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Abstrak 

Industri perjalanan umrah dan haji di Indonesia terus berkembang seiring meningkatnya minat masyarakat terhadap 

perjalanan ibadah. HM Tour & Travel sebagai pelaku usaha di sektor ini telah memiliki legalitas dan layanan 

profesional, namun menghadapi tantangan berupa meningkatnya kompetitor, pergeseran tren menuju umrah mandiri, 

dan kendala operasional. Penelitian ini bertujuan merumuskan strategi bisnis adaptif untuk meningkatkan keunggulan 

bersaing perusahaan melalui analisis SWOT dan matriks QSPM. SWOT digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman, sedangkan QSPM menentukan prioritas strategi berdasarkan nilai Total 

Attractiveness Score (TAS). Metode yang digunakan adalah studi kasus dengan pendekatan kualitatif dan kuantitatif, 

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasilnya, diperoleh 15 alternatif strategi yang diprioritaskan menjadi 

tiga utama: peningkatan kualitas layanan, optimalisasi pemasaran digital, dan diversifikasi produk. Penelitian ini 

membuktikan bahwa integrasi SWOT dan QSPM efektif dalam merumuskan strategi bisnis berbasis data, serta 

memberikan arah yang jelas untuk memperkuat posisi HM Tour & Travel di pasar umrah dan haji. 

Kata kunci: strategi bisnis, SWOT, QSPM, keunggulan bersaing, industri travel 

 

I. PENDAHULUAN  

Industri pariwisata religi, khususnya perjalanan umrah, mengalami pertumbuhan signifikan pasca-pandemi, 

ditandai dengan meningkatnya jumlah jamaah, termasuk di Provinsi Jawa Barat. Namun, perkembangan ini juga 

memunculkan tantangan baru, seperti meningkatnya kompetitor dari kalangan figur publik, travel tidak resmi yang 

menjual visa secara ilegal, serta tren umrah mandiri yang mulai digemari generasi muda. Fenomena tersebut menuntut 

biro perjalanan resmi seperti HM Tour & Travel untuk segera melakukan evaluasi dan formulasi strategi yang adaptif 

agar tetap kompetitif. 

HM Tour & Travel merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa perjalanan ibadah dan wisata 

internasional sejak tahun 2012. Meski telah memiliki legalitas lengkap dan basis pelanggan loyal, perusahaan ini 

menghadapi berbagai tantangan internal seperti rendahnya edukasi konsumen dan kendala komunikasi dengan vendor 

di Arab Saudi. Oleh karena itu, diperlukan strategi yang tepat guna memperkuat posisi perusahaan, menjaga kepuasan 

pelanggan, dan merespons perubahan lingkungan bisnis. 

Untuk menjawab tantangan tersebut, penelitian ini menggunakan pendekatan kombinasi analisis SWOT dan 

Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan, sedangkan QSPM digunakan untuk mengukur daya tarik masing-

masing strategi alternatif secara kuantitatif. Metode ini telah banyak digunakan dalam penelitian terdahulu (Pasaribu 

et al., 2023; Zakaria & Alfanur, 2024) untuk merumuskan strategi bisnis yang berbasis data dan prioritas. 
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Penelitian ini bertujuan untuk menyusun strategi bisnis yang tepat bagi HM Tour & Travel agar dapat 

meningkatkan keunggulan bersaing di tengah dinamika industri. Strategi yang dihasilkan diharapkan dapat menjadi 

acuan praktis bagi perusahaan dalam pengambilan keputusan, serta memperkaya literatur manajemen strategis 

berbasis analisis SWOT dan QSPM dalam konteks biro perjalanan ibadah. 

 

II. TINJAUAN LITERATUR 

A. Manajemen Strategi 

Manajemen strategis adalah proses perumusan, implementasi, dan evaluasi keputusan lintas fungsi yang 

memungkinkan organisasi mencapai tujuannya (Fred R. & Forest R., 2019). Chandler (2023) menyatakan bahwa 

struktur organisasi harus mengikuti arah strategi yang ditetapkan, menandakan pentingnya keselarasan antara strategi 

dan pelaksanaan operasional. Dalam konteks industri jasa, pendekatan ini penting agar strategi yang dirumuskan dapat 

dijalankan secara efektif dan konsisten. 

 

 
Gambar 1. Model Manajemen Strategi (Fred & Forest, 2019) 

 

B. Resource-Based View (RBV) 

RBV memandang sumber daya internal perusahaan sebagai fondasi utama untuk membangun keunggulan 

kompetitif jangka panjang (Barney & Hesterly, 2014). Sumber daya yang bernilai, langka, sulit ditiru, dan tidak 

tergantikan (VRIN) menjadi kunci keberhasilan. Dalam bisnis jasa seperti HM Tour & Travel, kapabilitas SDM, 

budaya organisasi, dan loyalitas pelanggan merupakan contoh aset tidak berwujud yang dapat dimanfaatkan untuk 

menciptakan diferensiasi (Hitt et al., 2011). 

 

C. Strategi Bisnis 

Strategi bisnis adalah pendekatan perusahaan dalam bersaing di pasar untuk menciptakan nilai bagi pelanggan 

dan mempertahankan keberlangsungan usaha. Porter (2008) menyebut tiga strategi generik: cost leadership, 

differentiation, dan focus. Dalam industri jasa, diferensiasi menjadi strategi yang relevan karena berfokus pada 

pengalaman pelanggan, kualitas layanan, dan relasi emosional (Drucker, 2017). 

 

D. Strategy-Formulation Analytical Framework 

Kerangka formulasi strategi yang dikembangkan oleh David (2023) terdiri dari tiga tahap: input, pencocokan, dan 

keputusan. Tahap input melibatkan identifikasi faktor internal dan eksternal menggunakan matriks IFE dan EFE. 

Tahap pencocokan menyusun strategi alternatif melalui SWOT, SPACE, BCG, IE, dan Grand Strategy. Tahap 

keputusan menggunakan QSPM untuk memilih strategi terbaik. Model ini terbukti efektif dalam penelitian (Pasaribu 

et al., 2023) untuk memformulasi strategi pembangunan destinasi wisata berbasis analisis kuantitatif. 
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Gambar 2. Kerangka Analisis Formulasi Strategi (Fred & Forest, 2019) 

 

E. Lingkungan Internal 

Lingkungan internal meliputi sumber daya, struktur organisasi, budaya perusahaan, serta sistem manajemen 

yang berada dalam kendali perusahaan (David, 2023). Menurut Hitt et al. (2011), pemahaman terhadap faktor 

internal penting untuk mengalokasikan sumber daya secara efektif. Ferrell et al. (2022) menambahkan bahwa 

peninjauan strategi dan kapabilitas organisasi harus terus dilakukan untuk memastikan konsistensi dengan tujuan 

pemasaran dan perubahan di pasar. 

 

F. Lingkungan Eksternal 

Lingkungan eksternal mencakup kondisi ekonomi, sosial, teknologi, hukum, politik, serta intensitas 

persaingan yang berada di luar kendali langsung perusahaan (David, 2023). Hitt et al. (2011) membagi lingkungan 

eksternal menjadi lingkungan umum, industri, dan pesaing. Dalam kasus HM Tour & Travel, aspek ini sangat 

krusial, misalnya terkait regulasi pemerintah Arab Saudi yang memengaruhi mitra vendor atau tren generasi muda 

yang lebih suka perjalanan mandiri. 

 

G. Porter’s Five Forces 

Model Five Forces digunakan untuk menganalisis struktur industri dan kekuatan persaingan. Kelima 

kekuatan tersebut adalah: ancaman pendatang baru, kekuatan tawar pembeli dan pemasok, ancaman produk 

substitusi, dan rivalitas industri (Porter, 2008). Model ini membantu perusahaan memahami posisi mereka dalam 

industri dan menyusun strategi yang defensif maupun ofensif. Dalam industri travel religi, misalnya, ancaman dari 

travel tidak resmi dan perubahan preferensi pelanggan sangat memengaruhi formulasi strategi. 

 

H. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) & External Factor Evaluation (EFE) 

Matriks IFE mengevaluasi kekuatan dan kelemahan internal, sedangkan Matriks EFE mengevaluasi peluang 

dan ancaman eksternal (David, 2023). Kedua matriks ini menyederhanakan data kompleks menjadi skor total yang 

mencerminkan kondisi perusahaan. Proses ini diperkuat oleh penilaian bobot dan rating yang objektif. Penelitian 

oleh Taufiqulloh & Pasaribu (2023) menunjukkan bahwa IFE dan EFE mampu memberikan gambaran akurat 

untuk dasar pengambilan keputusan strategis pada UMKM dan sektor jasa. 

 

 

 

I. Analisis SWOT 

Analisis SWOT bertujuan untuk memetakan kondisi perusahaan berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, 

dan ancaman. Strategi dapat dikembangkan dalam bentuk SO, WO, ST, dan WT tergantung dari kombinasi 

variabel (Novia et al., 2022). Studi oleh Zakaria & Alfanur (2024) menunjukkan bahwa strategi SO dan ST lebih 

unggul dalam meningkatkan daya saing perusahaan berbasis layanan, terutama saat perusahaan mampu 

memanfaatkan kekuatan internal secara agresif. 
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J. Matriks Internal-External (IE) 

Matriks IE menggabungkan hasil IFE dan EFE untuk memetakan posisi strategis perusahaan dalam sembilan 

kuadran. Setiap kuadran menunjukkan pendekatan berbeda: grow and build, hold and maintain, atau harvest/divest 

(David, 2023). Fadhian Budiman et al. (2024) membuktikan bahwa Matriks IE mampu menunjukkan posisi 

strategis organisasi non-profit dan membantu dalam menentukan arah strategi lanjutan yang lebih realistis. 

 
Gambar 3. Matriks IE (Fred & Forest, 2019) 

 

K. Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 

QSPM digunakan untuk mengevaluasi dan memprioritaskan strategi berdasarkan Total Attractiveness Score 

(TAS) yang dihasilkan dari faktor SWOT. David (2023) menyatakan bahwa QSPM memperkuat proses 

pengambilan keputusan karena menambahkan aspek kuantitatif. Zakaria & Alfanur (2024) membuktikan bahwa 

penggunaan QSPM pada biro jasa membantu menyaring strategi yang paling layak dijalankan berdasarkan daya 

tarik dan ketersediaan sumber daya. 

Tabel 1. Alternatif Strategi 

 
David 2023 

 

L. Kerangka Pemikiran 

Dalam melakukan formulasi strategi HM Tour & Travel, pada tahap pertama peneliti akan mengamati dan 

menganalisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan menggunakan Matriks IFE (Internal Factor 

Evaluation) dan Matriks EFE (External Factor Evaluation). Pada tahap kedua, pemahaman mengenai lingkungan 

internal dan eksternal akan diintegrasikan untuk merumuskan strategi alternatif menggunakan Matriks SWOT dan 

Matriks IE (Internal-External). Selanjutnya, pada tahap ketiga, peneliti akan menggunakan QSPM (Quantitative 

Strategic Planning Matrix) sebagai alat untuk proses pengambilan keputusan strategis. Dengan demikian, hasil 

akhir dari formulasi ini akan menghasilkan rekomendasi strategi baru untuk HM Tour & Travel. 
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Gambar 4. Kerangka Pemikiran (Hasil Olahan Peneliti, 2025) 

 

III. METODOLOGI PENELITIAN 

Metode Penelitian ini menggunakan pendekatan descriptive-explanatory dengan metode studi kasus pada HM 

Tour & Travel. Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk menggambarkan kondisi internal dan eksternal 

perusahaan serta merumuskan strategi bisnis yang relevan menggunakan pendekatan SWOT dan Quantitative 

Strategic Planning Matrix (QSPM). Lokasi penelitian dilakukan di kantor pusat HM Tour & Travel, Jl. A.H. Nasution 

No. 98, Kota Bandung. 

Objek dalam penelitian ini adalah HM Tour & Travel sebagai entitas bisnis di sektor perjalanan ibadah. Unit 

analisis berupa organisasi secara keseluruhan, terutama dalam konteks manajemen strategis. Alat utama yang 

digunakan meliputi pedoman wawancara, kuesioner, dan matriks SWOT-QSPM sebagai instrumen analisis. 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui tiga metode utama: wawancara mendalam dengan manajemen dan 

staf HM Tour & Travel, penyebaran kuesioner kepada pelanggan dan mitra untuk mengevaluasi faktor SWOT, serta 

dokumentasi terhadap laporan internal perusahaan dan data industri pariwisata. Data yang dikumpulkan terdiri dari 

data primer (wawancara dan kuesioner) dan data sekunder (laporan jumlah jamaah, artikel, dan data statistik dari 

sumber resmi). 

Definisi operasional variabel penelitian diklasifikasikan ke dalam dua kelompok: faktor internal (strengths dan 

weaknesses) serta faktor eksternal (opportunities dan threats). Sub-variabel internal mencakup strategi pemasaran, 

sumber daya organisasi, budaya kerja, serta isu struktural. Sementara itu, variabel eksternal meliputi persaingan, 

kondisi ekonomi, kebijakan pemerintah, teknologi, serta tren sosial dan budaya. 

Analisis data dalam penelitian ini mengikuti prosedur kualitatif melalui empat tahap: pengumpulan data, reduksi 

data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Untuk mendukung pengambilan keputusan strategis, hasil dari 

analisis SWOT digunakan dalam penyusunan Matriks QSPM untuk mengidentifikasi dan memprioritaskan strategi 

berdasarkan nilai total daya tarik (Total Attractiveness Score). Proses ini memungkinkan formulasi strategi yang tidak 

hanya deskriptif, tetapi juga berdasarkan data yang terukur secara kuantitatif. 
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Gambar 5. Tahapan Penelitian (Hasil Olahan Peneliti, 2025) 

 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Analisis Visi dan Misi 

Analisis visi dan misi dilakukan untuk menilai sejauh mana pernyataan visi dan misi HM Tour & Travel 

mencerminkan arah strategis perusahaan. Berdasarkan hasil evaluasi, visi awal dinilai belum sepenuhnya memenuhi 

aspek-aspek penting seperti futuristic dan concise. Selain itu, misi awal belum sepenuhnya memenuhi aspek-aspek 

penting seperti customers, markets, technology, concern for survival, growth, and profitability, concern for public 

image, dan concern for employees. Hal ini menunjukkan bahwa HM Tour & Travel memiliki arah strategis yang jelas 

dan berkomitmen pada perbaikan berkelanjutan dalam mencapai tujuannya. 

Visi dan misi yang direkomendasikan untuk HM Tour & Travel menekankan pada peningkatan kualitas layanan 

haji dan umrah yang amanah dan bermakna, dengan fondasi ilmu serta edukasi sebagai landasan spiritual yang kuat. 

Visi baru ini diarahkan secara futuristik dengan target pengembangan lima tahun ke depan dan dirumuskan secara 

lebih ringkas dan jelas. Misi perusahaan difokuskan pada inovasi layanan berbasis teknologi, pembimbingan jamaah 

sesuai prinsip syariah, penguatan SDM melalui pelatihan berkelanjutan, ekspansi pemasaran digital, keterlibatan aktif 

dalam program sosial, serta pengelolaan keuangan dan sumber daya yang berkelanjutan untuk menjaga pertumbuhan 

dan keberlanjutan bisnis. 

 

B. Analisis Lingkungan Internal 

Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) digunakan untuk menganalisis kekuatan dan kelemahan internal HM 

Tour & Travel. Dalam evaluasi ini, peneliti menelaah berbagai aspek internal perusahaan, seperti manajemen, 

pemasaran, keuangan, sumber daya manusia, operasional, dan budaya organisasi. Berdasarkan hasil analisis terhadap 

lingkungan internal, diperoleh total skor Matriks IFE sebesar 2.7826, sebagaimana tercantum pada Tabel 2. Nilai ini 

menunjukkan bahwa HM Tour & Travel berada pada posisi yang cukup baik dalam merespons kekuatan dan 

kelemahan internalnya. 

Tabel 2. Matriks IFE 
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Hasil Olahan Peneliti (2025) 

 

C. Analisis Lingkungan Eksternal 

Matriks EFE (External Factor Evaluation) digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor eksternal yang 

memengaruhi perusahaan, seperti ekonomi, sosial-budaya, teknologi, persaingan, dan kebijakan pemerintah. 

Berdasarkan hasil analisis lingkungan eksternal HM Tour & Travel, diperoleh total skor Matriks EFE sebesar 

3.4641, sebagaimana tercantum pada Tabel 3. Nilai ini menunjukkan bahwa HM Tour & Travel berada pada posisi 

yang baik dalam merespons peluang dan ancaman eksternal. 

Tabel 3. Matriks EFE 

 
Hasil Olahan Peneliti 2025 

 

D. Matriks IE 

Matriks IE (Internal-External) digunakan untuk menentukan posisi strategi perusahaan berdasarkan hasil 

kombinasi skor Matriks IFE dan Matriks EFE. Berdasarkan analisis yang dilakukan, HM Tour & Travel memiliki 
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skor IFE sebesar 2.6912 dan skor EFE sebesar 3.0780. Dengan kombinasi tersebut, perusahaan berada pada 

kuadran II dalam Matriks IE, yang menunjukkan posisi tumbuh dan membangun (grow and build). 

 
Gambar 6. Matriks IE (Hasil Olahan Peneliti, 2025) 

 

E. Matriks SWOT 

Perumusan strategi mencakup empat jenis, yaitu strategi SO, WO, ST, dan WT. Analisis ini disusun 

berdasarkan data yang diperoleh dari matriks EFE dan IFE. Alternatif strategi dalam Matriks SWOT ini 

dirumuskan melalui diskusi bersama narasumber internal dari HM Tour & Travel. Adapun beberapa alternatif 

strategi yang dihasilkan adalah sebagai berikut: 

Tabel 4. Matriks SWOT 
 Strengths Weakness 

 1. Strategi pemasaran efektif 

memanfaatkan media online untuk 

memperluas jangkauan pasar. 
2. Target pemasaran realistis sesuai 

ketersediaan produk. 

3. Promosi digital dan booster iklan 
mampu meningkatkan permintaan 

pasar. 

4. Perusahaan serius mengembangkan 
kompetensi SDM melalui pelatihan. 

5. SDM memiliki keterampilan memadai 

di bidang ticketing, handling, dan 
aplikasi perjalanan. 

6. Proses rekrutmen berjalan efektif sesuai 

kebutuhan tenaga kerja. 
7. Budaya kerja berbasis nilai Islam 

menciptakan suasana kekeluargaan dan 

keterbukaan. 
8. Koordinasi rutin dengan masjid dan 

kegiatan sosial-keagamaan memperkuat 

ikatan karyawan. 
9. Suasana kekeluargaan dan kehangatan 

dalam pelayanan memperkuat hubungan 

dengan jamaah. 
10. Humor khas Sunda menciptakan 

interaksi yang akrab dan mempererat 

hubungan internal-eksternal. 
11. Pemilihan hotel dekat masjid utama 

memberikan keunggulan strategis. 

12. Layanan profesional dengan pemandu 
kompeten. 

1. Ketergantungan tinggi pada media online 

berisiko saat terjadi perubahan tren atau 

gangguan teknis. 
2. Permintaan pasar travel umrah fluktuatif 

sehingga memerlukan strategi adaptif. 

3. Kapasitas SDM terbatas untuk 
mendukung pengembangan layanan dan 

aplikasi. 

4. Struktur organisasi belum fleksibel untuk 
perubahan kebutuhan bisnis. 

5. Alur kerja perlu ditingkatkan untuk 

efisiensi operasional. 
6. Persaingan ketat menuntut adaptasi dan 

inovasi berkelanjutan. 

7. Manajemen keuangan belum optimal. 
8. Pelatihan, kompetensi, dan komunikasi 

antar staf masih perlu ditingkatkan. 

9. Hubungan antar departemen kurang 
harmonis sehingga memengaruhi 

koordinasi. 

10. Proses penjualan dan operasional perlu 
perbaikan, termasuk digitalisasi. 

Opportunities Strategi S-O Strategi W-O 

1. Keunggulan kompetitif HM Tour & 

Travel yang sesuai dengan nilai agama 
dan kepercayaan pelanggan. 

1. Mengintegrasikan keterampilan SDM, 

proses rekrutmen efektif, dan strategi 
pemasaran digital untuk memperluas 

1. Mengatasi keterbatasan kapasitas 

SDM, alur kerja yang belum efisien, 
dan proses operasional yang belum 
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2. Penyesuaian harga dan strategi 
pemasaran yang responsif terhadap 

kondisi ekonomi dan kalender 

Hijriah/Masehi. 
3. Adaptasi terhadap kebijakan 

pemerintah dan regulasi yang dinamis, 

khususnya terkait perjalanan umrah. 
4. Kerja sama erat dengan asosiasi dan 

pihak terkait untuk memastikan 

kelancaran layanan dan legalitas.
  

5. Pemanfaatan teknologi digital dan 

media sosial (Instagram, TikTok, 
website) untuk pemasaran dan 

transparansi. 

6. Peningkatan efisiensi operasional 
melalui integrasi teknologi dalam 

layanan dan pemasaran. 

7. Fleksibilitas pengaturan itinerary 

sesuai kebutuhan peserta untuk 

meningkatkan kepuasan dan loyalitas 

pelanggan. 
8. Kesadaran dan respons terhadap 

perubahan sosial dan demografis. 

9. Memperkuat posisi pasar dengan 
menonjolkan nilai-nilai keagamaan 

dan kualitas layanan. 

jangkauan pasar, meningkatkan 
efisiensi operasional, dan memastikan 

layanan berkualitas. (S1, S4, S5, S6, O5, 

O6) 
2. Menonjolkan nilai Islam, budaya kerja 

kekeluargaan, humor khas Sunda, dan 

suasana hangat pelayanan dalam 
promosi untuk membangun kedekatan 

emosional dan loyalitas pelanggan. (S7, 

S8, S9, S10, O1, O9) 
3. Mendesain paket perjalanan inovatif 

dengan pemilihan hotel strategis dan 

pemandu profesional, yang disesuaikan 
dengan kalender Hijriah/Masehi dan 

kebutuhan peserta, guna meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas. (S3, S11, S12, 
O2, O7, O9) 

4. Memperkuat koordinasi dengan 

asosiasi, masjid, dan pihak terkait serta 

menyesuaikan operasional dengan 

kebijakan dan regulasi terbaru untuk 

menjaga legalitas dan kelancaran 
layanan. (S6, S8, O3, O4) 

terdigitalisasi dengan memanfaatkan 
teknologi digital untuk otomatisasi 

proses penjualan dan layanan, sehingga 

efisiensi operasional dapat meningkat. 
(W3, W5, W10, O5, O6) 

2. Menyusun program pelatihan rutin, 

peningkatan kompetensi, dan forum 
komunikasi antar staf untuk 

memperkuat koordinasi serta 

harmonisasi antar departemen, 
mendukung layanan yang fleksibel 

sesuai kebutuhan pelanggan. (W3, W8, 

W9, O7) 
3. Melakukan evaluasi dan penyesuaian 

struktur organisasi serta perbaikan 

manajemen keuangan agar adaptif 
terhadap peluang kerja sama dan 

perubahan regulasi, sekaligus menjaga 

legalitas layanan. (W4, W7, O3, O4) 

4. Mengurangi ketergantungan pada 

media online dengan menambah 

pendekatan pemasaran offline dan 
menyesuaikan strategi harga yang 

responsif terhadap kondisi ekonomi, 

kalender Hijriah/Masehi, serta tren 
sosial dan demografis. (W1, W2, W6, 

O2, O8) 

Threats Strategi S-T Strategi W-T 

1. Persaingan bisnis travel umrah yang 
semakin ketat dari berbagai 

kompetitor. 

2. Tekanan untuk terus berinovasi dan 
meningkatkan kualitas layanan agar 

tetap kompetitif di pasar yang dinamis. 

3. Fluktuasi kondisi ekonomi yang 
memengaruhi daya beli dan keputusan 

pelanggan dalam memilih paket 

perjalanan.  
4. Perubahan regulasi dan kebijakan 

pemerintah yang kompleks dan 

memerlukan penyesuaian cepat oleh 
perusahaan. 

5. Perubahan sosial dan demografis yang 

memengaruhi keputusan pelanggan, 
seperti fenomena FOMO. 

6. Dampak pandemi atau krisis kesehatan 

global yang membatasi perjalanan dan 
menciptakan ketidakpastian pasar. 

7. Keterbatasan layanan untuk memenuhi 

ekspektasi pelanggan pada paket 
umrah premium maupun harga rendah. 

1. Memanfaatkan budaya kerja bernilai 
Islam, suasana kekeluargaan, dan 

humor khas Sunda untuk menciptakan 

pengalaman unik dan emosional, 
sehingga membedakan diri dari 

kompetitor dan merespons persaingan 

pasar yang ketat. (S7, S8, S9, S10, T1, 
T2) 

2. Menggunakan SDM yang terlatih, 

layanan profesional, dan proses 
rekrutmen yang tepat untuk berinovasi 

serta meningkatkan kualitas layanan 

secara konsisten agar tetap kompetitif di 
tengah tekanan inovasi dan ekspektasi 

pelanggan. (S4, S5, S6, S12, T1, T2, T7) 

3. Memanfaatkan koordinasi internal yang 
baik, kerja sama dengan masjid, dan 

pemilihan hotel strategis untuk cepat 

beradaptasi terhadap perubahan 
regulasi, kebijakan pemerintah, dan 

pembatasan perjalanan akibat krisis 

kesehatan global. (S8, S11, T4, T6) 
4. Menyusun paket perjalanan dengan 

variasi harga dan layanan, termasuk 
opsi ekonomis dan premium, dengan 

mempertahankan nilai strategis lokasi 

hotel dan pemandu kompeten untuk 

menambah daya tarik di pasar yang 

dinamis. (S11, S12, S3, T3, T4, T7) 

1. Melakukan evaluasi struktur organisasi, 
perbaikan sistem manajemen keuangan, 

dan peningkatan fleksibilitas bisnis 

untuk memperkuat ketahanan 
perusahaan terhadap fluktuasi ekonomi, 

perubahan regulasi, dan dinamika 

sosial. (W4, W7, T3, T4, T5) 
2. Memperbaiki komunikasi antar staf dan 

antar departemen, meningkatkan 

pelatihan serta kompetensi SDM untuk 
mengatasi keterbatasan internal, 

memenuhi ekspektasi pelanggan, dan 

mampu bersaing di pasar yang 
kompetitif. (W3, W8, W9, T1, T2, T7) 

3. Mengembangkan variasi paket 

perjalanan, termasuk opsi ekonomis 
dan fleksibel, untuk menjangkau 

berbagai segmen pasar dan menjaga 

daya tarik di tengah tekanan inovasi 
serta perubahan perilaku pelanggan. 

(W2, W6, T2, T5, T7) 

Hasil Olahan Peneliti 2025 

 

Dari 15 alternatif strategi yang dihasilkan melalui Matriks SWOT, dilakukan proses pengelompokan bersama 

pihak internal HM Tour & Travel untuk menetapkan strategi utama perusahaan. Dari hasil pengelompokan 

tersebut, teridentifikasi 5 strategi prioritas diantaranya: 
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1. Mengintegrasikan keterampilan SDM, proses rekrutmen efektif, dan strategi pemasaran digital untuk 

memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efisiensi operasional, dan memastikan layanan berkualitas. (S1, 

S4, S5, S6, O5, O6) 

2. Menyusun program pelatihan rutin, peningkatan kompetensi, dan forum komunikasi antar staf untuk 

memperkuat koordinasi serta harmonisasi antar departemen, mendukung layanan yang fleksibel sesuai 

kebutuhan pelanggan. (W3, W8, W9, O7) 

3. Memanfaatkan budaya kerja bernilai Islam, suasana kekeluargaan, dan humor khas Sunda untuk menciptakan 

pengalaman unik dan emosional, sehingga membedakan diri dari kompetitor dan merespons persaingan pasar 

yang ketat. (S7, S8, S9, S10, T1, T2) 

4. Menyusun paket perjalanan dengan variasi harga dan layanan, termasuk opsi ekonomis dan premium, dengan 

mempertahankan nilai strategis lokasi hotel dan pemandu kompeten untuk menambah daya tarik di pasar 

yang dinamis. (S11, S12, S3, T3, T4, T7) 

5. Melakukan evaluasi struktur organisasi, perbaikan sistem manajemen keuangan, dan peningkatan fleksibilitas 

bisnis untuk memperkuat ketahanan perusahaan terhadap fluktuasi ekonomi, perubahan regulasi, dan 

dinamika sosial. (W4, W7, T3, T4, T5) 

 

F. Analisis QSPM 

Berdasarkan hasil analisis pada tahap kedua (matching stage) dengan menggunakan Matriks SWOT, 

diperoleh sejumlah alternatif strategi yang kemudian dijadikan dasar dalam perhitungan matriks QSPM. Prioritas 

strategi ditentukan melalui analisis QSPM, dengan melibatkan narasumber internal HM Tour & Travel, yaitu N1, 

N2, N3, N4, dan N5 sebagai key informan. Jumlah nilai TAS (Total Attractive Score) dari strategi bisnis HM Tour 

& Travel disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 5. QSPM 
  Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 

  
Mengintegrasikan 

keterampilan 

SDM, proses 
rekrutmen efektif, 

dan strategi 

pemasaran digital 

untuk memperluas 

jangkauan pasar, 

meningkatkan 
efisiensi 

operasional, dan 

memastikan 
layanan 

berkualitas. 

Menyusun 

program pelatihan 
rutin, peningkatan 

kompetensi, dan 

forum komunikasi 
antar staf untuk 

memperkuat 

koordinasi serta 
harmonisasi antar 

departemen, 

mendukung 
layanan yang 

fleksibel sesuai 

kebutuhan 
pelanggan. 

Memanfaatkan 
budaya kerja 

bernilai Islam, 

suasana 
kekeluargaan, dan 

humor khas Sunda 

untuk 

menciptakan 

pengalaman unik 

dan emosional, 
sehingga 

membedakan diri 

dari kompetitor 
dan merespons 

persaingan pasar 

yang ketat. 

Menyusun paket 

perjalanan dengan 

variasi harga dan 
layanan, termasuk 

opsi ekonomis dan 

premium, dengan 

mempertahankan 

nilai strategis 

lokasi hotel dan 
pemandu 

kompeten untuk 

menambah daya 
tarik di pasar yang 

dinamis. 

Melakukan 
evaluasi struktur 

organisasi, 

perbaikan sistem 
manajemen 

keuangan, dan 

peningkatan 

fleksibilitas bisnis 

untuk memperkuat 

ketahanan 
perusahaan 

terhadap fluktuasi 

ekonomi, 
perubahan 

regulasi, dan 

dinamika sosial. 

Strengths Bobot AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

Strategi pemasaran efektif 

memanfaatkan media 

online untuk memperluas 
jangkauan pasar. 

0.0490 4 0.1960 3 0.1470 3 0.1470 3 0.1470 3 0.1470 

Target pemasaran realistis 
sesuai ketersediaan produk. 

0.0441 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 

Promosi digital dan booster 

iklan mampu meningkatkan 

permintaan pasar. 

0.0441 3 0.1323 4 0.1764 4 0.1764 3 0.1323 3 0.1323 

Perusahaan serius 

mengembangkan 
kompetensi SDM melalui 

pelatihan. 

0.0466 4 0.1864 4 0.1864 4 0.1864 3 0.1398 4 0.1864 

SDM memiliki 
keterampilan memadai di 

bidang ticketing, handling, 

dan aplikasi perjalanan. 

0.0441 4 0.1764 4 0.1764 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 
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Proses rekrutmen berjalan 
efektif sesuai kebutuhan 

tenaga kerja. 

0.0417 3 0.1251 4 0.1668 3 0.1251 3 0.1251 3 0.1251 

Budaya kerja berbasis nilai 
Islam menciptakan suasana 

kekeluargaan dan 

keterbukaan. 

0.0466 4 0.1864 3 0.1398 3 0.1398 2 0.0932 3 0.1398 

Koordinasi rutin dengan 

masjid dan kegiatan sosial-

keagamaan memperkuat 
ikatan karyawan. 

0.0490 4 0.1960 4 0.1960 3 0.1470 4 0.1960 3 0.1470 

Suasana kekeluargaan dan 

kehangatan dalam 
pelayanan memperkuat 

hubungan dengan jamaah. 

0.0417 3 0.1251 4 0.1668 3 0.1251 3 0.1251 3 0.1251 

Humor khas Sunda 
menciptakan interaksi yang 

akrab dan mempererat 

hubungan internal-

eksternal. 

0.0466 4 0.1864 4 0.1864 4 0.1864 3 0.1398 3 0.1398 

Pemilihan hotel dekat 

masjid utama memberikan 
keunggulan strategis. 

0.0490 4 0.1960 4 0.1960 4 0.1960 4 0.1960 3 0.1470 

Layanan profesional 

dengan pemandu 
kompeten. 

0.0490 4 0.1960 3 0.1470 4 0.1960 3 0.1470 3 0.1470 

Weakness Bobot AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

Ketergantungan tinggi pada 
media online berisiko saat 

terjadi perubahan tren atau 

gangguan teknis. 

0.0417 3 0.1251 3 0.1251 3 0.1251 3 0.1251 3 0.1251 

Permintaan pasar travel 

umrah fluktuatif sehingga 

memerlukan strategi 
adaptif. 

0.0490 3 0.1470 3 0.1470 4 0.1960 3 0.1470 4 0.1960 

Kapasitas SDM terbatas 

untuk mendukung 

pengembangan layanan dan 

aplikasi. 

0.0466 3 0.1398 4 0.1864 4 0.1864 3 0.1398 4 0.1864 

Struktur organisasi belum 
fleksibel untuk perubahan 

kebutuhan bisnis. 

0.0417 3 0.1251 4 0.1668 3 0.1251 3 0.1251 4 0.1668 

Alur kerja perlu 
ditingkatkan untuk efisiensi 

operasional. 

0.0466 3 0.1398 3 0.1398 3 0.1398 3 0.1398 3 0.1398 

Persaingan ketat menuntut 
adaptasi dan inovasi 

berkelanjutan. 

0.0490 3 0.1470 3 0.1470 4 0.1960 3 0.1470 4 0.1960 

Manajemen keuangan 
belum optimal. 

0.0490 3 0.1470 3 0.1470 2 0.0980 2 0.0980 3 0.1470 

Pelatihan, kompetensi, dan 

komunikasi antar staf 
masih perlu ditingkatkan. 

0.0441 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 3 0.1323 

Hubungan antar 

departemen kurang 

harmonis sehingga 

memengaruhi koordinasi. 

0.0343 2 0.0686 2 0.0686 2 0.0686 2 0.0686 3 0.1029 

Opportunities Bobot AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

Keunggulan kompetitif HM 
Tour & Travel yang sesuai 

dengan nilai agama dan 

kepercayaan pelanggan. 

0.0641 3 0.1923 3 0.1923 4 0.2564 3 0.1923 3 0.1923 

Penyesuaian harga dan 

strategi pemasaran yang 

responsif terhadap kondisi 

0.0585 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 4 0.2340 
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ekonomi dan kalender 
Hijriah/Masehi. 

Adaptasi terhadap 

kebijakan pemerintah dan 
regulasi yang dinamis, 

khususnya terkait 

perjalanan umrah. 

0.0669 4 0.2676 3 0.2007 3 0.2007 3 0.2007 3 0.2007 

Kerja sama erat dengan 

asosiasi dan pihak terkait 

untuk memastikan 
kelancaran layanan dan 

legalitas. 

0.0669 3 0.2007 4 0.2676 3 0.2007 3 0.2007 3 0.2007 

Pemanfaatan teknologi 
digital dan media sosial 

(Instagram, TikTok, 

website) untuk pemasaran 
dan transparansi. 

0.0641 3 0.1923 3 0.1923 3 0.1923 3 0.1923 3 0.1923 

Peningkatan efisiensi 

operasional melalui 

integrasi teknologi dalam 

layanan dan pemasaran. 

0.0613 3 0.1839 3 0.1839 4 0.2452 3 0.1839 3 0.1839 

Fleksibilitas pengaturan 
itinerary sesuai kebutuhan 

peserta untuk 

meningkatkan kepuasan 
dan loyalitas pelanggan. 

0.0669 4 0.2676 4 0.2676 3 0.2007 4 0.2676 3 0.2007 

Kesadaran dan respons 
terhadap perubahan sosial 

dan demografis. 

0.0585 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 

Memperkuat posisi pasar 
dengan menonjolkan nilai-

nilai keagamaan dan 

kualitas layanan. 

0.0669 3 0.2007 3 0.2007 3 0.2007 4 0.2676 3 0.2007 

Threats Bobot AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

Persaingan bisnis travel 

umrah yang semakin ketat 

dari berbagai kompetitor. 

0.0613 3 0.1839 3 0.1839 4 0.2452 3 0.1839 3 0.1839 

Tekanan untuk terus 

berinovasi dan 

meningkatkan kualitas 
layanan agar tetap 

kompetitif di pasar yang 

dinamis. 

0.0641 4 0.2564 3 0.1923 3 0.1923 3 0.1923 4 0.2564 

Fluktuasi kondisi ekonomi 

yang memengaruhi daya 

beli dan keputusan 
pelanggan dalam memilih 

paket perjalanan. 

0.0613 3 0.1839 3 0.1839 4 0.2452 3 0.1839 4 0.2452 

Perubahan regulasi dan 
kebijakan pemerintah yang 

kompleks dan memerlukan 

penyesuaian cepat oleh 
perusahaan. 

0.0557 3 0.1671 2 0.1114 3 0.1671 3 0.1671 3 0.1671 

Perubahan sosial dan 

demografis yang 

memengaruhi keputusan 

pelanggan, seperti 

fenomena FOMO. 

0.0641 4 0.2564 3 0.1923 4 0.2564 3 0.1923 4 0.2564 

Dampak pandemi atau 

krisis kesehatan global 

yang membatasi perjalanan 
dan menciptakan 

ketidakpastian pasar. 

0.0613 3 0.1839 3 0.1839 4 0.2452 3 0.1839 4 0.2452 

Keterbatasan layanan untuk 
memenuhi ekspektasi 

0.0585 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 3 0.1755 
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pelanggan pada paket 
umrah premium maupun 

harga rendah. 

Total Keseluruhan   6.6557  6.4964  6.6715  6.1034  6.5903 

Hasil Olahan Peneliti 2025 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini merumuskan strategi bisnis HM Tour & Travel melalui analisis visi, misi, IFE, EFE, SWOT, dan 

QSPM. Visi diperbarui agar lebih futuristik, sedangkan misi diperluas menjadi sembilan komponen strategis. Skor 

IFE sebesar 2,6912 menunjukkan kekuatan pada digital marketing, variasi paket inovatif, dan budaya kerja Islami, 

sementara skor EFE sebesar 3,0780 mencerminkan peluang besar dari tren digitalisasi dan meningkatnya minat umrah, 

meski dihadapkan pada persaingan ketat dan regulasi dinamis. Posisi pada Matriks IE berada di sel II (Grow and 

Build) dengan strategi utama QSPM (TAS 6,6715) yaitu memanfaatkan budaya Islami, suasana kekeluargaan, dan 

humor Sunda untuk diferensiasi layanan, memperkuat daya saing, serta membangun koneksi emosional dengan 

pelanggan. 

B. Saran 

HM Tour & Travel disarankan untuk mengembangkan paket perjalanan bertema “Sunda Islami” yang 
menggabungkan nilai agama dan budaya lokal. Optimalisasi konten storytelling di media sosial perlu dilakukan untuk 

membangun citra brand yang emosional dan berbeda. Selain itu, pelatihan staf berfokus pada nilai Islami dan 

pendekatan hangat khas Sunda harus ditingkatkan. Pengembangan komunitas loyalis berbasis budaya juga penting 

sebagai strategi promosi organik. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan pendekatan kuantitatif atau mixed 

methods, memperluas studi pada konteks digitalisasi layanan umrah, serta menganalisis kompetitor secara mendalam 

untuk memperkaya pemetaan strategi. 
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