  dalam grafik dilihat pada 

Gambar 1.2 

 
Gambar 1.2 Data Pengunjung Pulau Kosiok 2020 

(Sumber : Pengelolah Wisata Pulau Kosiok, 2021) 

 

Berdasarkan Gambar 1.2 dapat dilihat bahwa jumlah pengunjung pariwisata 

Pulau Kosiok pada tahun 2020 mengalami penurunan dari bulan juni 2020, 

penurunan ini menyebabkan pendapatan dari objek wisata Pulau Kosiok juga 
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mengalami penurunan, sehingga menyebabkan kurang optimalnya pengembangan 

yang dilakukan Objek Wisata Pulau Kosiok, pendapatan pulau kosiok tahun 2020 

dapat dilihat pada Tabel 1.2 berikut 

Tabel 1.2 Pendapatan Pulau Kosiok Tahun 2020 

No Bulan 

Pendapatan(Rp) 

Motor(Rp) Mobil(Rp) Total (Rp) 

1 Januari 2.312.000 1.235.000 3.547.000 

2 Februari 3.536.000 1.395.000 4.931.000 

3 Maret 4.204.000 1.705.000 5.909.000 

4 April 7.182.000 2.870.000 10.052.000 

5 Mei 10.624.000 3.685.000 14.309.000 

6 Juni 4.468.000 2.135.000 6.603.000 

7 Juli 3.946.000 1.430.000 5.376.000 

8 Agustus 3.486.000 1.120.000 4.606.000 

9 September 2.512.000 965.000 3.477.000 

10 Oktober 1.784.000 785.000 2.569.000 

11 November 1.086.000 660.000 1.746.000 

12 Desember 1.526.000 880.000 2.406.000 

Total 46.666.000 18.865.000 65.531.000 

(Sumber : Pengelolah Wisata Pulau Kosiok,2021) 

 

Berdasarkan pada Tabel 1.2 dapat dilihat bahwa pendapatan wisata Pulau 

Kosiok pada tahun 2020  mengalami penurunan pada setiap bulannya. Penurunan 

pengunjung ini disebabkan karena banyak nya wisata saingan dan juga persaingan 

terhadap layanan yang diberikan oleh wisata lain. Adapun pesaing dari wisata pulau 

kosiok dapat dilihat pada tabel 1.3 
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Tabel 1.3 Pesaing Objek Wisata Pulau Kosiok  

No Nama Wisata 
Harga Tiket 

Orang Motor Mobil 

1 Sungai Hijau Rp. 5000 - - 

2 Sungai Gelombang - Rp.5000 20.000 

4 Stanum Rp.10.000 Rp.2000 Rp.5000 

5 Taman Wisata Bukit Naang Rp.10.000–Rp. 15.000 Rp. 3000 Rp.6000 

(Sumber: Pesaing Objek Wisata Pulau Kosiok)  

Berdasarkan tabel 1.3 diatas dapat dilihat bahwa pesaing Wisata Pulau 

Kosiok yang ada di wilayah Kabupaten Kampar cukup banyak. Untuk itu Wisata 

Pulau Kosiok perlu melakukan  strategi – strategi dalam memasarkan wisata agar 

lebih banyaknya pengunjung yang datang.  

Dalam penelitian ini juga dilakukan studi pendahuluan dengan melakukan . 

wawancara kepada pengujung wisata pulau kosiok sebanyak 30 responden. Hal ini 

dilakukan untuk mengetahui respon pengunjung wisata pulau kosiok terhadap 

pelayanan objek wisata pulau kosiok. Berikut hasil wawancara terhadap responden 

dapat dilihat pada table 1.4 berikut  

Tabel 1.4 Pertanyaan Wawancara Responden 
No Pertanyaan 

1 Apakah Wisata Pulau Kosiok menjadi pilihan untuk liburan keluarga? 

2 Apa kelebihan wisata pulau kosiok di bandingkan objek wisata lain ? 

3 Apa kekurangan Objek Wisata Pulau Kosiok ? 

4 Darimana mendapatkan informasi objek wisata pulau kosiok? 

5 Apakah akan mengulangi untuk berkunjung ke objek wisata pulau kosiok? 

(Sumber: Kuesioner Wawancara Objek Wisata Pulau Kosiok)  

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan pengunjung Objek 

Wisata Pulau Kosiok, 80% merekomendasikan Objek Wisata Pulau Kosiok sebagai 

wisata untuk liburan keluarga, dari kuesioner yang disebarkan responden 

menyebutkan beberapa kelebihan pulau kosiok yaitu : Kawasan yang luas, Kawasan 

yang asri, aliran sungai yang jernih, kemudian kekurangan dari Objek Wisata Pulau 

Kosiok  adalah Kawasan yang jauh dari pusat kota, adanya jalan yang rusak menuju 

Objek Wisata Pulau Kosiok, tempat sampah yang kurang sedangkan 70% 



6 
 

responden  menyatakan bahwa mereka mengetahui objek wisata pulau kosiok dari 

komumikasi orang ke orang lain yang mengartikan bahwa promosi atau pemasaran 

objek wisata pulau kosiok belum maksimal, sedangkan 60 % dari responden 

menyatakan bahwa mereka akan kembali mengunjungi Objek Wisata Pulau 

Kosiok. 

 Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan tersebut, maka pengelola 

objek wisata pulau kosiok memerlukan sebuah strategi pemasaran untuk 

meningkatkan pengunjung dengan menggunakan metode SWOT dan QSPM. 

Analisis SWOT merupakan metode perencanaan dan pengembangan 

strategis yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan ( 

weakneses), peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dalam suatu bisnis. 

Proses ini melibabatkan penentuan tujuan yang spesifik dari spekulasi bisnis atau 

proyek yang mengidentifikasi factor internal  dan eksternal yang mendukung dan 

yang tidak mendukung dalam mencapai tujuan tersebut (Adyan dkk,2015) 

Matriks QSPM Quantitative Strategic Planning Matrix merupakan sebuah  

matriks yang digunakan untuk menganalisis berbagai alternatif strategi yang 

tersedia untuk mendapatkan strategi prioritas. Alternatif strategi yang dianalisis 

pada tahap ini adalah strategi yang sudah dihasilkan dalam perumusan melalui 

analisis sebelumnya dengan memadukan faktor internal dan eksternal. Dengan 

matriks QSPM, manajemen dapat mengurutkan berbagai strategi yang ada untuk 

membentuk skala prioritas dalam penerapan strategi (Qanita,2020) 

Penetapan strategi pemasaran akan berperan cukup besar terhadap 

perkembangan peningkatan pengunjung objek wisata pulau kosiok yang dilakukan 

oleh pengelola, sehingga penelitian ini sangat bermanfaat bagi pengelola Wisata 

Pulau Kosiok untuk membantu dalam pemilihan strategi pemasaran yang tepat 

sehingga mampu menyelesaikan masalah yang ada pada pengolah Objek Wisata 

Pulau Kosiok. Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang tersebut penulis tertarik 

melakukan penelitian dengan mengangkat judul penelitian yaitu Usulan Strategi 

Pemasaran Objek Wisata Guna Meningkatkan Pengunjung Dengan Metode Swot 

dan QSPM (Studi Kasus: Objek Wisata Pulau Kosiok) 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang penulis kemukakan di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian bagaimana membuat usulan stategi pemasaran pada objek 

wisata pulau kosiok  untuk meningkatkan pengunjung dengan menggunakan 

metode SWOT dan QSPM”. 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian dan rumusan  masalah diatas maka tujuan dilakukannya 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Mengetahui faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi strategi 

pemasaran di objek wisata pulau kosiok menggunakan metode SWOT. 

2. Memberikan usulan strategi pemasaran untuk meningkatkan peningkatan 

pengunjung wisata pulau kosiok agar tercapainya kesuksesan  dengan 

menggunakan metode QSPM. 

1.4 Manfaat Penelitian  

  Hasil penelitian yang diperoleh diharapkan berguna untuk hal - hal sebagai 

berikut : 

1. Bagi Peneliti 

Peneliti memiliki kemampuan untuk mengkomunikasikan ide dan 

pemikirannya untuk menyelesaikan masalah perusahaan, memberikan solusi 

paling efektif untuk strategi pemasaran atau pengembangan, dan menambah 

pengetahuan dalam proses pemasaran objek wisata di Pulau Kosiok. 

2. Bagi Perusahaan 

Perusahaan memiliki kemampuan untuk meningkatkan strategi mereka untuk 

meningkatkan jumlah pengunjung, dan mereka dapat mempraktekkan temuan 

penelitian ini di masa depan untuk meningkatkan kualitas pengunjung.. 

1.5 Batasan Masalah 

  Agar masalah tidak meluas, maka diperlukan batasan masalah. Adapun 

batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Data Pengunjung Objek Wisata Pulau Kosiok tahun 2020 
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b. Pesaing Objek Wisata Pulau Kosiok di Kabupaten Kampar terutama pada tiga 

Kecamatan, Yaitu: Kampar Utara, Bangkinang dan Bangkinang Kota. 

c. Hanya memberikan usulan strategi peningkatan pengunjung objek wisata 

Pulau Kosiok  

d. Responden penelitian adalah internal pengelolah objek wisata pulau kosiok, 

pengunjung wisata pulau kosiok 
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1.6 Posisi Penelitian 

  Beberapa posisi penelitian yang erat kaitannya dengan penelitian ini adalah  

Tabel 1.5 Posisi Penelitian 
Peneliti Judul Penelitian Tujuan Metode Analisis 

Aries 

Susanti dkk 

2019 

Optimasi pengembangan kawasan 

wisata di semarang dengan 

menggunakan metode AHP, 

SWOT,MAUT  

-Memilih objek wisata di menggunakan metode AHP 

-Mendiskripsikan gambaran potensi wisata terpilih 

dengan metode SWOT 

-Merumuskan strategi untuk mengoptimalkan 

pengembangan dengan analisi MAUT 

AHP, SWOT dan MAUT 

Ferry Dwi 

Cahyadi 

dkk, 2018 

Integrasi SWOT Dan AHP dalam 

Pengelolaan Ekosistem Mangrove Di 

Kawasan Wisata Bahari Gugusan 

Pulau Pari 

mengidentifikasi faktor-faktor yang berperan dalam 

pengelolaan ekosistem mangrove dan menyusun 

strategi pengelolaan ekosistem mangrove di Gugus 

Pulau Pari dengan menggabungkan metode SWOT 

dan AHP. 

SWOT dan AHP 

Dwi dan 

Weda, 

2015 

Strategi Pemasaran Menggunakan 

Metode Kombinasi SWOT Dan AHP 

(Studi Kasus : STMIK Pradnya 

Paramita)  

Untuk menentukan alternatif strategi pemasaran 

mana yang paling cocok untuk STMIK PPKIA. 

Menggabungkan analisis SWOT dengan AHP 

mengarah pada penemuan Pradna Paramita. 

SWOT dan AHP 
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Tabel 1.5 Posisi Penelitian (Lanjutan) 

Peneliti Judul Penelitian Tujuan Metode Analisis 

Ariza 

Qanita, 

2020 

Analisis Strategi Dengan Metode 

Swot Dan Qspm (Quantitative 

Strategic Planning Matrix): Studi 

Kasus Pada D’gruz Caffe Di  

Kecamatan Bluto Sumenep 

Melakukan analisis terhadap strategi yang digunakan 

untuk bisnis D'Gruz Caffe, serta menyusun strategi 

baru dengan memperhatikan faktor internal dan 

eksternal, serta menentukan alternatif strategi mana 

yang harus diprioritaskan. 

SWOT dan QSPM 

Lony 

Gemara 

Marta,2022 

Penerapan Metode Swot dan 

QSPM Sebagai Strategi 

Peningkatan Objek Wisata (Studi 

Kasus: Objek Wisata Pulau 

Kosiok) 
 

- Menggunakan analisis SWOT untuk mendapatkan 

pemahaman tentang faktor internal dan eksternal yang 

berdampak pada strategi pemasaran pada objek wisata 

yang terletak di Pulau Kosiok. 

-Memberikan usulan strategi pemasaran untuk 

meningkatkan peningkatan pengunjung wisata pulau 

kosiok agar tercapainya kesuksesan  dengan 

menggunakan metode QSPM. 

 

SWOT dan QSPM 

(Sumber:Data Posisi Penelitian, 2021)
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1.7  Sistematika Penulisan  

  Sistematika penulisan dalam penyusunan laporan tugas akhir ini diuraikan 

sebagai berikut:  

BAB I  PENDAHULUAN  

  Bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan, manfaat, 

batasan masalah, posisi penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

  Bab ini berisi tentang teori-teori yang bersaal dari jurnal, buku dan lain 

sebagainya yang mendukung dalam pengumpulan dan pengolahan data. 

BAB III  METODOLOGI PENELITIAN  

  Bab ini berisi tentang langkah-langkah yang dilakukan peneliti dalam 

melakukan penelitian . 

BAB IV  PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA  

  Bab ini berisi tentang data dan informasi yang telah dikumpulkan dan 

kemudian akan diolah dengan metode yang telah ditetapkan peneliti yaitu 

SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, and Threat) dan QSPM 

(Quantitative Strategic Planning Matrix) 

BAB V  ANALISA  

  Bab ini memuat analisis yang akan dilakukan berdasarkan hasil 

pengolahan data yang telah dilakukan pada bab sebelumnya, yaitu 

tentang pengumpulan dan pengolahan data. 

BAB VI  PENUTUP  

  Bab ini memberikan masukan atau saran baik bagi perusahaan maupun 

penelitian selanjutnya. Di dalamnya juga terdapat kesimpulan yang akan 

ditarik berdasarkan tujuan penelitian. 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1  Strategi  

 Menurut Prahalad dalam Umar, 2001, strategi didefinisikan sebagai 

tindakan spesifik yang bersifat inkremental (selalu meningkat), berkesinambungan, 

dan dilakukan berdasarkan sudut pandang apa yang diinginkan pelanggan di masa 

depan. Ini sesuai dengan definisi strategi Prahalad. (Wibowo dan rekan, 2015). 

Konsep keseluruhan tentang bagaimana perusahaan mengelola dirinya 

sendiri dan semua aktivitas dengan tujuan membuat bisnis berjalan dengan sukses, 

bersaing secara efektif, dan menghasilkan keuntungan bagi pemegang saham 

adalah apa yang disebut Charles (2010) sebagai "strategi". 

Menurut analisis Rangkuti dalam Wibowo dkk. (2015), strategi dapat 

dipecah menjadi tiga komponen berbeda, yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi manajemen 

Strategi manajemen termasuk dalam strategi yang tergolong manajemen yang 

berorientasi pada pengembangan makrostrategi seperti strategi pengembangan 

produk, strategi penetapan harga pengembangan pasar, dan strategi penetapan 

harga. 

2. Strategi investasi   

Strategi ini diarahkan untuk melakukan tugas-tugas yang berkaitan dengan 

investasi. Ambil contoh, bisnis yang berencana mengembangkan strategi 

ekspansi yang agresif atau mencoba menjadi strategi penetrasi pasar dan 

bertahan hidup. 

3. Strategi bisnis 

Proses manajemen dapat memanfaatkan strategi bisnis ini dengan berbagai 

cara. Pertimbangkan hal-hal berikut: strategi pemasaran, strategi produksi, dan 

strategi distribusi. 
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2.2 Manajemen Strategi  

 Menurut Wright, Kroll, dan Parnell, manajemen strategis adalah proses 

berkelanjutan yang melibatkan penentuan misi dan tujuan organisasi dalam konteks 

lingkungan eksternal dan internal, kekuatan dan kelemahan, merumuskan strategi 

yang tepat, menerapkan strategi, dan mengerahkan kontrol strategis untuk 

memastikan bahwa strategi organisasi berhasil mencapai tujuan. [rujukan?] (Ray, 

2018). 

Bidang manajemen secara umum berbeda dengan bidang manajemen 

manajemen strategis. Tujuan dari manajemen strategis adalah untuk mengadaptasi 

operasi organisasi dalam menanggapi kondisi eksternal yang berfluktuasi atau 

ekspektasi yang meningkat mengenai tingkat kinerjanya. Menurut Taufiqurohman 

dalam Efri yang dikutip oleh Novianto (2019), ciri-ciri manajemen strategis antara 

lain sebagai berikut (Qanita, 2020): 

1. Bersifat jangka panjang.  

2. Bersifat dinamis.  

3. Perlu dimotori oleh unsur-unsur pada manajemen puncak.  

4. Berorientasi masa depan.  

5. Pelaksanaannya harus didukung oleh semua sumber daya ekonomi yang 

tersedia.  

Secara garis besar, tahapan dalam formulasi strategi dibagi menjadi tiga 

tahap, yaitu:  

1. Input Stage (Tahap Masukan). Tahap ini berupa pengumpulan informasi dasar 

sebelum merumuskan strategi. Proses yang dilakukan adalah menganalisis 

faktor internal dan eksternal perusahaan yang dapat disajikan dalam matriks 

IFAS (Internal Factor Assesment Strategy) dan EFAS (Eksternal Factor 

Assesment Strategy).  

2. Matching Stage (Tahap Pemaduan). Tahap ini berupa perumusan berbagai 

alternatif strategi dengan memadukan berbagai faktor internal dan eksternal 

yang sudah diperoleh pada tahap sebelumnya. Proses ini dapat dianalisis dalam 

matriks IE (Internal-Eksternal) dan matriks SWOT (Strength, Weakness, 

Opportunity, Threats).  
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3. Decision Stage (Tahap Pemilihan Strategi). Pada tahap ini dilakukan pemilihan 

strategi yang dirasa paling sesuai dari berbagai alternatif strategi yang sudah 

diperoleh melalui matriks IE dan matriks SWOT. Berbagai alternatif strategi 

diurutkan berdasarkan tingkat kepentingannya dengan menggunakan matriks 

QSPM (Quantitative Strategic Planning Matriks) untuk menentukan prioritas 

strategi.  

 Manajemen strategis terdiridari Sembilan tugas penting (Ray, 2018): 

1. Merumuskan misi organisasi, yang harus mencakup pernyataan komprehensif 

tentang ambisi, tujuan, dan filosofi perusahaan. 

2. Melakukan investigasi yang memperhatikan kondisi dan sumber daya yang 

tersedia dalam perusahaan. 

3. Melakukan analisis lingkungan eksternal tempat perusahaan beroperasi, 

memberikan perhatian khusus pada aspek kompetitif dan latar belakang 

keseluruhan. 

4. Mengevaluasi keputusan perusahaan dengan membandingkan sumber daya 

dan faktor internal dengan lingkungan sekitar. 

5. Tentukan solusi mana yang paling diinginkan dengan menganalisis setiap 

alternatif dalam kaitannya dengan tujuan perusahaan. 

6. Tentukan daftar tujuan jangka panjang dan rencana menyeluruh yang akan 

mengarah pada pilihan yang paling menguntungkan. 

7. Membuat tujuan tahunan dan strategi jangka pendek yang sejalan dengan 

strategi utama dan jangka panjang yang telah ditetapkan. 

8. Menerapkan rencana yang dipilih ke dalam tindakan dengan mengalokasikan 

sumber daya yang telah dianggarkan sedemikian rupa sehingga penekanan 

ditempatkan pada penyesuaian antara penugasan pekerjaan, orang, struktur, 

teknologi, dan sistem penghargaan. 

Menerapkan manajemen strategi dalam sebuah perusahaan memiliki 

manfaat sebagai berikut  (Qanita,2020):  

1. Tentukan tujuan jangka panjang yang akan dicapai oleh organisasi. 

2. Membantu bisnis dalam menyesuaikan diri dengan banyaknya perubahan yang 

terjadi. 
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3. Membantu bisnis dalam meningkatkan efisiensinya. 

4. Tentukan keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan di lingkungan yang 

berbahaya. 

5. Menyusun rencana yang mendukung perusahaan dalam upayanya untuk 

mencegah timbulnya masalah di masa yang akan datang. 

6. Gunakan partisipasi karyawan dalam proses pengambilan keputusan strategis 

untuk memotivasi mereka. 

7. Hilangkan sebanyak mungkin duplikasi upaya. 

8. Menghilangkan penolakan terhadap perubahan yang ditunjukkan oleh para 

pekerja jangka panjang.  

 

2.2.1 Perencanaan Strategi 

Proses penentuan strategi atau arah organisasi, serta keputusan mengenai 

bagaimana sumber dayanya (termasuk keuangan dan sumber daya manusia) harus 

didistribusikan untuk mewujudkan strategi ini, disebut sebagai perencanaan 

strategis. Proses merumuskan keputusan strategis terletak di jantung perencanaan 

strategis (juga dikenal sebagai perencanaan strategis). Pembentukan keputusan 

strategis berfungsi sebagai sarana persiapan untuk menghadapi peluang dan 

ancaman yang diantisipasi berkembang di masa mendatang (Ray, 2018). 

2.2.2 Manfaat Perancanaan Manajemen Strategi 

Menurut Bryson, (2007 ),perencanaan strategis merupakan satubagian 

yang penting karena dapatmembantu organisasi (Ray, 2018) :  

1. Berpikir secara strategis dan membuat strategi yang efektif. 

2. Memperjelas arah masa depan 

3. Buat prioritas. 

4. Putuskan hal-hal sekarang sambil mengingat dampak dari pilihan-pilihan itu. 

5. Tetapkan dasar yang konsisten dan sehat untuk mendasari pengambilan 

keputusan Anda. 

6. Mengerahkan kemampuan beradaptasi sebesar mungkin dalam parameter 

otoritas organisasi. 

7. Putuskan hal-hal yang memengaruhi berbagai level dan fungsi. 



16 
 

8. Temukan solusi untuk masalah paling mendesak yang dihadapi organisasi. 

9. Tunjukkan kemampuan mahir untuk menghadapi kondisi yang terus berubah. 

10. Dorong upaya kolaboratif dan pengetahuan khusus. 

 

2.3 Pemasaran 
 

Menurut American Marketing Association, yang dikutip dalam Nurngaeni, 

(2021), pemasaran didefinisikan sebagai fungsi organisasi serta serangkaian proses 

untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan 

serta mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi 

serta pemegang sahamnya. 

Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010), definisi lain dari pemasaran 

menunjukkan bahwa itu adalah sistem menyeluruh dari kegiatan perusahaan yang 

bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan permintaan konsumen saat ini 

maupun pembeli baru. . (Nurngaeni, 2021) 

Agar bisnis menjadi sukses, upaya pemasarannya perlu mencapai sejumlah 

tujuan, baik tujuan langsung maupun tujuan yang lebih jauh. Dalam jangka pendek, 

tujuannya biasanya untuk memenangkan pelanggan, khususnya dalam kasus 

produk yang baru diperkenalkan. Sebaliknya, dalam jangka panjang, hal itu 

dilakukan agar barang-barang lama tetap terjaga sehingga perusahaan dapat terus 

eksis (Rusdi, 2019). 

Menurut Assauri (2017), konsep pemasaran merupakan filosofi manajemen 

di bidang pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Filosofi ini didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang bertujuan untuk 

memberikan kepuasan pelanggan sebagai kunci keberhasilan organisasi dalam 

upaya organisasi untuk mencapai tujuannya. (Kotler dan Keller (2009) 

menguraikan sembilan ide mendasar yang menjadi dasar dari strategi pemasaran. 

Di antara sembilan ide tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Kebutuhan, Keinginan dan Permintaan  

2. Pasar Sasaran, Penentuan Posisi, dan Segmentasi  

3. Tawaran dan Merek  
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4. Nilai dan Kepuasan  

5. Saluran Pemasaran  

6. Rantai Pasokan  

7. Persaingan  

8. Lingkungan Pemasaran  

9. Perencanaan Pemasaran  

2.3.1 Strategi Pemasaran 

Keunggulan kompetitif yang berkelanjutan terkadang dapat dimenangkan 

oleh organisasi yang menciptakan barang atau jasa melalui penerapan rencana 

pemasaran strategis. Dalam penyusunan perencanaan perusahaan secara 

keseluruhan, salah satu dasar yang digunakan adalah strategi pemasaran (Wibowo 

et al, 2015) 

Manajemen pemasaran, seperti yang didefinisikan oleh Kotler dan Keller 

(2007), adalah suatu proses yang dimulai dengan perencanaan, pengarahan, dan 

pengelolaan produk atau jasa, penetapan harga, distribusi, dan promosi dengan 

tujuan membantu perusahaan dalam mencapai tujuannya (Selang, 2013) 

Assauri (2013) mengacu pada strategi pemasaran, yaitu serangkaian tujuan 

dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah pada upaya pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada setiap level, referensi dan alokasi, terutama 

sebagai tanggapan atas permintaan perusahaan. respon terhadap lingkungan dan 

kondisi persaingan yang selalu berubah. Menurut Private (2008), strategi 

pemasaran adalah sistem terintegrasi dari operasi komersial yang memuaskan dan 

memenuhi kebutuhan pembeli. Kegiatan tersebut meliputi perencanaan, penetapan 

harga, promosi, dan distribusi barang dan jasa (Rusdi, 2019). 

Strategi pemasaran menawarkan panduan di bidang segmentasi pasar, 

mengidentifikasi pasar sasaran, memposisikan, dan mengembangkan bauran 

pemasaran yang tepat. Empat komponen yang membentuk bauran pemasaran 

adalah produk, harga, promosi, dan tempat. Menurut Hurriyati (2010), pemasaran 

layanan memerlukan bauran pemasaran yang diperluas dengan penambahan tiga 
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komponen, yaitu orang, fasilitas, dan proses, sehingga jumlah total komponen 

menjadi 7P. Ketujuh komponen tersebut saling terkait satu sama lain dan dapat 

dicampur dalam berbagai cara, bergantung pada lingkungan, baik di dalam maupun 

di luar organisasi, untuk mencapai tujuan bisnis (Rusdi, 2019). 

2.3.2 Bauran Pemasaran 

Menurut Philip Kotler (1987), istilah "Bauran Pemasaran" mengacu pada 

teknik pemasaran terkontrol yang digunakan oleh bisnis untuk memperoleh 

tanggapan yang diinginkan perusahaan dari pasar yang menjadi fokusnya. Bauran 

pemasaran mencakup segala sesuatu yang dapat dilakukan untuk mempengaruhi 

permintaan produk yang dijual oleh perusahaan. 

Menurut penjelasan yang diberikan oleh Supriyanto dan Ernawaty (2010), 

tujuan utama bauran pemasaran adalah melakukan penawaran melalui promosi dan 

distribusi barang dengan harapan akan terjadi transaksi yang melibatkan perolehan 

produk atau jasa (Dwinanda dan Nur, 2020) 

Menurut Glyn dan Barnes dalam Bernard, beberapa alternatif ini dapat 

dikelompokkan menjadi empat kategori faktor yang secara kolektif disebut sebagai 

"4P". Kategori tersebut adalah Produk, Harga, Tempat, dan Promosi. Model T. 

Widjaja untuk bauran pemasaran jasa (Bauran Pemasaran Layanan) mencakup 

komponen yang dikenal sebagai "3P", yang merupakan singkatan dari "orang", 

"proses", dan "bukti fisik", meskipun model tersebut lebih sering disebut sebagai " 

7P." 

“sebagai bauran pemasaran jasa, aspek-aspek tersebut (produk, harga, 

promosi, tempat, orang proses, dan pelayanan) saling mempengaruhi satu sama lain 

sehingga jika salah satu tidak tersusun dengan baik akan merusak strategi 

pemasaran secara keseluruhan,” ujar Lupiyoadi Rambat (2001) (Khamainy,2022). 

2.3.2.1 Product (Produk) 

 Produk adalah segala sesuatu yang muncul sebagai akibat langsung dari 

produksi, baik dalam bentuk barang berwujud, layanan tidak berwujud, atau 

representasi visual dari produk. Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan produk 
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sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memenuhi dan 

memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Berikut adalah beberapa contoh 

atribut produk: variasi, kualitas, desain, fitur, merek, kemasan, ukuran, layanan, 

garansi, dan premium. Sedangkan menurut Tjiptono, produk adalah suatu bentuk 

penawaran jasa yang menunjukkan bahwa tujuan organisasi dicapai dengan 

memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan (Ariyanti dan Sareppang, 2022) 

2.3.2.2 Price (Harga) 

Harga adalah nilai uang yang dikeluarkan pelanggan untuk memperoleh 

barang atau jasa yang mereka inginkan atau butuhkan. Price atau harga merupakan 

faktor yang memberikan kontribusi terhadap perolehan pendapatan, sedangkan 

faktor lainnya memberikan kontribusi terhadap perolehan biaya. Daftar harga, 

diskon, diskon khusus, periode pembayaran, dan persyaratan kredit adalah semua 

aspek yang menentukan harga. Menurut Chandra (2017), harga dapat ditentukan 

dengan melihat harga produk yang ditawarkan pesaing, diskon dan potongan harga 

yang ditawarkan, serta perbedaan sistem pembayaran yang digunakan. 

2.3.2.3 Place ( Tempat) 

Place atau tempat adalah berkaitan dengan akses tempat maupun distribusi 

produk.  Lokasi menjadi penting  peranannya dalam pemasaran karena terkait 

dengan after – sales satisfaction before – sales satisfaction pelanggan ( Farida dkk, 

2016). 

2.3.2.4 Promotion 

Dalam menjual produk, promosi tidak dapat disangkal adalah alat yang 

paling penting. Agar korporasi dapat mengekspos barang-barangnya ke pasar, iklan 

ini juga menyebabkan kerugian finansial yang signifikan bagi perusahaan. Iklan 

melalui media cetak dan elektronik, brosur, balighos, dan sponsorship merupakan 

contoh beberapa jenis promosi yang dapat dilakukan (Farida et al, 2016). 
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2.3.2.5  People  

People adalah komitmen, insentif, penampilan, perilaku, dan kebiasaan. 

Apapun yang menempel pada pelanggan maupun karyawan perusahaan ( Farida 

dkk, 2016) 

 

2.3.2.6 Proses (process) 

Terlepas dari kenyataan bahwa proses adalah salah satu dari sembilan 

elemen inti yang membentuk pemasaran, sekarang dianggap sebagai bagian dari 

bauran pemasaran karena korelasi signifikan yang ada antara itu dan elemen 

lainnya. Prosedur, kebijakan, mekanisasi, arah kegiatan, dan hal-hal lain semacam 

itu adalah beberapa indikator proses yang diperlukan ( Farida dkk, 2016). 

 

2.3.2.7 Bukti fisik (Physical evidence) 

Lingkungan, warna, tata letak, dan fasilitas tambahan lainnya dianggap 

sebagai contoh bukti fisik. Ini terhubung ke keseluruhan presentasi produk atau 

layanan yang disediakan. terkait dengan penyajian kemasan untuk menarik minat 

konsumen ( Farida dkk, 2016). 

2.4 Matriks SWOT 

 Matriks SWOT adalah alat yang digunakan dalam proses menghasilkan 

strategi dengan menggabungkan empat aspek yang berbeda, yaitu Kekuatan, 

Kelemahan, Peluang, dan Ancaman. Keempat elemen tersebut mempertimbangkan 

kondisi internal dan eksternal perusahaan. Temuan analisis biasanya disajikan 

dalam bentuk arahan atau rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan dan 

memanfaatkan peluang sekaligus meminimalkan kekurangan dan menjauhi potensi 

bahaya. 

Analisis SWOT dipandang memiliki beberapa manfaat dan keunggulan 

dibandingkan dengan metodologi analisis lainnya, seperti yang dikemukakan oleh 

Agus Hardiyanto (2018). Penggunaan analisis SWOT hadir dengan sejumlah 

manfaat ( Qanita,2020) : 

1. Membantu dalam melihat masalah dari keempat sudut sekaligus, yaitu dari 

perspektif peluang, ancaman, kekuatan, dan kelemahan. 
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2. Memberikan hasil analisis yang cukup tajam sehingga dapat memberikan 

arahan atau rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan dan meningkatkan 

keuntungan dengan memanfaatkan peluang serta mengurangi kelemahan dan 

menghindari ancaman. 

3. Memberikan bantuan dalam proses membedah organisasi atau korporasi dari 

masing-masing keempat sisinya yang menjadi dasar proses identifikasi untuk 

menemukan sisi yang sering terlewatkan. 

4. Jadikan diri Anda sebagai instrumen yang cukup kuat untuk tujuan melakukan 

analisis strategi guna menentukan tindakan terbaik yang harus diambil sesuai 

dengan situasi yang Anda alami. 

Tahapan dalam menyusun matriks SWOT adalah sebagai berikut (Setyorini 

dkk, 2016) : 

1. Menyusun daftar peluang dan dan ancaman eksternal perusahaan serta 

perusahaan serta kekuatan dan kelemahan internal perusahaan 

2. Menyusun strategi SO (Strength-Opportunity) dengan cara mencocokkan 

kekuatan-kekuatan internal dan peluang-peluang eksternal. 

3. Menyusun strategi WO (Weakness-Opportunity) dengan cara mencocokkan 

kelemahan-kelemahan internal dan peluang-peluang eksternal. 

4.  Menyusun strategi ST (Strength-Threat) dengan cara mencocokkan kekuatan-

kekuatan internal dan ancaman-ancaman eksternal. 

5. Menyusun strategi WT (Weakness-Threat) dengan cara 

mencocokkankelemahan-kelemahan internal dan ancaman-ancaman eksternal. 

Adapun diagram analisis SWOT dapat dilihat sebagai berikut : 

 
Gambar 2.1 Diagram Analisis SWOT 

(Sumber : Primadona dan Yusep, 2019). 

 Adapun diagram analisis SWOT dibagi menjadi 4 kuadran, keterangan 4 

kuadran tersebut adalah sebagai berikut (Primadona dan Yusep, 2019) : 
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a. Kuadran I 

Ini adalah situasi di mana semua orang mendapat manfaat. Ada peluang, dan 

perusahaan memiliki kekuatan yang diperlukan untuk memanfaatkan peluang 

tersebut. Taktik mana yang paling cocok untuk situasi khusus ini, penerapannya, 

untuk mendukung kebijakan pembangunan yang agresif (strategi berorientasi 

pertumbuhan). 

b. Kuadran II 

Meski banyak bahaya, korporasi tetap bisa mengandalkan kekuatannya sendiri. 

Memanfaatkan kekuatan yang ada dalam hubungannya dengan strategi diversifikasi 

untuk memanfaatkan peluang jangka panjang adalah pendekatan yang perlu 

dilakukan (Pasar). 

c. Kuadran III 

Korporasi disajikan dengan banyak tantangan internal selain banyak peluang 

eksternal yang disajikan pasar. Misi dari strategi perusahaan adalah untuk 

meringankan sebanyak mungkin masalah internal organisasi untuk menangkap 

pasar (berbalik arah) atau merasionalisasi dengan lebih baik. 

d. Kuadran IV 

Perusahaan ditempatkan pada posisi di mana mereka harus menghadapi 

berbagai macam bahaya dan kelemahan internal, yang merupakan keadaan yang 

sangat tidak menguntungkan. Fokus utama dari rencana strategis adalah melakukan 

operasi penyelamatan untuk mencegah korban lebih lanjut (defensive). 

Matriks SWOT terbagi kedalam aspek internal dan aspek eksternal, 

merupakan bagaikan berikut (Cahyono, 2016) : 

a.  Aspek Internal 

Tujuan dilakukannya analisis faktor internal adalah untuk mendapatkan 

pemahaman yang lebih baik tentang kekuatan dan kelemahan perusahaan, dengan 

tujuan akhir untuk memanfaatkan peluang dan mengurangi eksposur risiko. 

(Saputro dkk, 2016). 

Aspek internal terbagi 2 yaitu adalah sebagai berikut : 

1. Analisis Kekuatan (Strenght) 
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Strenght ataupun kekuatan merupakan suasana ataupun keadaan dengan 

maksud kekuatan dari industri. Strenght ialah aspek internal yang menunjang 

industri dalam menggapai tujuannya. Aspek pendukung bisa berbentuk 

teknologi, sumber energi, kemampuan, kekuatan pemasaran, serta basis 

pelanggan yang dipunyai ataupun kelebihan lain yang bisa jadi diperoleh 

berkat sumber keuangan, citra, keunggulan dipasar, dan ikatan baik antara 

buyer dengan supplier. 

2. Analisis Kelemahan (Weaknesses) 

Weaknesses ataupun kelemahan dapat didefinisikan sebagai aktivitas yang 

tidak berjalan sesuai rencana atau sebagai sumber energi yang dibutuhkan 

industri tetapi tidak dimiliki. Terkadang, kelemahan lebih mudah dikenali 

daripada kekuatan karena tidak terdiri dari sejumlah faktor yang digabungkan 

untuk membuat masalah tidak dapat dipecahkan sejak awal. Di sisi lain, 

kekuatan yang sudah ada seringkali tidak dimaksimalkan secara maksimal. 

Industri ini menghadapi sejumlah tantangan internal yang mencegahnya 

mewujudkan potensi penuhnya dan memenuhi tujuannya. Fasilitas yang tidak 

lengkap, kurangnya sumber daya keuangan, keterampilan manajemen, 

kemampuan pemasaran, dan citra industri yang kurang baik merupakan contoh 

hambatan potensial. 

b.  Analisis Eksternal 

Peluang dan bahaya yang ada di lingkungan perusahaan yang lebih luas disebut 

sebagai lingkungan eksternal variabelnya. Lingkungan makro dan lingkungan 

mikro perusahaan keduanya dianggap sebagai bagian dari kategori analisis 

eksternal. Lingkungan makro dapat dipecah menjadi lima kategori yang berbeda: 

kekuatan utama, yang meliputi demografi, ekonomi, teknologi, politik dan hukum, 

dan sosial budaya. Menurut Kotler (2007): 64, sebagaimana dijelaskan dalam 

Saputro et al. (2016), lingkungan mikro dapat dipecah menjadi empat kategori: 

pelanggan, saingan, saluran distribusi, dan pemasok. 

Analisis eksternal terbagi 2 yaitu sebagai berikut : 

1. Analisis Peluang (Oppurtunity) 
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Oppurtunity ataupun kesempatan adalah bagian positif yang timbul dari 

lingkungan serta memebrikan kesempatan bagi industri bagi pengguna. 

Oppurtunity ialah aspek eksternal yang menunjang industri dalam menggapai 

tujuannya. Aspek eksternal yang menunjang dalam pencapaian tujuan dapat 

dibentuk digantikan aturan, pergantian teknologi, pertumbuhan ekonomi dan 

pertumbuhan kerja sama supplier serta buyer. 

2. Analisis Ancaman (Threat) 

Threat ataupun sisi negatif dari lingkungan yang dapat menghambat 

pertumbuhan industri atau menjalankan lingkungan itu sehari-hari dikenal 

sebagai ancaman. Karena begitu banyak orang meninggikan suara mereka atau 

bertindak dengan cara yang bertentangan dengan konsensus umum, bahaya ini 

seringkali diabaikan. 

Menggunakan temuan analisis SWOT untuk menginformasikan proses 

perumusan strategi dengan menggabungkan keuntungan, kerugian, peluang, dan 

ancaman perusahaan. Matriks TOWS dan matriks SWOT digunakan dalam model 

gabungan. Di sisi lain, tidak semua rencana strategis yang disusun menggunakan 

matriks SWOT digunakan secara keseluruhan. Strategi yang dipilih adalah yang 

berpotensi untuk memecahkan masalah strategis yang dihadapi perusahaan (Freddy 

Rangkuti, 2018) dalam Metodis menggunakan matriks TOWS atau matriks SWOT 

sehingga muncul seperti yang ditunjukkan berikut ini gambar: 

 
Gambar 2.2 Matriks SWOT 

(Sumber : Primadona dan Yusep, 2019). 

 

2.5 Quantitative Strategic Planning Matrix 

QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) merupakan suatu metode 

untuk menentukan mana dari beberapa kemungkinan strategi yang paling cocok 

atau menguntungkan untuk keadaan organisasi. QSPM memiliki sejumlah manfaat, 
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seperti serangkaian strategi yang dapat diamati secara berurutan atau bersamaan, 

membutuhkan ahli strategi untuk mengintegrasikan faktor eksternal dan internal 

yang relevan ke dalam proses pengambilan keputusan, menguraikan hubungan 

penting yang dapat memengaruhi keputusan strategis, dan meningkatkan 

probabilitas. mendapatkan keputusan strategis akhir terbaik bagi organisasi. Selain 

itu, QSPM mewajibkan ahli strategi untuk mengintegrasikan faktor eksternal dan 

internal yang relevan ke dalam proses pengambilan keputusan (Widiyarini dan 

Hunusalela, 2019) 

Sebagai semacam informasi untuk tahap QSPM itu sendiri, QSPM terkait 

erat dengan metodologi lain yang digunakan dalam tahap input dan analisis proses. 

Saat menggunakan metode ini, kondisi eksternal dan internal organisasi diperlukan 

untuk menentukan strategi prioritas mana yang akan digunakan sesuai dengan 

keadaan organisasi. Beberapa komponen QSPM adalah sebagai berikut: (Mujiastuti 

Dkk, 2019) : 

1. Alternatif strategi 

2. Faktor kunci 

3. Nilai daya tarik (Attractiveness Scores) 

4. Total nilai daya tarik 

5. Penjumlahan total nilai daya tarik 

Ada 6 langkah yang harus diikuti untuk membuat matriks QSPM yaitu 

(Puspitasari,2013) : 

1. Mengikuti format matriks SWOT, susun daftar keuntungan, kerugian, peluang, 

dan ancaman organisasi Anda. 

2. Berikan pertimbangan yang sama untuk setiap peluang, bahaya, kekuatan, dan 

kelemahan. Bobot yang diberikan pada matriks ini sama dengan bobot yang 

diberikan pada matriks IFE dan EFE. 

3. Bayangkan lebih banyak variasi rencana yang dapat dinilai. 

4. Menetapkan nilai daya tarik (AS) yang berkisar antara 1 sampai 4. Nilai 1 

=Tidak memiliki daya tarik, 2 = daya tariknya rendah, 3 = daya tariknyasedang, 
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4 = daya tariknya tinggi. Bila tidak ada pengaruhnya terhadap alternatif strategi 

yangsedangdipertimbangkan tidak diberikan nilai AS. 

5. Menghitung total alternative score (TAS). Selanjutnya mengalikan bobot 

dengan nilai daya tarik (AS) pada masing-masing faktor eksternal internal pada 

setiap strategi. 

6. Tentukan jumlah nilai keindahan yang berbeda. Strategi yang akan digunakan 

adalah alternatif strategi yang akan menghasilkan nilai total terbesar. 

Strategi bisnis yang akan menghasilkan hasil terbaik saat diterapkan adalah 

strategi yang menerima skor tertinggi. Di sisi lain, satu hal yang harus diperhatikan 

dalam investigasi ini adalah fakta bahwa QSPM hanya digunakan untuk menyusun 

prioritas strategis di antara berbagai pilihan (Qanita, 2020) 

 
2.6 Formulasi Strategi 

Strategi primer dilakukan dengan memanfaatkan sejumlah matriks, dan 

implementasinya dapat dibagi menjadi tiga tahap yang berbeda: tahap 

pengumpulan data, tahap analisis, dan tahap pengambilan keputusan (Hasibuan, 

2019). 

1. TAHAP PENGUMPULAN DATA 

Evaluasi Faktor 
Eksternal 

Evaluasi Faktor Internal Matriks Profil Kompetitif 

2. TAHAP ANALISIS 

Tows Matriks QSPM Matriks Internal / 

Eksternal 

Matriks Space 

3. TAHAP PENGAMBILAN KEPUTUSAN 

Matriks Perencanaan Strategis Kuantitatif 

Gambar 2.3 Kerangka Formulasi Strategis 

2.6.1 IFE (Intenal Factor Evaluation) 

 IFE (Intenal Factor Evaluation) menurut david (2014)  merupakan sebuah 

alat perumusan strategi yang digunakan untuk meringkas dan mengevaluasi 

kekuatan dan kelemahan utama dalam area fungsional organisasi. Alat ini juga 
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memberikan dasar untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan antara area 

fungsional tersebut (Sanjaya,2020) 

IFE dibuat untuk memeriksa kondisi internal perusahaan untuk menentukan 

apakah kuat atau lemah. Setelah itu, nilai matriks ini akan dimasukkan ke dalam 

Matriks Internal-Eksternal (disebut juga Matriks IE) yang akan digunakan untuk 

menentukan posisi perusahaan (Hidayatullah dkk,2020) 

2.6.2  EFE (Extenal Factor Evaluation) 

  Menurut david (2014) matriks EFE dibuat agar reaksi perusahaan terhadap 

situasi eksternal dapat dievaluasi. Setelah itu, nilai matriks ini akan dimasukkan ke 

dalam Matriks Internal-Eksternal (disebut juga Matriks IE) yang akan digunakan 

untuk menetapkan posisi perusahaan. Matriks EFE digunakan untuk memastikan 

variabel eksternal organisasi yang relevan dengan peluang dan ancaman yang 

dianggap penting. Data dari dunia luar dikumpulkan untuk tujuan melakukan 

penelitian dan analisis pada topik termasuk ekonomi, sosiologi, budaya, demografi, 

lingkungan, politik, pemerintahan, hukum, teknologi, dan persaingan bisnis 

(Sanjaya,2020). 

2.6.3 Internal Eksternal (IE)  

Kombinasi dari dua matriks untuk IFE dan EFE menghasilkan matriks 

eksternal-internal. Matriks ini memiliki sembilan jenis sel yang berbeda, yang 

masing-masing menampilkan kombinasi nilai bobot total dari matriks IFE dan EFE. 

Memanfaatkan matriks ini akan memungkinkan Anda untuk mendapatkan strategi 

bisnis yang lebih lengkap di tingkat korporasi, serta segala potensi bahaya. Proses 

pengambilan keputusan strategis tidak dapat dipisahkan dari penetapan misi, tujuan, 

strategi, dan kebijakan perusahaan setiap saat. Oleh karena itu, perencanaan 

strategis harus mencakup penilaian terhadap elemen strategis organisasi yang 

relevan dengan lingkungan saat ini, yaitu kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman (Hidayatullah dkk,2020) 
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Matriks IE terdiri dari dua dimensi, yaitu total skor matriks IFE  pada sumbu 

X dan Matriks EFE pada sumbu Y. Matriks ini dikelompokkan menjadi tiga strategi 

utama yaitu: 

1. Row and Build (Tumbuh dan Bina) berada dalam sel I, II atau IV. Strategi yang 

intensif (seperti penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan 

produk) atau integratif merupakan pilihan yang tepat. 

2. Hold and Maintain (Pertahankan dan Pelihara) mencangkup sel III, V, atau sel 

VII. Strategi umumyang dipakai adalah penetrasipasar, pengembangan produk 

dan pengembangan pasar.  

3. Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) mencangkup sel VI, VIII, atau IX. 

Strategi diversifikasi diversifikasi konglomerat dan strategi likuidasi 

merupakan dua strategi yang digunakan dalam penerapan strategi ini.  

 

Gambar 2.4 Matrik IE 
(Sumber : Hidayatullah dkk, 2020) 

2.7 Kuesioner 

 Kuesioner, juga dikenal sebagai kuesioner, adalah metode pengumpulan 

data yang melibatkan menunjukkan kepada seseorang yang menjadi subjek 

penelitian sejumlah pertanyaan yang terkandung dalam dokumen yang dikirimkan 

kepada mereka, tetapi jawaban atas pertanyaan tersebut tidak segera diperoleh. . 

Jenis pertanyaan, urutannya, dan konten yang dicakup dalam kuesioner sebagian 

besar identik dengan yang ditanyakan dalam wawancara. Saat mengisi kuesioner, 

Anda memiliki opsi untuk memberikan setiap pertanyaan daftar kemungkinan 

tanggapan atau mengajukan pertanyaan terbuka yang tidak memerlukan tanggapan. 

Berikut ini adalah beberapa kekurangan kuesioner: (Boediono dan Koster, 2001) : 

1. Tidak semua pertanyaan dijawab 
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2. Jawaban bias tidak akurat karena ketidakjujuran 

3. Kuesioner tidak dikembalikan 

Sedangkan kelebihannya adalah : 

1. Bisa dilakukan dalam skala besar 

2. Biaya yang murah 

3. Dapat memperoleh jawaban yang bersifat pribadi 

2.8 Populasi dan Sample 

Adapun defenisi dari populasi dan sampel adalah sebagai berikut (Boediono 

dan Koster, 2001)  :  

1. Populasi  

Pengamatan penuh atau objek yang menjadi perhatian peneliti adalah apa yang 

dimaksud dengan definisi "populasi". Populasi memberikan gambaran tentang 

sesuatu yang hipotetis atau ideal. Ada dua kategori orang yang membentuk 

populasi: populasi orang, dan populasi data. Populasi orang atau individu 

mengacu pada keseluruhan kelompok orang atau individu yang menjadi fokus 

perhatian, sedangkan populasi data mengacu pada keseluruhan rangkaian 

karakteristik yang menjadi pokok penyelidikan secara keseluruhan. 

2. Sample 

Peneliti tertarik pada subset dari populasi, yang diwakili oleh sampel. Contoh 

tersebut memberikan gambaran tentang sesuatu yang bersifat empiris atau 

nyata. Sampel dapat dipecah menjadi dua kategori berbeda: sampel orang dan 

sampel data. Sampel orang adalah pemilihan individu-individu yang termasuk 

dalam populasi orang-orang yang menjadi fokus penelitian. Di sisi lain, sampel 

data adalah bagian dari karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang menjadi 

fokus penelitian. 

2.9 Pengambilan Sample (Sampling)  

Pemilihan subyek yang akan diteliti dapat dilakukan secara metodis melalui 

penggunaan sampling (sampling). Tujuan pengambilan sampel atau disebut juga 

dengan sampling adalah untuk memperoleh gambaran deskriptif tentang ciri-ciri 

unit pengamatan yang termasuk dalam sampel, serta untuk menggeneralisasikan 
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dan memperkirakan parameter populasi. Perlu mempertimbangkan anggaran 

penelitian, batas waktu penelitian, ketersediaan pengetahuan tentang populasi, 

informasi tentang ukuran populasi, aksesibilitas ke unit pengamatan, tingkat 

generalisasi yang ingin dicapai, dan ketersediaan fasilitas pendukung saat memilih 

metode pengambilan sampel yang akan digunakan. Untuk mencapai tujuan 

penelitian dan memberikan hasil penelitian yang berkualitas, akurat, memenuhi 

kriteria, serta dapat dipercaya dan diandalkan, maka sangat umum suatu penelitian 

menggunakan kombinasi beberapa metode pengambilan sampel. Hal ini dilakukan 

untuk mencapai tujuan penelitian. 

Teknik pengambilan sampling terbagi 2 yaitu adalah sebagai berikut : 

1. Probability Sampling  

Probability sampling merupakan penarikan contoh dengan tata cara peluang 

yang dicoba secara acak (random) dan bisa dicoba dengan metode undian 

ataupun tabel bilangan random (Asari dkk, 2018). 

2. Tujuan dari metode non-probability sampling adalah untuk menentukan aspek 

penelitian pendahuluan mana yang belum diklarifikasi, serta untuk 

mendapatkan perspektif keseluruhan dari kumpulan unit pengamatan yang 

nantinya akan menjadi landasan untuk aplikasi sampel probabilitas yang lebih 

tepat dan akurat (Nurdiani, 2014). Jenis sampling non probabilitas adalah 

sebagai berikut: 

1)  Purposive Sampling (Sampel Pertimbangan) 

2)  Accidental Sampling (Sampel tanpa sengaja) 

3) Quota Sampling (Sampel Kuota) 

4) Saturation Sampling (Sampel Jenuh) 

5) Snowball Sampling (Sampel Bola Salju) 

Strategi pengambilan sampel penelitian ini terdiri dari penggunaan teknik Non-

Probability Sampling bersamaan dengan jenis Accidental Sampling. Artinya, 

setiap responden yang maju dan dianggap memenuhi kriteria penelitian 

dimasukkan ke dalam sampel. Faktor-faktor berikut dipertimbangkan ketika 

memutuskan berapa banyak sampel yang akan dimasukkan dalam penyelidikan 

ini: ( Bora, 2017)  :  
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                     n=
(Za)

2
 P.q

d
2       …(2.1) 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel 

Z = Nilai Z dari distribusi normal 1,96 

d = Tingkat ketelitian 

p = Proporsi yang dianggap benar 95% 

q = Proporsi yang dianggap salah 5% 

 

2.10 Skala Pengukuran 

Skala pengukuran yang menunjukkan kualitas data merupakan salah satu 

aspek penting dalam memahami data untuk keperluan analisis statistik, khususnya 

statistik inferensial. Aspek penting lainnya adalah distribusi data. Secara umum, 

ada empat tingkat atau jenis skala pengukuran yang berbeda (Boediono dan Koster, 

2000) : 

1. Skala Nominal 

Skala dengan karakteristik yang dapat membedakan satu sistem pengukuran 

dari yang lain disebut sebagai skala nominal. Pada skala nominal, data hanya 

dapat diklasifikasikan ke dalam kategori. 

2. Skala Ordinal 

Skala Ordinal adalah yang mempunyai ciri untuk membedakan dan 

mengurtukan pada rentangan tertentu. Misalnya, rentangan dari yang paling 

rendah sampai yang paling tinggi.  

3. Skala Interval 

Skala interval adalah jenis skala yang selain memiliki karakteristik yang 

berkaitan dengan jarak, juga memiliki karakteristik yang berkaitan dengan 

membedakan dan mengurutkan. Salah satu karakteristik pengukuran interval 

adalah saling eksklusif. ( mutually exclusive). Sebagai contoh, suhu tertinggi 

pada bulan agustus tidak bisa menunjuk angka 88 dan 76 derajat pada saat yang 

bersamaan. 
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4. Skala Rasio  

Skala yang dapat menghitung rasio atau perbandingan antar nilai disebut skala 

rasio. Skala rasio adalah skala yang memiliki empat karakteristik, yaitu 

membedakan, mengurutkan, memiliki jarak yang sama antara setiap titik pada 

skala, dan memiliki titik nol yang sebenarnya, juga dikenal sebagai titik nol 

yang bermakna. Skala rasio berbagi semua sifat skala interval, termasuk yang 

berikut: perbedaan nilai diketahui dan memiliki nilai yang ditetapkan; kategori 

nilai tidak tumpang tindih satu sama lain; dan kategori nilai tidak dapat 

digabungkan. Hanya saja skala rasio memiliki titik nol yang memiliki 

signifikansi, dan rasio dua angka apa pun juga memiliki signifikansi.  

2.11 Uji Validitas  

Validitas adalah syarat yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur yang 

digunakan mengukur apa yang hendak diukur, atau dengan kata lain apakah 

variabel atau indikator yang dipilih dalam proses operasionalisasi konsep dapat 

menggambarkan fenomena sosial yang sedang dipelajari. . Validitas merupakan 

syarat yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur yang digunakan mengukur 

apa yang hendak diukur. Validitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana 

suatu alat ukur benar-benar mengukur apa yang seharusnya diukur dalam situasi 

tertentu. Timbangan hanya dapat digunakan secara akurat untuk mengukur berat; 

mereka tidak dapat digunakan secara akurat untuk mengukur panjang. Di sisi lain, 

meteran hanya dapat dianggap andal jika digunakan untuk tujuan pengukuran 

panjang. Ada beberapa faktor yang dianggap mempengaruhi validitas suatu alat 

ukur. Dua dari masalah ini adalah responden salah menafsirkan pertanyaan sebagai 

akibat dari pewawancara menambahkan atau menghapus kalimat dari pertanyaan, 

dan bagaimana mengoperasionalkan gagasan tersebut. 

Adapun rumus mencari uji validitas adalah sebagai berikut (Bora, 2017) : 

rxy =
N(∑XY) - (∑X) (∑Y)

√{N (∑X2)- (∑X)
2
} {N (∑Y2)- (∑ y)

2
}

   ….(2.2) 
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2.12 Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas merupakan uji indeks yang termasuk dalam alat ukur. 

Tujuannya adalah untuk memberikan panduan tentang batas kepercayaan dan 

keandalan alat ukur. Hal ini menunjukkan bagaimana mungkin temuan pengukuran 

tetap tidak berubah meskipun pelaksanaannya dilakukan dalam dua atau lebih 

tahapan yang berulang dengan menggunakan indikasi yang sama dan alat ukur yang 

sama. Ketika hasil yang sama diperoleh dari alat pengukur terlepas dari berapa kali 

diukur, kami menyebut perangkat itu dapat diandalkan. 

Dimungkinkan untuk menentukan apakah kuesioner dapat diandalkan atau 

tidak dengan menentukan apakah kuesioner tersebut secara akurat 

menginterpretasikan tanggapan yang diterimanya dari kuesioner dan apakah 

tanggapan tersebut berfluktuasi dari keadaan regulernya dari waktu ke waktu atau 

tidak. Tingkat ketergantungan yang tinggi diperlukan dari kuesioner yang akan 

digunakan sebagai alat ukur. Jika variabel tersebut dianggap sah, maka akan 

dilakukan upaya untuk menghitung reliabilitasnya. Oleh karena itu perlu dilakukan 

perhitungan validitas terlebih dahulu sebelum menghitung reliabilitas, sehingga 

apabila pertanyaan yang dimasukkan dalam survei tidak memenuhi kriteria 

validitas maka tidak perlu dilakukan uji reliabilitas (Amanda et al, 2019). 

 Adapun rumus mencari uji reliabilitas adalah sebagai berikut (Bora, 2017): 

ri = [
k

k-1
] [1-

∑  σ b
2

σt2
]      ….(2.3) 

Keterangan:  

ri = Reliabilitas instrumen  

K = Total butir pertanyaan  

σ b
2
= Total butir/item  

σt2 = Jumlah varians total 

Jika Cronbach's Alpha berada di antara angka 0 dan 1, tesis yang ditulis oleh 

Yoliza Atharis pada tahun 2008 menyatakan bahwa menurut Triton, nilainya harus 

dievaluasi berdasarkan seberapa dekat dengan angka 1. Paket statistik SPSS 

digunakan selama pemrosesan dari uji reliabilitas. 
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Pedoman berikut menjadi dasar aturan penilaian yang digunakan oleh Alfa 

Cronbach: 

0,00 – < 0,20 : Kurang reliable  

0,20 – < 0,40 : Agak reliable  

0,40 – < 0,60 : Cukup reliable  

0,60 – < 0,80 : Reliable 

0,80 – < 1,00 : Sangat reliable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 
Tahapan yang dilalui oleh seorang peneliti, dimulai dengan pengumpulan 

data dan diakhiri dengan penarikan kesimpulan, membentuk perkembangan logis 

yang dikenal sebagai metodologi penelitian. Langkah-langkah penelitian dirinci 

sebagai berikut pada Gambar 3.1: 

Mulai

Studi Pendahuluan

Identifikasi Masalah dan Perumusan Masalah

Tujuan Penelitian

Studi Literatur

Penentuan Variabel dan Indikator

Populasi dan Sampel

Perancangan dan Penyebaran Kuesioner

Uji Validitas dan Reabilitas

Apakah Data Valid 

dan Reliabilitas?

Tidak

A

 
Gambar 3.1 Flow Chart Metodologi Penelitian 
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             PengumpulanData

1. Data Primer 

    -  Pengamatan

    -  Wawancara 

2. Data Sekunder

    - Profil Perusahaan

    - Struktur Organisasi

- Data Pengunjung 2020

Pengolahan Data 

1. Analisa Matriks IFE,EFE,IE dan SWOT

2. Pemilihan Strategi Menggunakan QSPM

Analisa

Kesimpulan dan Saran

Selesai

B

Gambar 3.1 Flow Chart Metodologi Penelitian (Lanjutan) 

 



 
 

3.1 Studi Pendahuluan 

Studi pendahuluan merupakan langkah awal yang dilakukan untuk mencari 

permasalahan yang terjadi pada suatu objek yang akan diteliti dengan cara observasi 

langsung ke lokasi penelitian. Hal ini dilakukan pada awal proses penelitian. 

Penelitian awal ini dilakukan di objek wisata Desa Muara Jalai di Pulau Kosiok 

yang terletak di Kecamatan Kampar Utara Kabupaten Kampar. 

3.2 Studi Literatur 

Tujuan dari studi literatur adalah untuk mengidentifikasi teori dan materi 

yang relevan terkait dengan topik yang sedang dibahas agar topik tersebut relevan 

dengan inkuiri. Baik teori maupun fakta yang dikumpulkan berasal dari sumber 

terpercaya seperti buku, jurnal, dan jenis publikasi lainnya.  

3.3 Identifikasi dan Perumusan Masalah 

Identifikasi masalah merupakan tahapan yang harus diselesaikan dalam 

rangka mengidentifikasi masalah yang telah didapatkan. Setelah langkah ini, 

masalah harus dipecahkan untuk menghasilkan keluaran penelitian, khususnya 

solusi berupa masukan bagi perusahaan. Kajian tersebut mengidentifikasi 

penurunan jumlah wisatawan yang datang ke Pulau Kosiok sebagai masalah yang 

perlu dipecahkan. Maka rumusan masalah yang digunakan adalah “Bagaimana 

membuat usulan stategi pemasaran yang cocok pada objek wisata pulau kosiok  

untuk meningkatkan pengunjung dengan menggunakan metode SWOT dan 

QSPM”. 

3.4 Tujuan Penelitian 

Untuk memberikan penjelasan atas hasil yang diperoleh dari rumusan 

masalah, penetapan tujuan merupakan penentuan yang harus dilakukan. Kajian ini 

dilakukan dengan maksud untuk mendapatkan pemahaman tentang faktor internal 

dan eksternal yang berdampak pada strategi pemasaran, serta memberikan 

rekomendasi strategi pemasaran yang paling efektif yang dapat digunakan untuk 

mendongkrak jumlah wisatawan yang berkunjung ke Objek Wisata Pulau Kosiok 

 



38 
 

3.5 Penentuan Variabel Dan Indikator 

Pariwisata di Pulau Kosiok memanfaatkan variabel dan indikator baik internal 

maupun eksternal. Variabel ini dapat dipecah menjadi kategori masing-masing. 

Bauran pemasaran adalah variabel yang digunakan di sini atau marketing mix 7P 

(product, price, place serta promotion, people, process,physical Evidence).  Berikut 

ini adalah variabel internal di Wisata Pulau Kosiok : 

Tabel 3.1 Variabel IFE dan Indikator 

No Faktor Internal Indikator 

1 Product (Produk)   Pelayanan 

2 Price (Harga) Harga tiket masuk 

3 Place (Tempat) Lokasi, tempat parkir dan tempat jualan 

4 Promotion (Promosi) Promosi parawisata 

5 People (Orang) Pelayanan terhadap pengunjung 

6 Process (Proses) Hubungan interkatif pengelola dan pengunjung 

7 Physical Evidence 
(Tampilan fisik) 

Peletakan dan layout 

(Sumber: Data Sekunder, 2022) 

 

Variabel faktor eksternal berserta indikator yang diperoleh dari penyebaran 

kuesioner adalah sebagai berikut: 

Tabel 3.2 Variabel EFE dan Indikator 

No Faktor Eksternal Indikator 

1 Ekonomi • Nilai atau harga  

• Tingkat pendapatan 

2 Budaya dan sikap 

sosial 
• Kepuasan konsumen 

• Adat 

3 Politik dan hukum • Kebijakan peraturan dari pemerintahan 

4 Faktor ilmu 

pengetahuan dan 

teknologi 

• Strategi atau teknik-teknik yang dilakukan 

terhadap produk 

5 Pesaing • Adanya pesaing 

(Sumber: Data Sekunder, 2022) 

3.6 Populasi, sampel dan Teknik Sampling 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari hal-hal atau subjek 

yang telah menguasai tingkatan dan tanda tertentu yang telah ditetapkan oleh 

peneliti untuk keperluan kajian dan pengambilan keputusan. sedangkan sampel 

mewakili sebagian dari jumlah keseluruhan serta ciri-ciri yang dimiliki oleh 

populasi secara keseluruhan. Dalam konteks penelitian ini, tidak mungkin untuk 
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menentukan secara pasti jumlah total wisatawan yang berkunjung ke Pulau Kosiok. 

Untuk keperluan penyelidikan ini, digunakan strategi sampel yang 

memanfaatkan pendekatan Non-Probability Sampling dari jenis Accidental 

Sampling. Ini berarti bahwa untuk penelitian ini, setiap responden yang hadir dan 

dianggap sesuai dengan kriteria penelitian dimasukkan. Faktor-faktor berikut 

dipertimbangkan saat memutuskan berapa banyak sampel yang akan dimasukkan 

dalam penyelidikan ini ( Bora, 2017)  :  

                      n=
(Za)

2
 P.q

d
2       

Keterangan: 

n = Jumlah sampel  

Dari rumus diatas dapat disimpulkan bahwa sampel yang diperoleh adalah  

n=
(Za)

2
 P.q

d
2

 

n=
(1.96)

2
 0,95. 0,05

0,05
2

 

n = 
(0,182476)

0,0025
 

     n = 72,99 

         n = 72,99 ≈  73 Responden 

 Jadi, berdasarkan perhitung an di atas, maka sampel yang diambil untuk 

diteliti yaitu sebanyak 73 responden. 

3.7 Perancangan dan Penyebaran Kuesioner 

Masalah yang akan diteliti disajikan dalam bentuk rangkaian atau kumpulan 

pertanyaan yang disusun secara sistematis mengenai kuesioner, yang dirancang 

sesuai dengan variabel yang telah ditentukan. Kuesioner internal SWOT dirancang 

Bersama pengelolah Objek Wisata Pulau Kosiok dan dinilai oleh pengunjung Objek 

Wisata Pulau Kosiok, sedangkan Faktor eksternal merupakan pengamatan yang 

dilakukan oleh peneliti dan dinilai oleh pengelolah Objek Wisata Pulau Kosiok.  
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Persiapan penyebaran kuesioner dalam penelitian ini melibatkan 

pengambilan responden berdasarkan sampling, dan setelah jumlah responden 

dalam populasi ditentukan, kuesioner dikirim ke semua responden yang memenuhi 

kriteria. Pertanyaan berikut adalah bagian dari penilaian dan kuesioner penilaian.: 

Tabel 3.3 kuisioner penilaian rating 

No Faktor Internal Rating 

KEKUATAN 1 2 3 4 5 

1 Kawasan wisata Pulau Kosiok yang luas      

2 Ketersediaan pedagang tetap      

3 Wahana permainan yang banyak      

4 Harga tiket wisata yang terjangkau      

5 Menjadi pilihan tempat berkemah berbagai 

komunitas 

     

6 Ketersediaan parkir yang luas      

No Faktor Internal Rating 

KELEMAHAN 1 2 3 4 5 

1 Kurangnya Promosi      

2 Jarak tempuh yang jauh dari pusat kota      

3 Adanya jalan rusak menuju Pulau Kosiok      

4 Kebersihan yang kurang terjaga      

5 Kurangnya pengetahuan dalam 

pengembangan wisata  

     

6 Pengelolaan yang minim atau kurang      

7 Anggaran untuk pengembangan terbatas       

8 Kurangnya keamanan mengawasi 

pengunjung ketika berenang 
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No Faktor Eksternal Rating 

PELUANG 1 2 3 4 5 

1 Dukungan kerjasama dengan berbagai 

komunitas 

     

2 Adanya kemungkinan dijadikan Camping 

Groud di kecamatan Kampar Utara 

     

3 Dukungan dan kerja sama dengan 

pemerintah 

     

4 Teknologi yang terus berkembang      

No Faktor Eksternal Rating 

 ANCAMAN 1 2 3 4 5 

1 Adanya persaingan wisata sejenis      

2 Ketidakpuasan pengujung yang 

memungkinkan timbulnya citra kurang 

baik terhadap wisata pulau kosiok 

     

3 Berkembangnya  objek wisata  yang lebih 

menarik 

     

4 Banjir      

5 Kesamaan produk atau daya tarik wisata 

dengan objek wisata lain 

     

(Sumber: Data Sekunder, 2022) 

Pedoman pengukuran kuesioner rating : 
 

5 = Sangat Setuju  

4 = Setuju  

3 = Ragu-ragu  

2 = Tidak Setuju  

1   = Sangat Tidak Setuju 

3.8 Uji Validitas dan Reliabilitas 
 

 Dengan kata lain validitas merupakan syarat yang menunjukkan sejauh 

mana suatu alat ukur yang digunakan mengukur apa yang hendak diukur, atau 

dengan kata lain apakah variabel atau indikator yang dipilih dalam proses 

operasionalisasi konsep tersebut dapat menggambarkan fenomena sosial yang ada. 

sedang dipelajari. Validitas merupakan syarat yang menunjukkan sejauh mana 

suatu alat ukur yang digunakan mengukur apa yang hendak diukur. 

Berikut adalah rumus yang digunakan untuk menentukan uji validitas (Bora, 
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2017) : 

rxy =
N(∑XY) - (∑X) (∑Y)

√{N (∑X2)- (∑X)
2
} {N (∑Y2)- (∑ y)

2
}

     

 Uji Reliabilitas merupakan uji indeks yang termasuk dalam alat ukur. 

Tujuannya adalah untuk memberikan panduan tentang batas kepercayaan dan 

keandalan alat ukur. Berikut ini adalah rumus yang harus digunakan saat mencari 

uji ketergantungan (Bora, 2017): 

ri = [
k

k-1
] [1-

∑  σ b
2

σt2
]       

Keterangan:  

ri = Reliabilitas instrumen  

K = Total butir pertanyaan  

σ b
2
= Total butir/item  

σt2 = Jumlah varians total 

3.9 Pengumpulan Data 

Dalam penelitian kualitatif dan kuantitatif, tahap pengumpulan data, baik data 

primer maupun data sekunder, disebut sebagai tahap “pengumpulan data”. Kedua 

sumber primer dan sekunder yang digunakan dalam pengumpulan informasi untuk 

penelitian ini. Data primer terdiri dari data yang diperoleh langsung oleh peneliti 

dari lokasi penelitian dan dapat mencakup hal-hal seperti observasi, wawancara, 

dan kuesioner. Data sekunder, di sisi lain, adalah data yang diperoleh secara tidak 

langsung dan dapat mencakup hal-hal seperti jurnal, buku, dan dokumen, antara 

lain. 

3.10 Pengolahan Data 

Setelah data terkumpul, langkah selanjutnya yang dikenal dengan 

“pengolahan data” akan dilakukan terhadap informasi tersebut. Mengenai 
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pengolahan data dalam penelitian ini, seperti data pengunjung, analisis matrik IFE, 

EFE, IE, dan SWOT, serta pemilihan strategi menggunakan QSPM. 

3.10.1 Analisis Matriks IFE dan Matriks EFE 

IFE dilakukan agar seseorang dapat mengevaluasi seberapa kuat atau 

rentannya kondisi internal suatu perusahaan. Matriks EFE digunakan untuk 

memastikan variabel eksternal organisasi yang relevan dengan peluang dan 

ancaman yang dianggap penting. Pada penelitian ini tahap input diselesaikan 

dengan melakukan analisis terhadap faktor internal dan eksternal yang berdampak 

pada industri pariwisata di Pulau Kosiok. Setelah analisis faktor internal dan 

eksternal selesai dilakukan, langkah selanjutnya adalah menghitung rating dan 

bobot masing-masing faktor. 

3.10.2 Analisis Matriks IE dan Matriks SWOT 

Alat analisis yang digunakan pada penelitian ini untuk tahap pencocokan 

adalah matriks IE (Internal-Eksternal) dan matriks SWOT (Strength-Weakness- 

Opportunity-Threat). Kombinasi dari dua matriks untuk IFE dan EFE 

menghasilkan matriks eksternal-internal. Matriks ini memiliki sembilan jenis sel 

yang berbeda, yang masing-masing menampilkan kombinasi nilai bobot total dari 

matriks IFE dan EFE. Pada level perusahaan, hal ini dimaksudkan untuk membantu 

mencapai strategi yang sesuai. Sementara matriks SWOT digunakan dalam proses 

perumusan strategi dengan menggabungkan empat faktor, yaitu Kekuatan, 

Kelemahan, Peluang, dan Ancaman, matriks SWOT digunakan dalam proses ini. 

Keempat faktor tersebut mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal 

perusahaan. Temuan analisis biasanya disajikan dalam bentuk arahan atau 

rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan dan memanfaatkan peluang 

sekaligus meminimalkan kelemahan dan menjauhi potensi bahaya. 

3.10.3 Analisis Matriks QSPM 

QSPM memiliki sejumlah manfaat, seperti serangkaian strategi yang dapat 

diamati secara berurutan atau bersamaan, membutuhkan ahli strategi untuk 

mengintegrasikan faktor eksternal dan internal yang relevan ke dalam proses 

pengambilan keputusan, menguraikan hubungan penting yang dapat memengaruhi 
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keputusan strategis, dan meningkatkan probabilitas. memperoleh keputusan 

strategis akhir yang terbaik bagi manajer. Selain itu, QSPM memiliki sejumlah 

keunggulan seperti rangkaian strategi yang dapat diamati secara berurutan atau 

bersamaan. 

3.11 Analisa 

Dalam strategi pemasaran Wisata Pulau Kosiok, analisis merupakan 

tahapan yang harus diselesaikan untuk menemukan dan membuat penilaian 

berdasarkan data yang telah diolah sedemikian rupa sehingga memiliki penjelasan 

yang logis. 

3.12 Kesimpulan dan Saran 

 Tujuan penelitian yang telah diperoleh merupakan kesimpulan, sedangkan 

saran merupakan masukan yang diberikan kepada instansi untuk ditindaklanjuti 

sebagai bahan dalam proses pemecahan masalah.  

 

 



 BAB VI 

PENUTUP 

 
 6.1 Kesimpulan 

 Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Analisis IFE (Internal Factor Evaluation) yang mempengaruhi strategi 

pemasaran kekuatan utama adalah kawasan wisata Pulau Kosiok yang mana, 

sedangkan kelemahan utama yang dimiliki Objek Wisata Pulau Kosiok adalah 

kurangnya promosi. Sedangkan analisis EFE (External Factor Evaluation) 

yang mempengaruhi strategi pemasaran peluang utama bagi perusahaan adalah 

kemungkinan untuk dijadikan camping ground di Kecamatan Kampar Utara. 

Ancaman utama objek wisata Pulau Kosiok adalah pengembangan objek 

wisata yang lebih menarik, sedangkan peluang utama bagi perusahaan adalah 

kemungkinan untuk dijadikan bumi perkemahan di Kecamatan Kampar Utara.  

2. Usulan strategi metode QSPM alternatif strategi yang diprioritaskan untuk 

diterapkan oleh objek wisata Pulau Kosiok yaitu Meningkatkan promosi 

berlanjut dan memanfaatkan tekonologi dalam memasarkan objek wisata 

dengan TAS 6,4.  

 

6.2  Saran  

Saran yang dapat diberikan oleh penulis adalah sebagai berikut:  

1. Bagi penulis  

Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi bagi kemajuan 

dan pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang manajemen 

pemasaran.  

2. Bagi peneliti  

Peneliti selanjutnya dapat menggunakan pengembangan konsep dan metode 

lain untuk mendukung keberhasilan penerapan metode SWOT dan metode 

Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) untuk menganalisis dan 

mengusulkan alternatif strategi pemasaran perusahaan. Metode-metode 
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tersebut dapat digunakan untuk mendukung keberhasilan penerapan metode 

SWOT dan juga metode QSPM.  

3. Bagi perusahaan  

Dengan adanya penelitian ini diharapkan Objek Wisata Pulau Kosiok dapat 

mengaplikasikan hasil penelitian yang diperoleh untuk meningkatkan 

volume pengunjung. 
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A 

 LAMPIRAN KUESIONER  SWOT USULAN STRATEGI 

PEMASARAN OBJEK WISATA GUNA MENINGKATKAN PENGUNJUNG 

DENGAN METODE SWOT DAN QSPM (STUDI KASUS: OBJEK 

WISATA PULAU KOSIOK) 

 

KUESIONER SWOT 

Catatan : Berikan tanda (✓) pada jawaban yang diberikan. 

Nama  : 

Jenis Kelamin :  Laki-laki  Perempuan 

Umur  :  < 17 Tahun 

 18-25 Tahun 

 26-35 Tahun  

 36-45 Tahun 

 > 45 Tahun 

Pendidikan  :  SD 

 SMP 

 SMA 

 Diploma  

 Sarjana 

Status  :  Belum Menikah 

 Sudah Menikah 

Pekerjaan :  Karyawan 

 Pedagang 

 Wirausaha 

 DLL 

 



A 

 

Rating Faktor Internal dan Faktor Eksternal 

Berikan rating penilaian terhadap perusahaan yang diteliti, adapun pemberian 

rating menggunakan skala berikut ini : 

5 = Sangat Setuju  

4 = Setuju  

3 = Ragu-ragu  

2 = Tidak Setuju  

1 = Sangat Tidak Setuju 

Berikan tanda (✓) untuk jawaban yang dipilih 

No Faktor Internal Rating 

KEKUATAN 1 2 3 4 5 

1 Kawasan wisata yang luas      

2 Ketersediaan pedagang tetap      

3 Wahana permainan yang banyak      

4 Harga tiket wisata yang terjangkau      

5 Menjadi pilihan tempat berkemah berbagai 

komunitas 

     

6 Ketersediaan area parkir yang luas      

No Faktor Internal Rating 

KELEMAHAN 1 2 3 4 5 

1 Kurangnya Promosi      

2 Jarak tempuh yang jauh dari pusat kota      

3 Adanya jalan rusak menuju Pulau Kosiok      

4 Kebersihan yang kurang terjaga      

5 Kurangnya pengetahuan dalam 

pengembangan wisata 

     

6 Pengelolaan yang minim atau kurang      

7 Anggaran untuk pengembangan terbatas       

8 Kurangnya keamanan mengawasi 

pengunjung ketika berenang 

     

 



A 

Berikan rating penilaian terhadap perusahaan yang diteliti, adapun pemberian 

rating menggunakan skala berikut ini : 

5 = Sangat Setuju  

4 = Setuju  

3 = Ragu-ragu  

2 = Tidak Setuju  

1 = Sangat Tidak Setuju 

Berikan tanda (✓) untuk jawaban yang dipilih 

No Faktor Eksternal Rating 

PELUANG 1 2 3 4 5 

1 Dukungan kerjasama dengan berbagai 

komunitas 

     

2 Adanya kemungkinan dijadikan Camping 

Groud di kecamatan Kampar Utara 

     

3 Dukungan dan kerja sama dengan 

pemerintah 

     

4 Teknologi yang terus berkembang      

 

No 

Faktor Eksternal Rating 

ANCAMAN 1 2 3 4 5 

1 Adanya persaingan wisata di kecamatan 

Kampar Utara 

     

2 Ketidakpuasan pengujung       

3 Berkembangnya  objek wisata  yang lebih 

menarik 

     

4 Banjir      

5 Kesamaan produk atau daya tarik wisata 

dengan objek wisata lain 

      

 



B 

Kuesioner untuk penilaian daya tarik strategi dengan matrix QSPM untuk 

manajemen perusahaan  

Tujuan: untuk menentukan daya tarik relative dari alternative strategi yang 

dihasilkan matrix SWOT , untuk menerapkan strategi yang paling tepat untuk 

dilaksanakan oleh Objek Wisata Pulau Kosiok 

LAMPIRAN KUESIONER USULAN STRATEGI PEMASARAN 

OBJEK WISATA GUNA MENINGKATKAN PENGUNJUNG DENGAN 

METODE SWOT DAN QSPM (STUDI KASUS: OBJEK WISATA 

PULAU KOSIOK) 

 

KUESIONER QSPM 

Catatan : Berikan tanda (✓) pada jawaban yang diberikan. 

Nama  : 

Jenis Kelamin :  Laki-laki  Perempuan 

Umur  :  < 17 Tahun 

 18-25 Tahun 

 26-35 Tahun  

 36-45 Tahun 

 > 45 Tahun 

Pendidikan  :  SD 

 SMP 

 SMA 

 Diploma  

 Sarjana 

Status  :  Belum Menikah 

 Sudah Menikah 

Pekerjaan :  Karyawan 

 Pedagang 

                             Wirausaha                 Dll    
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No ` Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 

KEKUATAN 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 

1 Kawasan wisata yang luas 
                                                            

2 Ketersediaan pedagang tetap 
                                                            

3 Wahana permainan yang banyak 
                                                            

4 
Harga tiket wisata yang 
terjangkau                                                             

5 
Menjadi pilihan tempat berkemah 
berbagai komunitas                                                             

6 
Ketersediaan area parkir yang 

luas                                                             

KELEMAHAN 
                                                            

1 Kurangnya Promosi 
                                                            

2 
Jarak tempuh yang jauh dari 

pusat kota                                                             

3 
Adanya jalan rusak menuju Pulau 

Kosiok                                                             

4 Kebersihan yang kurang terjaga 
                                                            

5 
Kurangnya pengetahuan dalam 

pengembangan wisata                               

6 
Pengelolaan yang minim atau 

kurang                               

7 
Anggaran untuk pengembangan 
terbatas                                



B 

8 
Kurangnya keamanan mengawasi 

pengunjung ketika berenang                               

PELUANG 
                              

1 
Dukungan kerjasama dengan 

berbagai komunitas                               

2 
Adanya kemungkinan dijadikan 
Camping Groud di kecamatan 

Kampar Utara                               

3 
Dukungan dan kerja sama dengan 

pemerintah                               

4 
Teknologi yang terus 

berkembang                               

 ANCAMAN 
                              

1 
Adanya persaingan wisata di 
kecamatan Kampar Utara                               

2 Ketidakpuasan pengujung  
                              

3 
Berkembangnya  objek wisata  
yang lebih menarik                               

4 Banjir 
                              

5 
Kesamaan produk atau daya tarik 

wisata dengan objek wisata lain                               
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REKAPITULASI HASIL KUISIONER SWOT FAKTOR INTERNAL DAN 

EKSTERNAL 

Hasil Kuesioner Faktor Internal ( Kekuatan) 

Responden p1 A p2 B p3 C p4 D p5 E p6 F Total 

1 4 4 4 3 4 3 22 

2 4 4 4 4 4 3 23 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 3 3 3 3 3 19 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 4 4 4 4 4 4 24 

7 3 3 3 3 3 3 18 

8 4 4 4 4 4 4 24 

9 4 4 4 4 4 4 24 

10 3 3 3 3 3 3 18 

11 4 4 4 4 4 4 24 

12 3 3 3 3 3 3 18 

13 3 3 3 3 3 3 18 

14 4 4 4 4 4 4 24 
 52 51 51 50 51 49 304 

 

Hasil Kuesioner SWOT Faktor Internal (Kelemahan) 
Responden p1 A p2 B p3 C p4 D p5 E p6 F p7 G p8 H Total 

1 4 4 4 4 4 3 4 4 31 

2 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 3 3 2 3 3 3 3 24 

5 4 4 3 4 4 4 3 2 28 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

7 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

8 4 3 4 4 4 3 4 4 30 

9 4 4 4 4 4 3 4 4 31 

10 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

11 4 4 4 4 4 3 4 4 31 

12 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

13 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

14 4 4 4 4 4 4 3 3 30 
 48 46 46 46 47 44 45 44 366 
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Hasil Kuesioner SWOT Faktor Ekternal (Peluang) 

 

Responden P1/A P2/B P3/C P4/D TOTAL 

1 4 5 4 5 18 

2 3 5 5 4 17 

3 5 5 5 5 20 

4 4 4 3 4 15 

5 3 5 5 5 18 

6 4 4 4 4 16 

7 4 5 4 5 18 

8 5 5 4 2 16 

9 4 5 5 4 18 

10 4 4 5 5 18 

11 4 4 5 4 17 

12 5 5 5 5 20 

13 4 4 5 4 17 

14 5 5 5 5 20 

15 5 5 4 5 19 

16 4 4 4 3 15 

17 5 4 4 5 18 

18 4 5 5 4 18 

19 4 5 4 4 17 

20 4 4 4 4 16 

21 4 4 4 3 15 

22 4 4 3 4 15 

23 4 4 4 5 17 

24 2 1 2 1 6 

25 4 4 4 5 17 

26 5 5 5 5 20 

27 5 5 5 5 20 

28 4 5 4 5 18 

29 5 5 5 5 20 

30 4 5 5 5 19 

31 5 5 5 5 20 

32 5 5 5 5 20 

33 5 5 4 5 19 

34 4 4 5 4 17 

35 5 5 5 3 18 

 



C 
 

36 5 4 4 5 18 

37 5 5 5 5 20 

38 5 5 5 5 20 

39 5 5 5 4 19 

40 2 1 2 3 8 

41 4 5 4 4 17 

42 4 4 5 4 17 

43 5 4 4 3 16 

44 4 5 4 4 17 

45 4 4 4 4 16 

46 4 5 5 4 18 

47 4 4 5 5 18 

48 5 5 5 5 20 

49 1 5 1 5 12 

50 5 5 5 5 20 

51 5 5 5 5 20 

52 5 5 5 5 20 

53 5 5 5 5 20 

54 5 5 3 4 17 

55 4 4 3 3 14 

56 4 5 3 3 15 

57 4 5 3 3 15 

58 5 5 5 5 20 

59 4 5 5 5 19 

60 3 4 4 3 14 

61 4 4 4 4 16 

62 3 4 4 4 15 

63 4 3 4 5 16 

64 4 3 4 4 15 

65 3 4 3 4 14 

66 3 4 4 3 14 

67 4 3 4 4 15 

68 4 4 4 3 15 

69 3 4 4 4 15 

70 3 4 4 3 14 

71 3 4 3 5 15 

72 4 4 4 3 15 



C 

73 3 4 4 3 14 

TOTAL 300 321 308 306 1235 

 

Hasil Kuesioner SWOT Faktor Ekternal (Ancaman) 
Responden P1/A P2/B P3/C P4/D P5/E Total 

1 4 4 5 4 4 21 

2 2 3 2 2 2 11 

3 1 2 5 4 2 14 

4 3 3 2 3 3 14 

5 3 4 2 3 3 15 

6 3 3 3 3 3 15 

7 1 4 5 1 3 14 

8 5 3 4 3 1 16 

9 3 3 2 3 3 14 

10 3 3 5 3 4 18 

11 2 4 4 4 4 18 

12 4 4 4 2 4 18 

13 2 3 2 2 2 11 

14 3 4 5 5 5 22 

15 4 4 5 5 1 19 

16 5 4 5 5 4 23 

17 2 2 2 2 2 10 

18 2 2 5 2 4 15 

19 3 2 2 3 2 12 

20 3 4 4 3 3 17 

21 4 3 4 2 3 16 

22 2 2 5 2 3 14 

23 4 3 4 3 3 17 

24 1 2 1 3 2 9 

25 1 2 5 3 1 12 

26 3 3 3 3 3 15 

27 3 4 4 3 3 17 

28 2 2 3 2 3 12 

29 3 2 3 3 3 14 

30 4 5 4 5 4 22 

31 5 5 4 2 4 20 

32 5 5 5 5 5 25 

33 5 4 4 5 4 22 

34 2 4 4 2 2 14 

 



C 

35 2 5 3 3 5 18 

36 4 1 4 4 1 14 

37 4 3 5 2 3 17 

38 1 1 1 1 1 5 

39 4 2 4 3 4 17 

40 5 5 5 5 1 21 

41 1 3 5 3 5 17 

42 4 4 5 3 4 20 

43 4 1 2 3 3 13 

44 3 2 4 3 3 15 

45 4 4 4 2 3 17 

46 3 1 5 1 5 15 

47 4 3 5 1 2 15 

48 3 5 5 1 2 16 

49 2 1 5 1 4 13 

50 4 3 5 4 4 20 

51 2 2 4 2 2 12 

52 2 2 2 2 2 10 

53 4 4 5 4 4 21 

54 2 2 5 2 4 15 

55 2 5 2 3 3 15 

56 3 3 3 4 4 17 

57 3 4 3 4 4 18 

58 4 4 3 1 1 13 

59 4 4 4 4 4 20 

60 3 4 3 5 4 19 

61 3 4 4 4 4 19 

62 4 3 4 4 4 19 

63 4 4 3 4 4 19 

64 4 4 4 4 3 19 

65 3 3 4 3 4 17 

66 3 4 4 4 3 18 

67 4 3 4 4 3 18 

68 4 4 4 4 4 20 

69 3 4 3 4 4 18 

70 4 4 4 3 4 19 

71 3 5 5 4 5 22 

72 4 4 3 4 4 19 

73 4 4 4 4 4 20 

Total 230 239 277 226 234 1206 



D 

 

 

REKAPITULASI PERHITUNGAN MATRIKS QSPM HASIL PENGISIAN 

KUESIONER QSPM UNTUK MENENTUKAN ATTRACTIVE SCORE (AS) 

Attractive Score (AS) Strategi 1 Faktor Internal 

Responden 
Faktor startegi 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakness) 

 A B C D E F G H I J K L M N 

1 3 3 4 4 4 4 3 3 3 2 2 2 3 2 

2 4 3 3 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 

3 3 2 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 4 4 

4 3 4 3 4 3 2 4 3 4 2 2 4 2 3 

5 4 3 4 3 2 4 2 2 3 4 3 2 3 3 

6 4 4 3 4 2 3 4 3 2 2 3 3 2 3 

Total 21 19 20 22 18 19 19 18 17 15 17 17 17 18 

 

Attractive Score (AS) Strategi 1 Faktor Eksternal 
Responden Faktor startegi 

Peluang Ancaman  

 A B C D E F G H I 

1 3 4 4 3 2 3 4 4 2 

2 4 4 3 2 2 3 3 4 3 

3 4 3 2 3 1 3 3 4 3 

4 3 4 3 3 2 2 3 3 2 

5 4 3 3 4 3 3 2 3 3 

6 3 4 4 3 4 3 3 2 4 

Total 21 22 19 18 14 17 18 20 17 

Rata - rata 3,5 3,67 3,17 3 2,33 2,83 3 3,33 2,83 

 

 

 

 

 

 

 



D 

 

Attractive Score (AS) Strategi 2 Faktor Internal 
Respoden Faktor startegi 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakness) 

 A B C D E F G H I J K L M N 

1 3 3 2 2 4 4 3 3 3 2 2 2 3 3 

2 3 2 3 3 4 3 4 3 2 2 4 3 3 3 

3 3 3 3 2 2 3 3 4 3 3 4 3 4 4 

4 2 4 4 3 3 2 3 3 4 3 2 4 2 2 

5 4 4 4 3 2 4 2 2 3 4 4 2 4 4 

6 3 3 2 4 2 3 4 3 2 3 4 3 2 3 

Total 18 19 18 17 17 19 19 18 17 17 20 17 18 19 

Rata - rata 3 3,2 3 2,8 2,8 3,2 3,2 3 2,8 2,8 3,3 2,8 3 3,2 

 

Attractive Score (AS) Strategi 2 Faktor Esksternal  

Responden 
Faktor startegi 

Peluang Ancaman 

 A B C D E F G H I 

1 4 4 4 4 2 3 4 4 2 

2 4 4 3 2 2 3 3 4 3 

3 2 4 2 3 2 2 2 2 3 

4 3 4 4 2 2 2 2 3 2 

5 4 3 3 4 3 2 3 4 4 

6 3 4 4 2 4 3 3 3 4 

Total 20 23 20 17 15 15 17 20 18 

Rata - rata 3,33 3,83 3,33 2,83 2,5 2,5 2,83 3,33 3 

 

 

 

 

 



D 

 

 

Attractive Score (AS) Strategi 3 Faktor Internal 

Responden 
Faktor startegi 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakness) 

 A B C D E F G H I J K L M N 

1 4 2 4 3 4 4 3 2 4 2 2 2 3 3 

2 3 2 4 2 1 3 2 2 2 4 4 3 3 3 

3 3 3 3 2 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 

4 2 4 4 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 4 

5 4 4 4 3 2 4 2 2 3 4 4 2 4 4 

6 3 3 2 4 2 3 4 3 2 3 4 3 2 3 

Total 19 18 21 17 15 20 16 17 18 20 19 17 18 21 

Rata – rata 3,2 3 3,5 2,8 2,5 3,3 2,7 2,8 3 3,3 3,2 2,8 3 3,5 

 

Attractive Score (AS) Strategi 3 Faktor Eksternal 

Responden 
Faktor startegi 

Peluang Ancaman 

 A B C D E F G H I 

1 3 4 3 4 2 3 3 3 3 

2 3 2 3 2 2 3 3 4 3 

3 2 3 2 3 3 3 2 2 3 

4 3 4 4 2 2 2 3 3 3 

5 4 4 3 4 4 2 4 2 4 

6 3 4 4 2 4 3 3 3 4 

Total 18 21 19 17 17 16 18 17 20 

Rata - rata 3 3,5 3,17 2,83 2,83 2,67 3 2,83 3,33 
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Attractive Score (AS) Strategi 4 Faktor Internal 

Responden 
Faktor startegi 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakness) 

 A B C D E F G H I J K L M N 

1 4 3 3 4 4 4 3 2 3 3 2 3 4 3 

2 4 4 2 2 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 

3 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 

4 4 2 3 2 4 2 2 3 2 3 4 3 4 4 

5 4 4 4 3 4 4 3 4 3 2 4 4 2 2 

6 4 3 3 3 3 3 4 3 2 3 2 3 2 3 

Total 23 19 19 17 21 20 19 19 16 19 19 20 19 19 

Rata - rata 3,8 3,2 3,2 2,8 3,5 3,3 3,2 3,2 2,7 3,2 3,2 3,3 3,2 3,2 

 

Attractive Score (AS) Strategi 4  Faktor Eksternal 

Responden 
Faktor startegi 

Peluang Ancaman 

 A B C D E F G H I 

1 3 4 2 4 2 3 3 3 4 

2 3 2 3 3 2 3 3 4 2 

3 3 3 2 3 4 3 2 3 3 

4 2 3 4 3 3 4 3 4 3 

5 4 4 3 4 3 4 4 2 4 

6 4 4 3 2 4 3 3 3 2 

Total 19 20 17 19 18 20 18 19 18 

Rata - rata 3,17 3,33 2,83 3,17 3 3,33 3 3,17 3 
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Attractive Score (AS) Strategi 5 Faktor Internal 

Responden 
Faktor startegi 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakness) 

 A B C D E F G H I J K L M N 

1 4 3 3 4 4 4 3 2 3 4 4 4 4 4 

2 4 4 2 2 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 

3 3 3 4 3 2 3 3 3 3 4 3 4 3 4 

4 4 2 3 3 4 2 2 3 2 3 4 3 4 4 

5 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 2 4 3 

6 4 3 3 3 3 3 4 3 2 4 3 3 2 3 

Total 22 19 19 18 19 18 19 18 16 22 22 19 21 21 

Rata - rata 3,7 3,2 3,2 3 3,2 3 3,2 3 2,7 3,7 3,7 3,2 3,5 3,5 

 

Attractive Score (AS) Strategi 5 Faktor Eksternal 

Responden 
Faktor startegi 

Peluang Ancaman 

 A B C D E F G H I 

1 2 4 2 4 4 3 4 3 4 

2 3 2 3 3 4 3 3 2 3 

3 2 3 2 2 4 3 4 3 3 

4 2 3 4 3 3 4 3 4 3 

5 4 3 3 4 3 4 4 2 4 

6 3 4 2 2 4 3 3 2 3 

Total 16 19 16 18 22 20 21 16 20 

Rata - rata 2,67 3,17 2,67 3 3,67 3,33 3,5 2,67 3,33 
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Abstrak 

Objek Wisata Pulau Kosiok merupakan salah satu wisata air yang memanfaatkan sungai 

Kampar sebagai objek utamanya. Pengelolah Wisata Pulau Kosiok menjual harga tiket 

masuk untuk sepeda motor seharga Rp. 2000/Motor dan Rp. 5000/Mobil, Objek Wisata 

Pulau Kosiok mempunyai beberapa fasilitas diantara lain Mushollah, kantin dan gazebo serta 

wahana pemainan untuk anak-anak.Permasalahan yang dihadapi oleh Objek Wisata Pulau 

Kosiok adalah mengalami penurunan pengunjung Oyang disebabkan faktor internal dan 

eksternal, salah satu yang mempengaruhi faktor internal adalah kurangnya SDM 

professional dalam pengembangan pariwisata  dan kurangnya promosi, sedangkan faktor 

eksternal adalah banyak wisata saingan yang ada di Kabupaten Kampar. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi 

strategi pemasaran di Objek Wisata Pulau Kosiok, menetapkan strategi pemasaran Objek 

Wisata Pulau Kosiok  menggunakan metode matriks SWOT dan matriks QSPM. 

Berdasarkan analisis matrix IFE diperoleh total skor yang dimiliki Objek Wisata Pulau 

Kosiok sebesar 3,409, sedangkan analisis matrix EFE sebesar 3,442. Hasil matriks IE berada 

pada sel I yang disebut strategi tumbuh membangun, matriks SWOT menghasilkan 6 

alternatis Strategi yang dapat dipilih oleh Objek Wisata Pulau Kosiok . berdasarkan matriks 

QSPM alternatif  strategi yang paling disulkan dan diprioritaskan adalah meningkatkan 

promosi berlanjut dan memanfaatkan teknologi dalam memasrkan objek wisata dengan nilai 

TAS 6,4

 

Kata kunci: IE, QSPM,SWOT 

 

Abstract 

Objek Wisata Pulau Kosiok is one of the water attractions that utilizes the Sungai Kampar 

as its main object. Manager of Objek Wisata Pulau Kosiok sells entrance tickets for 

motorbikes for Rp. 2000/Motorcycle and Rp. 5000/car, Objek Wisata Pulau Kosiok has 

several facilities including a prayer room, canteen and gazebo as well as playgrounds for 

children. The problem Objek Wisata Pulau Kosiok is that there has been a decrease in 

visitors O which is caused by internal and external factors, one of which is influencing 

factors internal is the lack of professional human resources in tourism development and lack 

of promotion, while external factors are the many competing tours in Kabupaten Kampar. 

The purpose of this study was to determine the internal and external factors that influence 

the marketing strategy at Objek Wisata Pulau Kosiok, determine the marketing strategy for 

Kosiok Island Tourism Object using the SWOT matrix and QSPM matrix methods. Based on 

the IFE matrix analysis, the total score of Objek Wisata Pulau Kosiok is 3.409, while the 

EFE matrix analysis is 3.442. The results of the IE matrix are in cell I which is called the 

growth and development strategy, the SWOT matrix produces 6 alternative strategies that 

can be chosen by Objek Wisata Pulau Kosiok. based on the QSPM matrix, the most proposed 



Jurnal PASTI, Vol. 01, No. 01, Januari 2023, pp.1-16 

 

 

and prioritized alternative strategy is to increase continuous promotion and utilize 

technology in marketing tourist objects with a TAS value of 6.4. 

 

Keywords: IE, QSPM,SWOT 

 

PENDAHULUAN 

Undang- undang No. 10 Tahun 2009 tentang kepariwisataan mengatakan bahwa “ 

Kepariwisataan bertujuan untuk meningkatkan pertumbuhan ekonomi, meningkatkan 

kesejahteraan rakyat, menghapus kemiskinan, mengatasi pengangguran, melestarikan alam, 

lingkungan dan sumber daya, memajukan kebudayaan, mengangkat citra bangsa, memupuk 

rasa cinta tanah air, memperkukuh jati diri dan kesatuan bangsa dan mempererat 

persahabatan antar bangsa. Menurut joyo suharto (1995) yang dikutip dari indra, (2015) 

menyebutkan pengembangan pariwisata memiliki tiga fungsi yaitu: mengalakkan ekonomi, 

menjaga kepribadian bangsa dan kelestarian fungsi dan mutu lingkungan hidup dan 

memupuk rasa cinta tanah air dan bangsa. 

Kabupaten Kampar merupakan salah satu kabupaten di Provinsi Riau yang memiliki 

potensi sangat besar sebagai daerah tujuan pariwisata, Kabupaten Kampar sendiri memiliki 

banyak wisata alam, situs cagar budaya, religi, wisata alam maupun wisata buatan, Untuk 

meningkatkan pengunjung  dan pengembangan pariwisata di kabupaten Kampar, maka 

setiap wisata memiliki perancangan pemasaran daya tarik wisata yang bertujuan untuk 

meningkatkan pendapatan pariwisata sehingga tercapainya fungsi pariwisata. Salah satu 

wisata alam di Kabupaten Kampar yaitu wisata Pulau kosiok. Pulau Kosiok merupakan salah 

satu wisata air yang memanfaatkan sungai Kampar sebagai objek utamanya, pulau kosiok 

merupakan sebuah dataran yang terbentuk dari pasir yang berada di aliran sungai Kampar, 

yang  terletak di Dusun IV Padang Ganting Desa Muara Jalai. Pulau Kosiok mulai 

dikembangkan menjadi wisata pada tahun 2017, dan mengalami pemberhentian di sebabkan 

banjir, kemudian dilanjutkan pembangunan taman pada tahun 2019 dan di buka untuk umum 

pada  awal tahun 2020. 

 
Gambar 1 Wisata Pulau Kosiok  Muara Jalai 

 

Berdasarkan hasil observasi yang telah dilakukan di objek Wisata Pulau Kosiok 

terdapat beberapa masalah, permasalahan yang dihadapi adalah mengalami penurunan 

pengunjung yang di sebabkan oleh faktor internal dan eksternal. Salah satu yang 

mempengarui faktor internal adalah kurangnya SDM yang professional dalam 

pengembangan pariwisata, kemudian kurang promosi atau pemasaran, yang dilakukan hanya 

menggunakan media sosial Instagram. Sedangkan faktor eksternal adalah banyaknya wisata 

saingan yang dilalui pengunjung menuju Wisata Pulau Kosiok. Dengan adanya masalah 

tersebut, dan untuk menghadapi persaingan maka perlu dilakukan strategi pengembangan 

dan pemasaran yang tepat untuk Wisata Pulau Kosiok. Berikut rekapitulasi pengunjung 

pulau kosiok pada tahun 2020 sebagai berikut : 
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Gambar 2 Data Pengunjung Pulau Kosiok 2020 

(Sumber : Pengelolah Wisata Pulau Kosiok, 2021) 

 

Berdasarkan Gambar 2 dapat dilihat bahwa jumlah pengunjung pariwisata Pulau 

Kosiok pada tahun 2020 mengalami penurunan dari bulan juni 2020, penurunan ini 

menyebabkan pendapatan dari objek wisata Pulau Kosiok juga mengalami penurunan, 

sehingga menyebabkan kurang optimalnya pengembangan yang dilakukan Objek Wisata 

Pulau Kosiok, pendapatan pulau kosiok tahun 2020 wisata Pulau Kosiok pada tahun 2020  

mengalami penurunan pada setiap bulannya. Penurunan pengunjung ini disebabkan karena 

banyak nya wisata saingan dan juga persaingan terhadap layanan yang diberikan oleh wisata 

lain. Untuk itu Wisata Pulau Kosiok perlu melakukan  strategi – strategi dalam memasarkan 

wisata agar lebih banyaknya pengunjung yang datang.Dalam penelitian ini juga dilakukan 

studi pendahuluan dengan melakukan . wawancara kepada pengujung wisata pulau kosiok 

sebanyak 30 responden. Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan tersebut, maka 

pengelola objek wisata pulau kosiok memerlukan sebuah strategi pemasaran untuk 

meningkatkan pengunjung dengan menggunakan metode SWOT dan QSPM. 

Analisis SWOT merupakan metode perencanaan dan pengembangan strategis yang 

digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan ( weakneses), peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats) dalam suatu bisnis (Adyan dkk,2015). Matriks QSPM 

Quantitative Strategic Planning Matrix merupakan sebuah matriks yang digunakan untuk 

menganalisis berbagai alternatif strategi yang tersedia untuk mendapatkan strategi prioritas. 

Alternatif strategi yang dianalisis pada tahap ini adalah strategi yang sudah dihasilkan dalam 

perumusan melalui analisis sebelumnya dengan memadukan faktor internal dan eksternal. 

Dengan matriks QSPM, manajemen dapat mengurutkan berbagai strategi yang ada untuk 

membentuk skala prioritas dalam penerapan strategi (Qanita,2020) 

Penetapan strategi pemasaran akan berperan cukup besar terhadap perkembangan 

peningkatan pengunjung objek wisata pulau kosiok yang dilakukan oleh pengelola, sehingga 

penelitian ini sangat bermanfaat bagi pengelola Wisata Pulau Kosiok untuk membantu dalam 

pemilihan strategi pemasaran yang tepat sehingga mampu menyelesaikan masalah yang ada 

pada pengolah Objek Wisata Pulau Kosiok. Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang 

tersebut penulis tertarik melakukan penelitian dengan mengangkat judul penelitian yaitu 

Usulan Strategi Pemasaran Objek Wisata Guna Meningkatkan Pengunjung Dengan Metode 

Swot dan QSPM (Studi Kasus: Objek Wisata Pulau Kosiok) 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Strategi 

Menurut Prahalad dalam Umar, 2001, strategi didefinisikan sebagai tindakan spesifik 

yang bersifat inkremental (selalu meningkat), berkesinambungan, dan dilakukan 
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berdasarkan sudut pandang apa yang diinginkan pelanggan di masa depan. Ini sesuai dengan 

definisi strategi Prahalad. (Wibowo dan rekan, 2015) 

Konsep keseluruhan tentang bagaimana perusahaan mengelola dirinya sendiri dan 

semua aktivitas dengan tujuan membuat bisnis berjalan dengan sukses, bersaing secara 

efektif, dan menghasilkan keuntungan bagi pemegang saham adalah apa yang disebut 

Charles (2010) sebagai "strategi". Menurut analisis Rangkuti dalam Wibowo dkk. (2015), 

strategi dapat dipecah menjadi tiga komponen berbeda, yaitu sebagai berikut: 

1. Strategi manajemen 

Strategi manajemen termasuk dalam strategi yang tergolong manajemen yang 

berorientasi pada pengembangan makrostrategi seperti strategi pengembangan 

produk, strategi penetapan harga pengembangan pasar, dan strategi penetapan harga. 

2. Strategi investasi. 

Strategi ini diarahkan untuk melakukan tugas-tugas yang berkaitan dengan investasi. 

Ambil contoh, bisnis yang berencana mengembangkan strategi ekspansi yang agresif 

atau mencoba menjadi strategi penetrasi pasar dan bertahan hidup. 

3. Strategi bisnis 

Proses manajemen dapat memanfaatkan strategi bisnis ini dengan berbagai cara. 

Pertimbangkan hal-hal berikut: strategi pemasaran, strategi produksi, dan strategi 

distribusi 

 

Manajemen Strategi 

Menurut Wright, Kroll, dan Parnell, manajemen strategis adalah proses 

berkelanjutan yang melibatkan penentuan misi dan tujuan organisasi dalam konteks 

lingkungan eksternal dan internal, kekuatan dan kelemahan, merumuskan strategi yang tepat, 

menerapkan strategi, dan mengerahkan kontrol strategis untuk memastikan bahwa strategi 

organisasi berhasil mencapai tujuan. [rujukan?] (Ray, 2018). 

Bidang manajemen secara umum berbeda dengan bidang manajemen manajemen 

strategis. Tujuan dari manajemen strategis adalah untuk mengadaptasi operasi organisasi 

dalam menanggapi kondisi eksternal yang berfluktuasi atau ekspektasi yang meningkat 

mengenai tingkat kinerjanya. Menurut Taufiqurohman dalam Efri yang dikutip oleh 

Novianto (2019), ciri-ciri manajemen strategis antara lain sebagai berikut (Qanita, 2020): 

1. Bersifat jangka panjang.  

2. Bersifat dinamis.  

3. Perlu dimotori oleh unsur-unsur pada manajemen puncak.  

4. Berorientasi masa depan.  

5. Pelaksanaannya harus didukung oleh semua sumber daya ekonomi yang tersedia. 

 

Pemasaran 

Menurut American Marketing Association, yang dikutip dalam Nurngaeni, (2021), 

pemasaran didefinisikan sebagai fungsi organisasi serta serangkaian proses untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan serta 

mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi serta 

pemegang sahamnya. Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010), definisi lain dari pemasaran 

menunjukkan bahwa itu adalah sistem menyeluruh dari kegiatan perusahaan yang bertujuan 

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang 

dan jasa yang memuaskan permintaan konsumen saat ini maupun pembeli baru. . 

(Nurngaeni, 2021). Agar bisnis menjadi sukses, upaya pemasarannya perlu mencapai 

sejumlah tujuan, baik tujuan langsung maupun tujuan yang lebih jauh. Dalam jangka pendek, 

tujuannya biasanya untuk memenangkan pelanggan, khususnya dalam kasus produk yang 
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baru diperkenalkan. Sebaliknya, dalam jangka panjang, hal itu dilakukan agar barang-barang 

lama tetap terjaga sehingga perusahaan dapat terus eksis (Rusdi, 2019) 

1. Produk adalah segala sesuatu yang muncul sebagai akibat langsung dari produksi, 

baik dalam bentuk barang berwujud, layanan tidak berwujud, atau representasi visual 

dari produk. Kotler dan Keller (2016) 

2. Harga adalah nilai uang yang dikeluarkan pelanggan untuk memperoleh barang atau 

jasa yang mereka inginkan atau butuhkan. Price atau harga merupakan faktor yang 

memberikan kontribusi terhadap perolehan pendapatan. 

3. Place atau tempat adalah berkaitan dengan akses tempat maupun distribusi produk.  

Lokasi menjadi penting  peranannya dalam pemasaran karena terkait dengan after – 

sales satisfaction before – sales satisfaction pelanggan ( Farida dkk, 2016) 

4. Dalam menjual produk, promosi tidak dapat disangkal adalah alat yang paling 

penting. Agar korporasi dapat mengekspos barang-barangnya ke pasar, iklan ini juga 

menyebabkan kerugian finansial yang signifikan bagi perusahaan. 

5. People adalah komitmen, insentif, penampilan, perilaku, dan kebiasaan. Apapun 

yang menempel pada pelanggan maupun karyawan perusahaan ( Farida dkk, 2016) 

6. Terlepas dari kenyataan bahwa proses adalah salah satu dari sembilan elemen inti 

yang membentuk pemasaran, sekarang dianggap sebagai bagian dari bauran 

pemasaran karena korelasi signifikan yang ada antara itu dan elemen lainnya. 

7. Lingkungan, warna, tata letak, dan fasilitas tambahan lainnya dianggap sebagai 

contoh bukti fisik. Ini terhubung ke keseluruhan presentasi produk atau layanan yang 

disediakan. terkait dengan penyajian kemasan untuk menarik minat konsumen ( 

Farida dkk, 2016) 

 

Matriks SWOT 

Matriks SWOT adalah alat yang digunakan dalam proses menghasilkan strategi 

dengan menggabungkan empat aspek yang berbeda, yaitu Kekuatan, Kelemahan, Peluang, 

dan Ancaman. Keempat elemen tersebut mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal 

perusahaan. 

Judul menggunakan huruf besar Times New Roman 12 yang dicetak tebal (bold) 

dengan huruf capital. Judul tulisan diletakkan di tengah halaman. Judul tulisan diikuti nama 

dan afiliasi penulis serta abstrak, seperti pada panduan ini. Judul sub-bagian dicetak tebal 

(bold) mengikuti aturan heading tingkat kedua dan ketiga pada panduan. Tahapan dalam 

menyusun matriks SWOT adalah sebagai berikut (Setyorini dkk, 2016) : 

1. Menyusun daftar peluang dan dan ancaman eksternal perusahaan serta perusahaan serta 

kekuatan dan kelemahan internal perusahaan 

2. Menyusun strategi SO (Strength-Opportunity) dengan cara mencocokkan kekuatan-

kekuatan internal dan peluang-peluang eksternal. 

3. Menyusun strategi WO (Weakness-Opportunity) dengan cara mencocokkan 

kelemahan-kelemahan internal dan peluang-peluang eksternal. 

4.  Menyusun strategi ST (Strength-Threat) dengan cara mencocokkan kekuatan-

kekuatan internal dan ancaman-ancaman eksternal. 

5. Menyusun strategi WT (Weakness-Threat) dengan cara mencocokkankelemahan-

kelemahan internal dan ancaman-ancaman eksternal. 

Adapun diagram analisis SWOT dapat dilihat sebagai berikut : 
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Gambar 3 Diagram Analisis SWOT 

(Sumber : Primadona dan Yusep, 2019). 

 

 
Gambar 4 Matriks SWOT 

(Sumber : Primadona dan Yusep, 2019). 

 

Formulasi Strategi 

Strategi primer dilakukan dengan memanfaatkan sejumlah matriks, dan 

implementasinya dapat dibagi menjadi tiga tahap yang berbeda: tahap pengumpulan data, 

tahap analisis, dan tahap pengambilan keputusan (Hasibuan, 2019). 

1. IFE (Intenal Factor Evaluation) 

IFE (Intenal Factor Evaluation) menurut david (2014)  merupakan sebuah alat 

perumusan strategi yang digunakan untuk meringkas dan mengevaluasi kekuatan dan 

kelemahan utama dalam area fungsional organisasi 

2. EFE (Extenal Factor Evaluation) 

Menurut david (2014) matriks EFE dibuat agar reaksi perusahaan terhadap situasi 

eksternal dapat dievaluasi. Setelah itu, nilai matriks ini akan dimasukkan ke dalam 

Matriks Internal-Eksternal (disebut juga Matriks IE) yang akan digunakan untuk 

menetapkan posisi perusahaan. Matriks EFE digunakan untuk memastikan variabel 

eksternal organisasi yang relevan dengan peluang dan ancaman yang dianggap 

penting.dari dua bahasa. 

3. Internal Eksternal (IE) 

Kombinasi dari dua matriks untuk IFE dan EFE menghasilkan matriks eksternal-

internal. Matriks ini memiliki sembilan jenis sel yang berbeda, yang masing-masing 

menampilkan kombinasi nilai bobot total dari matriks IFE dan EFE. 

Matriks ini dikelompokkan menjadi tiga strategi utama yaitu: 
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Gambar 5 Matrik IE 

(Sumber : Hidayatullah dkk, 2020) 

 

1. Row and Build (Tumbuh dan Bina) berada dalam sel I, II atau IV. Strategi yang 

intensif (seperti penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk) 

atau integratif merupakan pilihan yang tepat. 

2. Hold and Maintain (Pertahankan dan Pelihara) mencangkup sel III, V, atau sel VII. 

Strategi umumyang dipakai adalah penetrasipasar, pengembangan produk dan 

pengembangan pasar.  

3. Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) mencangkup sel VI, VIII, atau IX. 

Strategi diversifikasi diversifikasi konglomerat dan strategi likuidasi merupakan 

dua strategi yang digunakan dalam penerapan strategi ini.  
 

 

Uji Validitas  

Validitas adalah syarat yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur yang 

digunakan mengukur apa yang hendak diukur, atau dengan kata lain apakah variabel atau 

indikator yang dipilih dalam proses operasionalisasi konsep dapat menggambarkan 

fenomena sosial yang sedang dipelajari. . Validitas merupakan syarat yang menunjukkan 

sejauh mana suatu alat ukur yang digunakan mengukur apa yang hendak diukur. Validitas 

adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur benar-benar mengukur apa 

yang seharusnya diukur dalam situasi tertentu. Adapun rumus mencari uji validitas adalah 

sebagai berikut (Bora, 2017) : 

 
 

Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas merupakan uji indeks yang termasuk dalam alat ukur. Tujuannya 

adalah untuk memberikan panduan tentang batas kepercayaan dan keandalan alat ukur. Hal 

ini menunjukkan bagaimana mungkin temuan pengukuran tetap tidak berubah meskipun 

pelaksanaannya dilakukan dalam dua atau lebih tahapan yang berulang dengan 

menggunakan indikasi yang sama dan alat ukur yang sama. Ketika hasil yang sama diperoleh 

dari alat pengukur terlepas dari berapa kali diukur, kami menyebut perangkat itu dapat 

diandalkan digunakan adalah Bahasa Indonesia atau Bahasa Inggris yang baik dan benar. 

Untuk jurnal yang dituliskan dalam Bahasa Indonesia, istilah asing dituliskan miring (italic) 

kecuali pada bagian abstrak. Istilah asing pada bagian abstrak, dituliskan mengikuti format 

abstrak yang sudah ada. 
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Keterangan:  

ri  = Reliabilitas instrumen  

K  = Total butir pertanyaan  

σ b
2
 = Total butir/item  

σt2  = Jumlah varians total 

 

Pedoman berikut menjadi dasar aturan penilaian yang digunakan oleh Alfa Cronbach: 

0,00 – < 0,20 : Kurang reliable  

0,20 – < 0,40 : Agak reliable  

0,40 – < 0,60 : Cukup reliable  

0,60 – < 0,80 : Reliable 

0,80 – < 1,00 : Sangat reliable 

 

METODE PENELITIAN 

Tahapan yang dilalui oleh seorang peneliti, dimulai dengan pengumpulan data dan 

diakhiri dengan penarikan kesimpulan, membentuk perkembangan logis yang dikenal 

sebagai metodologi penelitian. Pengumpulan Data dilakukan dengan proses pengamatan dan 

wawancara. Pengolahan data dilakukan dengan tahapan sebagai berikut  

1. Analisa Matriks IFE,EFE,IE dan SWOT 

IFE dilakukan agar seseorang dapat mengevaluasi seberapa kuat atau rentannya 

kondisi internal suatu perusahaan. Matriks EFE digunakan untuk memastikan 

variabel eksternal organisasi yang relevan dengan peluang dan ancaman yang 

dianggap penting. Kombinasi dari dua matriks untuk IFE dan EFE menghasilkan 

matriks eksternal-internal. Matriks ini memiliki sembilan jenis sel yang berbeda, 

yang masing-masing menampilkan kombinasi nilai bobot total dari matriks IFE 

dan EFE. Matriks SWOT digunakan dalam proses perumusan strategi dengan 

menggabungkan empat faktor, yaitu Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan 

Ancaman, matriks SWOT digunakan dalam proses ini. Keempat faktor tersebut 

mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal perusahaan. Temuan analisis 

biasanya disajikan dalam bentuk arahan atau rekomendasi untuk mempertahankan 

kekuatan dan memanfaatkan peluang sekaligus meminimalkan kelemahan dan 

menjauhi potensi bahaya. 

2. Analisa Matrik QSPM 

3. QSPM memiliki sejumlah manfaat, seperti serangkaian strategi yang dapat 

diamati secara berurutan atau bersamaan, membutuhkan ahli strategi untuk 

mengintegrasikan faktor eksternal dan internal yang relevan ke dalam proses 

pengambilan keputusan, menguraikan hubungan penting yang dapat 

memengaruhi keputusan strategis, dan meningkatkan probabilitas. memperoleh 

keputusan strategis akhir yang terbaik bagi manajer. Selain itu, QSPM memiliki 

sejumlah keunggulan seperti rangkaian strategi yang dapat diamati secara 

berurutan atau bersamaan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 Setelah pembuatan kuesioner dan distribusi selanjutnya kepada responden penelitian, 

bagian dari proses ini dilakukan. Baik uji validitas maupun uji reliabilitas dilakukan untuk 

mengetahui mampu atau tidaknya variabel-variabel penelitian mengukur dengan tepat 

pertanyaan-pertanyaan yang dimasukkan dalam kuesioner penelitian. Uji validitas dan uji 

reliabilitas ini dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS 26. 

1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Internal 

Adapaun hasil pada uji validitas dan uji reabilitas faktor internal adalah sebagai 

berikut : 
 Tabel 3 Rekapitulasi Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Internal. 

No. 
Indikator 

Pertanyaan 

Rhitung 

Uji 

Validitas 

RTabel 
Rhitung Uji 

Reliabilitas 

Keterangan 

Valid Reliabel 

1. Pertanyaan 1 0.857 0,532 0.969 Valid Reliabel 

2. Pertanyaan 2 0,985 0,532 0.969 Valid Reliabel 

3. Pertanyaan 3 0,985 0,532 0.969 Valid Reliabel 

4. Pertanyaan 4 0,883 0,532 0.969 Valid Reliabel 

5. Pertanyaan 5 0,985 0,532 0.969 Valid Reliabel 

6. Pertanyaan 6 0,755 0,532 0.969 Valid Reliabel 

7. Pertanyaan 7 0,857 0,532 0.969 Valid Reliabel 

8. Pertanyaan 8 0,868 0,532 0.969 Valid Reliabel 

9. Pertanyaan 9 0,907 0,532 0.969 Valid Reliabel 

10. Pertanyaan 10 0,894 0,532 0.969 Valid Reliabel 

11. Pertanyaan 11 0,985 0,532 0.969 Valid Reliabel 

12. Pertanyaan 12 0,567 0,532 0.969 Valid Reliabel 

13. Pertanyaan 13 0,803 0,532 0.969 Valid Reliabel 

14. Pertanyaan 14 0,608 0,532 0.969 Valid Reliabel 
  (Sumber : Pengolahan Data, 2022) 

 

Berdasarkan Tabel 4.8 dapat dijelaskan bahwa dalam mengukur validnya sebuah 

kuesioner adalah dengan membandingkan antara rhitung (rxy) terhadap rTabel, sehingga 

nilai rTabel untuk jumlah responden 14 adalah 0.532. dari ke 14 jumlah indikator pernyataan 

nilai rhitung (rxy) > rTabel sehingga kuesioner eksternal dikatakan valid. Untuk relibialitas 

jika semakin dekat dengan nilai 1 maka kuesioner dikatan reliabel. Untuk kuesioner 

eksternal dengan nilai 0.969 sehingga kuesioner dikatakan sangat reliabel 

2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Eksternal. 

Adapun hasil dari Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Eksternal adalah sebagai 

berikut : 
Tabel 4 Rekapitulasi Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Eksternal. 

No. 
Indikator 

Pertanyaan 

Rhitung 

Uji 

Validitas 

RTabel 
Rhitung Uji 

Reliabilitas 

Keterangan 

Valid Reliabel 

1. Pertanyaan 1 0.456 0,234 0.620 Valid Reliabel 

2. Pertanyaan 2 0,438 0,234 0.620 Valid Reliabel 

3. Pertanyaan 3 0,506 0,234 0.620 Valid Reliabel 

4. Pertanyaan 4 0,435 0,234 0.620 Valid Reliabel 

5. Pertanyaan 5 0,570 0,234 0.620 Valid Reliabel 
 



Jurnal PASTI, Vol. 01, No. 01, Januari 2023, pp.1-16 

 

 

6. Pertanyaan 6 0,549 0,234 0.620 Valid Reliabel 

7. Pertanyaan 7 0,557 0,234 0.620 Valid Reliabel 

8. Pertanyaan 8 0,450 0,234 0.620 Valid Reliabel 

9. Pertanyaan 9 0,518 0,234 0.620 Valid Reliabel 
(Sumber : Pengolahan Data, 2022). 

Berdasarkan Tabel 4.11 dapat dijelaskan bahwa dalam mengukur validnya sebuah 

kuesioner adalah dengan membandingkan antara rhitung (rxy) terhadap rTabel, sehingga 

nilai rTabel untuk jumlah responden 73 adalah 0.234. dari ke 9 jumlah indikator pernyataan 

nilai rhitung (rxy) > rTabel sehingga kuesioner eksternal dikatakan valid. Untuk relibialitas 

jika semakin dekat dengan nilai 1 maka kuesioner dikatan reliabel. Untuk kuesioner 

eksternal dengan nilai 0.620 sehingga kuesioner dikatakan reliabel.  

 

Matriks IFE 

Berikut rekapitulasi rating dan bobot faktor kekuatan faktor internal Objek wisata 

Pulau Kosiok 
 Tabel 5 Rekapitulasi Rating dan Bobot Faktor Kekuatan (Internal) 

No Pertanyaan Jumlah Rating Bobot (%) 

1 Kawasan wisata yang luas 52 3,714 0,077 

2 Ketersediaan pedagang tetap 51 3,642 0,076 

3 Wahana permainan yang banyak 51 3,642 0,076 

4 Harga tiket wisata yang terjangkau 50 3,571 0,074 

5 
Menjadi pilihan tempat berkemah 

berbagai komunitas 
51 3,642 0,076 

6 Ketersediaan area parkir yang luas 49 3,5 0,073 
  (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 

 

Berikut rekapitulasi rating dan bobot faktor kelemahan faktor internal Objek wisata 

Pulau Kosiok 
 Tabel 6 Rekapitulasi Rating dan Bobot Faktor Kelemahan (Internal) 

No Pernyataan Jumlah Rating Bobot (%) 

1 Kurangnya promosi 48 3,429 0,071 

2 Jarak tempuh yang jauh dari pusat kota 46 3,286 0,068 

3 
Adanya jalan rusak menuju Pulau 

Kosiok 
46 3,286 0,068 

4 Kebersihan yang kurang terjaga 46 3,286 0,068 

5 Kurangnya pengetahuan dalam 

pengembangan wisata 
47 3,357 0,07 

6 Pengelolaan yang minim atau kurang 44 3,143 0,065 

7 
Anggaran untuk pengembangan 

terbatas 
45 3,214 0,067 

8 
Kurangnya keamanan mengawasi 

pengunjung ketika berenang  
44 3,143 0,065 

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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Matriks EFE 
Tabel 7 Rekapitulasi Rating dan Bobot Faktor Internal 

No Faktor Internal Kunci Rating Bobot (%) Skor 

Kekuatan (S) 

1 Kawasan wisata yang luas 3,714 0,077 0,29 

2 Ketersediaan pedagang tetap 3,642 0,076 0,28 

3 Wahana permainan yang banyak 3,642 0,076 0,28 

4 Harga tiket wisata yang terjangkau 3,571 0,074 0,26 

5 
Menjadi pilihan tempat berkemah 

berbagai komunitas 
3,642 0,076 0,28 

6 Ketersediaan area parkir yang luas 3,5 0,073 0,26 

Kelemahan (W) Rating Bobot Skor 

8 Kurangnya promosi 3,429 0,071 0,24 

9 
Jarak tempuh yang jauh dari pusat 

kota 
3,286 0,068 0,22 

10 
Adanya jalan rusak menuju Pulau 

Kosiok 
3,286 0,068 0,22 

11 Kebersihan yang kurang terjaga 3,286 0,068 0,22 

12 
Kurangnya pengetahuan dalam 

pengembangan wisata 
3,357 0,07 0,23 

13 
Pengelolaan yang minim atau 

kurang 
3,143 0,065 0,20 

14 Anggaran untuk pengembangan 

terbatas 
3,214 0,067 0,22 

15 Kurangnya keamanan mengawasi 

pengunjung ketika berenang 
3,143 0,065 0,20 

Total  3.409 
(Sumber : Pengolahan Data, 2022) 

 

Faktor yang mempengaruhi faktor internal Objek wisata Pulau Kosiok dari faktor 

kekuatan adalah Kawasan wisata yang luas dengan rating 3,714, bobot 0,077 dan skor 0,29. 

Sedangkan faktor kelemahan yang mempengaruhi  adalah kurangnya promosi dengan rating 

3,429 bobot 0,071 dan skor 0,24 

Tabel 8 Rekapitulasi Rating dan Bobot Faktor Eksternal 

No Faktor Internal  Rating Bobot Skor 

Peluang (O) 

1 Dukungan kerjasama dengan berbagai 

komunitas 
4,109 0,122 0,501 

2 Adanya kemungkinan dijadikan Camping 

Groud di kecamatan Kampar Utara 
4,397 0,131 0,576 

3 Dukungan dan kerja sama dengan pemerintah 4,219 0,126 0,532 

4 Teknologi yang terus berkembang 4,191 0,125 0,524 

Ancaman (T) Rating Bobot Skor 
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8 Adanya persaingan wisata di kecamatan Kampar 

Utara 
3,15 0,094 0,296 

9 Ketidakpuasan pengujung yang memungkinkan 

timbulnya citra kurang baik terhadap wisata 

pulau kosiok 

3,273 0,097 0,317 

10 Berkembangnya  objek wisata  yang lebih 

menarik 
3,794 0,113 0,429 

11 Banjir 3,095 0,092 0,285 

12 Kesamaan produk atau daya tarik wisata dengan 

objek wisata lain 
3,204 0,095 0,304 

Total  3,764 

(Sumber : Pengolahan Data, 2022) 

 

Faktor yang mempengaruhi faktor eskternal Objek wisata Pulau Kosiok dari faktor 

peluang adalah adanya kemungkinan dijadikan Camping Groud di kecamatan Kampar Utara 

dengan rating 4,397, bobot 0,131 dan skor 0,576. Sedangkan faktor ancaman yang 

mempengaruhi  adalah Berkembangnya  objek wisata  yang lebih menarik dengan rating 

3,794 bobot 0,113 dan skor 0,429. 

 

Analisis Matriks SWOT 

Penggunaan hasil dari analisis SWOT di Objek wisata Pulau Kosiok berdasarkan 

hasil Matriks IFE dan EFE sehingga terbentuk pengembangan Matriks IE. Adapun matriks 

SWOT terdiri dari model SO, WO, ST dan WT 

 

 
             Faktor Internal 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor Eksternal 

Kekuatan (Strenght) S 

1. Kawasan wisata yang luas 

2. Ketersediaan pedagang tetap 

3. Wahana permainan yang 

banyak 

4. Harga tiket yang terjangkau 

5. Menjadi pilihan tempat 

berkemah berbagai 

komunitas 

6. Ketersediaan area parkir 

yang luas 

 

Kelemahan (Weakness) W 

1. Kurangnya promosi 

2. Jarak tempuh yang jauh dari 

pusat kota 

3. Adanya jalan rusak menuju 

pulau kosiok 

4. Kebersihan yang kurang 

terjaga 

5. Kurangnya pengetahuan 

dalam pengembangan wisata 

6. administrasi yang minim atau 

kurang 

7. Anggaran untuk 

pembangunan terbatas 

8. Kurangnya keamanan 

mengawasi pengunjung ketika 

berenang 

Peluang(Opportunities) O Strategi SO – WO – ST – WT 
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1. Dukungan kerjasama 

dengan berbagai 

komunitas 

2. Adanya kemungkinan 

dijadikan camping 

ground di kecamatan 

Kampar utara 

3. Dukungan dan kerja 

sama dengan 

pemerintah 

4. Teknologi yang terus 

berkembang 

 

1. Mengembangkan dan mempertahankan kualitas objek wisata 

dan wahana permainan untuk memberikan kepuasan terhadap 

pengunjung (S1,S2,S3,S4,O1,O3,O4) 

2. Mengadakan event atau festival kebudayaan 

(S1,S2,S5,S6,O1,O2,O3) 

3. Meningkatkan promosi berlanjut dan memanfaatkan 

tekonologi dalam memasarkan objek wisata (O1, O4, 

W1,W5,W6,W7) 

4. Menciptakan dan mengembangkan wahana permainan yang 

baru (S1,S2,S3,S4,S5,S6,T1,T2,T3,T4,75) 

5. Memperbaiki dan mengadakan fasilitas sarana prasarana 

obyek wisata (T1,T2,T3,W2,W3,W4,W5,W6,W7,W8) 

Ancaman (Threats) T 

 

1. Adanya persaingan 

wisata di kecamtan 

Kampar utara 

2. Ketidakpuasan 

pengunjung yang 

memungkinkan 

timbulnya citra kurang 

baik terhadap wisata 

pulau kosiok 

3. Penciptaan atraksi baru 

dan menarik bagi 

wisatawan untuk 

mengalami 

4. Banjir 

5. Daya banding produk 

yang bersangkutan atau 

objek wisata yang 

bersangkutan dengan 

objek wisata lainnya 
 

Tabel 9 Rekapitulasi Nilai TAS Strategi Faktor Internal 

Faktor 

strategi 

Bobot Alternatif strategi 

Strategi 1 Strategi 2 Stragtegi 3 Strategi 4 Strategi 5 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

A 0,077 3,5 0,270 3 0,231 3,2 0,246 3,8 0,293 3,7 0,284 

B 0,076 3,2 0,243 3,2 0,243 3 0,228 3,2 0,243 3,2 0,243 

C 0,076 3,3 0,251 3 0,228 3,5 0,266 3,2 0,243 3,2 0,243 

D 0,074 3,7 0,274 2,8 0,207 2,8 0,207 2,8 0,207 3 0,222 

E 0,076 3 0,228 2,8 0,213 2,5 0,190 3,5 0,266 3,2 0,243 

F 0,073 3,2 0,234 3,2 0,234 3,3 0,240 3,3 0,241 3 0,219 

G 0,071 3,2 0,227 3,2 0,227 2,7 0,191 3,2 0,227 3,2 0,227 

H 0,068 3 0,204 3 0,204 2,8 0,190 3,2 0,218 3 0,204 

I 0 ,068 2,8 0,190 2,8 0,190 3 0,570 2,7 0,183 2,7 0,183 

J 0,068 2,5 0,170 2,8 0,190 3,3 0,224 3,2 0,218 3,7 0,251 
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K 0,07 2,8 0,196 3,3 0,231 3,2 0,224 3,2 0,224 3,7 0,259 

L 0,065 2,8 0,182 2,8 0,182 2,8 0,182 3,3 0,215 3,2 0,208 

M 0,067 2,8 0,188 3 0,201 3 0,201 3,2 0,214 3,5 0,234 

N 0,065 3 0,195 3,2 0,208 3,5 0,227 3,2 0,208 3,5 0,227 

(Sumber : Pengolahan Data,2022) 

 

Tabel 10 Rekapitulasi Nilai TAS Strategi Faktor Eksternal 

(Sumber : Pengolahan Data,2022) 

Hasil pemilihan strategi yang diperoleh beserta peringkatnya dapat dilihat pada Tabel 4.33 

 

 Tabel 11 Peringkat Alternatif Strategi Pemasaran Objek WIsata Pulau Kosiok 

NO ALTERNATIS STRATEGI TAS PERINGKAT 

1 Mengembangkan dan mempertahankan kualitas 

objek wisata dan wahana permainan untuk 

memberikan kepuasan terhadap pengunjung 

6,1 4 

2 Mengadakan event atau festival kebudayaan  6,0 5 

3 Meningkatkan promosi berlanjut dan memanfaatkan 

tekonologi dalam memasarkan objek wisata  
6,4 1 

4 Menciptakan dan mengembangkan wahana 

permainan yang baru  
6,3 2 

 5 Memperbaiki dan mengadakan fasilitas sarana 

prasarana obyek wisata  
6,2 3 

(Sumber : Pengolahan Data,2022) 

Berdasarkan Tabel 4.33 hasil perhitungan TAS, alternatif strategi pertama yang 

paling diprioritaskan bagi perusahaan adalah meningkatkan promosi secara terus menerus 

dan memanfaatkan teknologi dalam memasarkan obyek wisata dengan TAS 6.4. Selanjutnya 

strategi kedua adalah membuat dan mengembangkan wahana baru dengan total skor TAS 

6,3. Stretegi ketiga adalah Memperbaiki dan mengadakan fasilitas sarana prasarana obyek 

wisata dengan TAS 6,2. Pada strategi keempat Mengembangkan dan mempertahankan 

kualitas objek wisata dan wahana permainan untuk memberikan kepuasan terhadap 

pengunjung pada langkah kelima, Mengadakan event atau festival kebudayaan  TAS total 

6,0 

 

Faktor 

strategi 

Bobot Alternatif stratefgi 

Strategi 1 Strategi 2 Stragtegi 3 Strategi 4 Strategi 5 

AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

A 0,122 3,5 0,427 3,3 0,403 3 0,366 3,2 0,390 2,7 0.295 

B 0,131 3,7 0,485 3,8 0,498 3,5 0,459 3,3 0,432 3,2 0,419 

C 0,126 3,2 0,403 3,3 0,416 3,2 0,403 2,8 0,353 2,7 0,340 

D 0,125 3 0,375 2,8 0,350 2,8 0,350 3,2 0,400 3 0,375 

E 0,094 2,3 0,216 2,5 0,235 2,8 0,263 3 0,282 3,7 0,347 

F 0,097 2,8 0,272 2,5 0,243 2,7 0,262 3,3 0,320 3,3 0,320 

G 0,113 3 0,339 2,8 0,316 3 0,339 3 0,339 3,5 0,395 

H 0,092 3,3 0,304 3,3 0,304 2,8 0,258 3,2 0,294 2,7 0,248 

I 0,095 2,8 0,266 3 0,285 3,3 0,314 3 0,285 3,3 0,313 

TOTAL 70,4 6,1 69,4 6,0 69,7 6,4 73,0 6,3 73,9 6,2 
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PENUTUP. 

Simpulan 

Adapun Kesimpulan dari penelitian ini adalah Faktor internal dan eksternal dari 

analisis IFE (Internal Factor Evaluation) dan EFE (External Factor Evaluation) yang 

mempengaruhi strategi pemasaran Obyek Wisata Pulau Kosiok, analisis IFE (Internal Factor 

Evaluation) yang mempengaruhi strategi pemasaran kekuatan utama adalah kawasan wisata 

Pulau Kosiok yang mana, sedangkan kelemahan utama yang dimiliki Objek Wisata Pulau 

Kosiok adalah kurangnya promosi. Sedangkan analisis EFE (External Factor Evaluation) 

yang mempengaruhi strategi pemasaran peluang utama bagi perusahaan adalah 

kemungkinan untuk dijadikan camping ground di Kabupaten Kampar Utara, Ancaman 

utama objek wisata Pulau Kosiok adalah pengembangan objek wisata yang lebih menarik, 

sedangkan peluang utama bagi perusahaan adalah kemungkinan untuk dijadikan bumi 

perkemahan di Kabupaten Kampar Utara. Usulan strategi metode QSPM alternatif strategi 

yang diprioritaskan untuk diterapkan oleh objek wisata Pulau Kosiok yaitu Meningkatkan 

promosi berlanjut dan memanfaatkan tekonologi dalam memasarkan objek wisata dengan 

TAS 6,4.  

 

Saran  

Saran yang dapat diberikan oleh penulis Diharapkan hasil penelitian ini dapat 

memberikan kontribusi bagi kemajuan dan pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di 

bidang manajemen pemasaran. Sedangkan Bagi peneliti, Peneliti selanjutnya dapat 

menggunakan pengembangan konsep dan metode lain untuk mendukung keberhasilan 

penerapan metode SWOT dan metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) untuk 

menganalisis dan mengusulkan alternatif strategi pemasaran perusahaan. Metode-metode 

tersebut dapat digunakan untuk mendukung keberhasilan penerapan metode SWOT dan juga 

metode QSPM. Dan bagi perusahaan dengan adanya penelitian ini diharapkan Objek Wisata 

Pulau Kosiok dapat mengaplikasikan hasil penelitian yang diperoleh untuk meningkatkan 

volume pengunjung. 
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