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ABSTRAK 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi alternatif yang dapat 

diterapkan untuk Nutrimart Home Delivery Bali pada PT Nutrifood Indonesia Area 

Bali. Data pada penelitian ini dikumpulkan melalui metode observasi, wawancara, 

dan kuesioner. Metode penelitian yang digunakan adalah dengan pendekatan 

kualitatif serta teknik analisis yang digunakan adalah analisis SWOT dengan matrik 

IFAS (Internal Factors Analysis Summary), matrik EFAS (External Factors 

Analysis Summary), diagram SWOT, serta matriks IE (Internal External). Hasil 

analisis matriks IFAS memperoleh skor 3.08 yang mana menunjukan posisi internal 

perusahaan yang kuat. Hasil analisis matriks EFAS memperoleh skor 3.03 yang 

menunjukan bahwa perusahaan memiliki peluang besar untuk  menerapkan strategi-

sratgi alternatif dalam mengantisipasi ancaman. Nilai skor matriks IFAS dan EFAS 

dijadikan acuan untuk mendapatkan nilai diagram SWOT menunjukkan perusahaan 

berada pada posisi kuadran I, yakni strategi agresif (growth-oriented strategy). 

Kemudian matriks IE (Internal Eksternal) memperlihatkan perusahaan berada pada 

sel I dimana posisi growth yang artinya perusahaan menerapkan strategi 

pertumbungan dengan konsentrasi melalui integrasi vertikal dengan meningkatkan 

akses pasar yang lebih luas. Dari nilai matriks tersebut menunjukkan posisi 

perusahaan yang menguntungkan dapat membantu perusahaan lebih optimal dalam 

membangun strategi pemasaran. Nutrifood dapat meningkatkan promosi melalui 

penetrasi pasar dengan mengoptimalkan event brand maupun Area Marketing dan 

pengembangan pasar. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, matriks IFAS, matriks EFAS 
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ABSTRACT 

Abstract. This study aims to determine alternative strategies that can be applied to 

the Nutrimart Home Delivery Bali program at PT Nutrifood Indonesia Area Bali. 

Data in this study were collected through observation, interviews and 

questionnaires. The research method used is a qualitative approach and the 

analysis technique used is SWOT analysis with the IFAS (Internal Factors Analysis 

Summary) matrix, the EFAS (External Factors Analysis Summary) matrix, SWOT 

diagrams, and the IE (Internal External) matrix. The results of the IFAS matrix 

analysis obtained a score of 3.08 which indicates a strong internal company 

position. The results of the EFAS matrix analysis obtained a score of 3.03 which 

indicates that the company has a great opportunity to implement alternative 

strategies in anticipating threats. The scores of the IFAS and EFAS matrices are 

used as a reference to get the value of the SWOT diagram showing the company is 

in quadrant I, namely an aggressive strategy (growth-oriented strategy). Then the 

IE (Internal External) matrix shows the company is in cell I where the growth 

position means the company implements a growth strategy with concentration 

through vertical integration by increasing wider market access. The value of the 

matrix shows that a profitable company position can help the company optimize its 

marketing strategy. Nutrifood can increase promotion through market penetration 

by optimizing brand events and area marketing and market development. 

 

Keywords: Marketing Strategies, SWOT Analysis, IFAS matrix, EFAS matrix 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Industri ritel memiliki peran penting dalam siklus ekonomi untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen. Sampai saat ini industri ritel selalu 

menunjukkan angka positif bagi pertumbuhan ekonomi Indonesia. Diikuti oleh laju 

pertumbuhan yang baik, maka muncul berbagai jenis pesaing di pasar industri ritel. 

Akibat faktor kemajuan teknologi industri ritel terus berupaya menciptakan produk 

yang inovatif, mengelola produk menjadi bentuk yang lebih menarik, dan 

menyediakan akses yang mudah dan nyaman bagi konsumen. Sehingga ditengah 

persaingan yang ketat perusahaan tetap bisa bersaing sehat.  

Industri ritel yang menjamur di masyarakat memiliki ragam variasi, jika 

dilihat dari skala usahanya dibagi menjadi dua jenis yakni, ritel skala kecil dan ritel 

skala besar (ritel modern). Ritel modern dalam pelaksanaannya menyediakan 

berbagai pelayanan yang dapat memberikan kesan nyaman pada pelanggannya. 

Bentuk ritel modern dapat ditemui fisiknya seperti supermarket, departement store, 

hypermart, general store. Menurut Goworek (2015), kontributor utama industri 

ritel adalah penjualan dan belanja konsumen untuk produk makanan dan minuman.
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Kemajuan industri ritel di Indonesia didasari oleh keinginan perusahaan 

untuk memenuhi kebutuhan konsumennya. Beragam tipe konsumen dapat ditemui 

terkait aktivitas saat memenuhi kebutuhan keluarga, mencari harga paling 

terjangkau, memilih produk dengan kualitas tinggi, dan sebagainya. Perkembangan 

tersebut didukung dengan jumlah penduduk Indonesia 252 juta jiwa, 50% di 

antaranya adalah usia produktif kerja. Hal ini menjadikan Indonesia sebagai pasar 

potensial terbesar di Asia Tenggara. Industri ritel modern kategori Fast Moving 

Consumer Goods (FMCG) Indonesia menunjukkan tingkat pertumbuhan 5,5% 

pada September 2022. FMCG adalah industri yang bergerak di bidang kebutuhan 

masyarakat yang bergerak sangat cepat (CEIC data, 2022). 

Selaras dengan pendapat Clara (2021), FMCG menjadi salah satu industri 

yang mendorong pertumbuhan ekonomi Indonesia. Produk FMCG yang memiliki 

perputaran omset dengan cepat dan biaya yang relatif rendah dipengaruhi oleh masa 

simpan yang relatif singkat karena sifatnya yang cenderung cepat rusak. Berbagai 

jenis produk dalam industri consumer good, mulai dari kategori makanan, rumah 

tangga, dan perawatan pribadi. Jelas bahwa banyak produk yang masuk dalam 

kategori produk consumer good, dan keberadaan industri ini tidak akan pernah 

"mati". Hal ini sesuai dengan tingkat kebutuhan sosial dan kondisi pasar industri 

sebagai pasar pembeli dimana konsumen dapat memilih dari berbagai macam 

produk. 

Produk variatif ini dapat ditemukan di berbagai gerai ritel di pasar seperti di 

Bali dimana pengecer yang menawarkan produk barang consumer good di Bali 

dapat dilihat dari gerai ritel National Key Account (NKA) seperti Indomaret, 
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AlfaMart, Careefour, Papaya, dan sebagainya. Kemudian ritel Regional Key 

Account (RKA) seperti Tiara Dewata, Tiara Gatsu, Tiara Monang-Maning dan 

minimarket lokal lainnya. Pada gerai ritel NKA maupun RKA yang menyediakan 

deretan produk FMCG merupakan produk yang dihasilkan oleh perusahaan publik 

atau yang memang sudah dikenal luas masyarakat salah satunya PT Nutrifood 

Indonesia.  

PT Nutrifood Indonesia atau disingkat Nutrifood (NFI) merupakan 

perusahaan FMCG swasta nasional yang berfokus di bidang industri makanan dan 

minuman sehat. Nutrifood menjadi salah satu perusahaan FMCG terbesar yang ada 

di Indonesia. Nutrifood berhasil mengembangkan produk dengan brand ternama, 

diantaranya Tropicana Slim, Nutri Sari, L-Men, Hilo, Lokalate, serta Diabetamil. 

Berdiri sejak tahun 1979, Nutrifood telah mendistribusikan produknya ke lebih dari 

tiga puluh negara yang berkantor pusat di Jakarta dan memiliki kantor area dari 

Sabang sampai Merauke.  

Berbagai produk inovatif yang dikembangkan Nutrifood senantiasa 

berupaya agar konsumen dengan mudah menemukan produk ini di berbagai gerai 

ritel. Setiap brand Nutrifood memiliki segmen pasar masing-masing yang 

dipromosikan oleh Area Marketing, salah satunya Bali. Area Marketing Bali atau 

disebut tim promosi Bali adalah departemen yang bertanggung jawab di kantor area 

Bali untuk memastikan pemasaran produk Nutrifood dilakukan secara merata. 

Kegiatan pemasaran oleh tim promosi dilaksanakan dengan skema project dan 

program untuk dapat meningkatkan kesadaran merek dimasyarakat.  
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Program yang telah disusun tim promosi digarap staf Marketing 

Representative (MR) sebagai staf lapangan yang bertugas mempromosikan produk 

Nutrifood kepada calon konsumen. Menurut Kall (2021) ada enam fase jenjang 

customer yakni awareness, consideration, purchase, post-purchase evaluation, 

retention dan advocacy. Fase ini bertujuan dapat menguasai kelompok pelanggan 

atau konsumen yang ingin dituju dengan melakukan pendekatan secara internal dan 

lebih homogen. Selain pendekatan ke individu tim promosi juga ditargetkan dapat 

masuk ke saluran komunitas, sekolah/kampus, maupun non-governmental 

organization (NGO) melalui project dan program yang diselenggarakan. 

Project biasanya digarap secara tatap muka untuk mempermudah interaksi 

antara MR dengan calon konsumen. Belakangan aktivitas masyarakat secara tiba-

tiba berubah drastis. Sejak terjadi pandemi Covid-19 di awal tahun 2020 yang 

mempengaruhi kebiasaan masyarakat salah satunya interaksi sosial. Kebijakan 

pemerintah tentang pembatasan aktivitas di luar rumah, social distancing, dan 

physical distancing sangat berdampak pada Nutrifood khususnya departemen Area 

Marketing yang didominasi dengan interaksi langsung. 

Kebijakan tersebut menjadi tantangan sekaligus peluang bagi Nutrifood 

dalam menghadapi situasi pandemi ini. Satu sisi dengan adanya kebijakan social 

distancing tentu berdampak pada kinerja staf khususnya tim promosi dalam 

melangsungkan project di lapangan. Kemudian dari sisi peluang Nutrifood sebagai 

perusahaan yang bergerak di bidang industri makanan dan minuman sehat dapat 

memenuhi kebutuhan masyarakat saat ini.  
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Terobosan yang dihadirkan oleh Nutrifood adalah Nutrimart Home Delivery 

(NHD) sebagai platform belanja online berbasis website yang tersedia di seluruh 

kantor area Nutrifood yakni Bali. Program NHD dilaksanakan oleh MR yang 

dipantau secara berkala oleh departemen Area Marketing Bali. NHD masih 

terdengar asing untuk konsumen di Bali. Kehadiran NHD sebagai upaya untuk 

memudahkan konsumen dalam melakukan transaksi secara mobile yakni belanja 

tanpa harus ke luar rumah. Berikut adalah tampilan website NHD Bali pada gambar 

1.1. 

 

Gambar 1.1 Tampilan Website NHD Bali 

Sumber: website NHD Bali 

Secara jangka panjang platform NHD dapat membangun ekosistem 

pembelanjaan digital di Bali. Fitur-fitur yang disediakan mudah untuk dipahami 

dan konsumen tidak perlu mengunduh aplikasi yang memakan kapasitas memori. 

Sebagai program yang masih terbilang sangat baru, Area Marketing Bali 

membutuhkan upaya ekstra untuk mengeksposur NHD ke konsumen Bali.  

Berdasarkan survei yang dilakukan Katadata Insgiht Center (KIC) bersama 

Kementerian Komunikasi dan Informatika (Kominfo) menunjukkan indeks literasi 

digital masyarakat Indonesia tahun 2021 masuk sebagai kategori sedang, yakni 3.49 

dari 5.00. Dengan perolehan tingkat tertinggi Indonesia Bagian Tengah seperti Bali, 
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Kalimantan, Sulawesi, dan Nusa Tenggara (Katadata.co.id, 2022). Data survei 

menunjukkan tingkat literasi digital masyarakat Bali cukup mumpuni yang menjadi 

peluang baik untuk keberlangsungan NHD Bali.  

Survei tersebut menunjukkan arah positif terhadap perkembangan digital 

khususnya di Bali dan dapat membantu tim promosi untuk menyiapkan strategi 

yang relevan untuk mencapai target pemasaran. Selama staf menjalankan tugas 

lapangan yang dibagi menjadi beberapa wilayah yakni Kota Denpasar; Kabupaten 

Gianyar khususnya Batubulan, Ubud, dan Sukawati; Kabupaten Badung khususnya 

Canggu, Seminyak, Jimbaran; Kabupaten Tabanan; dan Kabupaten Buleleng 

khususnya Singaraja. Pemasaran dilakukan dengan meningkatkan brand knowledge 

terhadap platform NHD dengan mampu menembus transaksi yang dilakukan oleh 

konsumen sebagai acuan progress kerja staf. 

Untuk dapat mengambil keputusan baru terhadap strategi pemasaran yang 

tepat pada NHD dilihat dari data transaksi order menunjukkan nilai yang masih 

rendah. Berikut adalah data transaski NHD Bali selama berjalan dua tahun: 

Tabel 1.1 Transaksi Nutrimart Home Delivery Bali 

Bulan Smt. 
2021 2022 

Total 

Order 

Total Produk 

Keluar 

Total 

Order 

Total Produk 

Keluar 

Januari 

I 

1 2 90 710 

Februari 5 42 140 972 

Maret 35 261 131 1005 

April 72 480 147 1398 

Mei 36 183 129 1469 

Juni 88 523 127 926 

Juli 

II 

108 588 99 867 

Agustus 66 426 112 947 

September 111 630 124 987 
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Oktober 94 671   

November 132 1179   

Desember 137 1060   

Sumber: Data diolah, PT Nutrifood Indonesia Area Bali (2022) 

Berdasarkan data pada Tabel 1.1 dapat dilihat jumlah transaksi pada 

semester I 2021 yakni bulan Januari sampai Juni kemudian Semester II 2021 bulan 

Juli sampai Desember. Pada Semester I bulan Juni dengan transaksi tertinggi yakni 

88 order dan total produk keluar terbanyak 523 produk. Untuk semester II bulan 

Desember menjadi transaksi tertinggi dengan jumlah transaksi 137 order dan Bulan 

November dengan total produk keluar terbanyak 1.179 produk. Di tahun 2022 pada 

semester I bulan Mei dengan transaksi tertinggi yaitu sebesar 147 order dan dengan 

total produk keluar terbanyak 1.469 produk, sedangkan semester II sedang berjalan. 

Dari data tersebut masih menunjukkan nilai yang fluktuatif, yang menandakan 

program belum berjalan konsisten untuk mengarah pada peningkatan signifikan. 

Minimnya staf MR juga menjadi persoalan dalam menjalankan project maupun 

program yang dirancang Area Marketing Bali termasuk program baru NHD Bali. 

Strategi-strategi yang sudah pernah dijalankan untuk NHD Bali diantaranya 

promosi buy one get one, pemberian voucher gratis ongkir, serta promo bundle.  

Dalam mengatasi persoalan tersebut beberapa metode diterapkan oleh Area 

Marketing Bali untuk menguasai pasar, dengan meningkatkan kesadaran merk 

masyarakat melalui project yang dikombinasikan dengan NHD Bali sehingga 

secara perlahan dapat meningkatkan jumlah transaksi NHD Bali. Opsi-opsi strategi 

yang belum berjalan maksimal akan dievaluasi, jika selama semester berjalan 

strategi tersebut belum terlaksana optimal dengan penataan ulang strategi 

pemasaran. Seperti pendapat yang dikemukakan Kotler & Amstrong (2018) 
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kegiatan promosi merupakan aktivitas yang berfungsi untuk meyakinkan pelanggan 

dengan memperlihatkan produk atau jasa tersebut sehingga dapat membujuk 

pelanggan untuk membelinya. Dengan melakukan penawaran melalui promo-

promo yang diberlakukan, kecakapan berkomunikasi menjadi aspek yang 

diperhitungkan. Peranan komunikasi menentukan bagaimana staf MR dapat 

menginformasikan, menjelaskan, memperkuat/mengingatkan, serta membujuk 

konsumen untuk membeli produk Nutrifood melalui platform NHD Bali menjadi 

pilihan alternatif.  

Memasuki masa adaptasi new normal setelah pandemi Covid-19 dinyatakan 

menurun. Tentu memberi kabar baik bagi PT Nutrifood Indonesia khususnya Area 

Marketing Bali. Setelah kegiatan luring ditiadakan kurang lebih dua tahun, perlahan 

bisa aktif kembali dengan imbauan tetap menjaga protokol kesehatan. Namun 

disatu sisi, Area Marketing Bali menyusun strategi pemasaran untuk awareness 

project maupun sales project. Kemudian mobilitas masyarakat juga sudah mulai 

normal sehingga dimomen ini menjadi peluang staf MR dapat berinteraksi lebih 

intensif dengan target pasar. Dibalik kemudahan interaksi sosial, baik perusahaan 

maupun masyarakat juga masih dalam proses adaptasi khususnya keberlanjutan 

NHD Bali.  

Walaupun kegiatan sosial sudah mulai berjalan normal, justru ini menjadi 

tantangan kedua Area Marketing dalam menguasai pasar khususnya untuk NHD 

Bali, konsumen saat ini sudah bebas untuk bepergian sehingga saat mereka 

memenuhi kebutuhan harian dapat membeli langsung di gerai NKA maupun RKA. 

Keadaan ini juga harus dapat ditaklukkan staf MR untuk memenuhi target transaksi. 
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Namun dengan jumlah penduduk Bali yang mencapai 4.29 juta jiwa 

(Katadata.co.id, 2022). Masih sangat memungkinkan membangun awareness 

mengenai produk Nutrifood dan dapat dibeli melalui platform NHD Bali. Didasari 

dari fenomena ini peneliti tertarik untuk menyusun strategi pemasaran yang dapat 

menjadi alternatif saat kegiatan pemasaran secara langsung maupun tidak langsung. 

Penentuan strategi pemasaran dibuat berdasarkan analisis lingkungan internal 

perusahaan yakni kekuatan dan kelemahan, serta analisis lingkungan eksternal 

yakni kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Hal ini akan membantu 

perusahaan dalam memanfaatkan kekuatan serta peluang yang ada dan menghindari 

resiko yang ada. Analisis keunggulan, kelemahan, peluang dan ancaman ini 

umumnya disebut dengan analisis SWOT. Menurut Rangkuti (2017) analisis 

SWOT merupakan identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan 

strategi perusahaan. Dengan metode analisis SWOT nantinya akan membantu 

peneliti dalam penyusunan strategi alternatif yang dapat direkomendasikan sesuai 

keadaan lapangan saat ini.  

Berdasarkan keadaan yang melatar belakangi fenomena NHD Bali, maka 

mengembangkan strategi pemasaran untuk membangun brand awareness sangat 

penting untuk menumbuhkan basis pengguna NHD Bali secara organik dan 

mendominasi pasar di industri barang konsumen yang bergerak cepat (FMCG). 

Strategi pemasaran yang tidak dipersiapkan dengan baik akan berdampak negatif 

bagi masa depan perusahaan. Oleh karena itu, peneliti tertarik melakukan penilitian 

tentang “Strategi Pemasaran Nutrimart Home Delivery Bali Pada PT Nutrifood 

Indonesia Area Bali” 
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1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan permasalahan 

dalam penelitian ini yaitu: 

1.2.1 Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman Nutrimart Home 

Delivery Bali pada PT Nutrifood Indonesia area Bali? 

1.2.2 Bagaimana strategi alternatif untuk pemasaran Nutrimart Home Delivery Bali 

pada PT Nutrifood Indonesia area Bali? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang hendak 

dicapai adalah sebagai berikut: 

1.3.1 Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman Nutrimart 

Home Delivery  Bali pada PT Nutrifood Indonesia area Bali. 

1.3.2 Untuk mengetahui strategi alternatif yang dapat direkomendasikan untuk 

Nutrimart Home Delivery Bali pada PT Nutrifood Indonesia area Bali. 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian di atas, maka kontribusi hasil penelitian yang 

hendak dicapai sebagai berikut: 

1.4.1 Kontribusi Teoritis 

a. Bagi akademisi, diharapkan penelitian ini dapat menyumbangkan informasi 

ilmu pengetahuan pada bidang pemasaran menggunakan analisis SWOT. 

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi wawasan 

baik bagi para peneliti maupun para pembaca yang hendak melakukan 
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penelitian dalam ruang lingkup marketing secara umum khususnya pada 

perkembangan teori strategi pemasaran 

1.4.2 Kontribusi Praktis 

a. Bagi Mahasiswa 

Bagi mahasiswa, penelitian ini dapat meningkatkan kemampuan 

berpikir terhadap penggunaan teori yang digunakan dan memberikan 

gambaran tentang strategi pemasaran pada NHD Bali. 

b. Bagi Instansi 

Bagi instansi, penelitian ini dapat memberikan informasi sebagai 

bahan pertimbangan dalam membuat keputusan mengenai penerapan 

strategi pemasaran pada NHD. Selain itu dapat memberikan saran dan 

masukan sebagai bahan untuk memperbaiki dan meningkatkan brand 

awareness bagi instansi di masa yang akan datang. 

c. Bagi Program Studi 

Bagi program studi, penelitian ini dapat memberikan kontribusi pada 

perpustakaan dalam menambah referensi sebagai bahan pertimbangan 

mahasiswa lain dalam memecahkan permasalahan yang sama. 

1.5 Sistematika Penulisan 

Pada sistematika penulisan ini menjadi pedoman peneliti untuk menguraikan 

setiap BAB, adapun sistematika penulisan pada penelitian ini: 

BAB I: PENDAHULUAN 

Menguraikan latar belakang dari permasalahan yang peneliti angkat, menjelaskan 

tujuan dari penelitian, serta kontribusi untuk mahasiswa, instansi, dan program 
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studi. Ditinjau dari kondisi dilapangan peneliti tertarik mengangkat terkait topik 

strategi pemasaran yang tepat untuk NHD di PT Nutrifood Indonesia area Bali. Dari 

latar belakang tersebut dikerucutkan melalui rumusan masalah untuk membuat 

dapat membatasi pembahasan dari penelitian ini. Agar terjaga konsistensi dari 

penelitian maka diperkuat dengan tujuan dari penelitian. Serta setelah penelitian ini 

terlaksana mampu memberikan kontribusi kepada pihak terkait. 

BAB II: TINJAUAN PUSTAKA 

Suatu penelitian tentu membutuhkan arah dan penguat dari sisi teori para ahli untuk 

memperkuat penelitian tersebut. Berisi argumentasi-argumentasi yang tersusun 

secara sistematis berasal dari skripsi, tesis, jurnal, buku, dan artikel ilmiah yang 

dikutip sesuai dengan kebutuhan.Terdapat juga penelitian terdahulu sebagai sumber 

lampau dari hasil penelitian yang kemudian digunakan dan juga diusahakan oleh 

peneliti untuk membandingkan dengan penelitian yang dilaksanakan. Untuk 

mengkorelasikan antara teori dengan penelitian terdahulu serta penelitian saat ini. 

Dibutuhkan kerangka pemikiran teoritis yang menggambarkan secara utuh alur 

kegiatan penelitian dalam menemukan solusi terhadap permasalahan terkait strategi 

pemasaran yang tepat untuk diterapkan NHD Bali. 

BAB III: METODE PENELITIAN 

Pada Bab ini peneliti menerangkan jenis dan sumber data memudahkan peneliti 

dalam menemukan benang merah dari penelitian, teknik dan pengumpulan data 

sebagai bahan bekal peneliti saat di lapangan, serta metode analisis data untuk 

menguatkan peneliti serta dapat menggambarkan situasi dari permasalahan 

penelitian mengenai strategi pemasaran NHD Bali. 
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BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang hasil analisis yang terdiri atas tahapan penentuan faktor-faktor 

strategis. Melalui serangkaian diskusi wawancara, lalu dikaji hasil-hasil penelitian 

(temuan) yang dikomparasikan menjadi kuesioner kemudian disebar untuk 

mendapatkan nilai rating dan bobot. Setelah itu, proses analisis akan disusun 

menjadi sebuah uraian pembahasan guna menjawab permasalahan yang telah 

dirumuskan. 

BAB V: KESIMPULAN DAN SARAN 

Dalam bab terakhir ini berisi simpulan hasil penelitian dan saran-saran yang 

sekiranya dapat bermanfaat bagi PT Nutrifood Indonesia Area Bali.
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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat diperoleh beberapa 

kesimpulan sebagai berikut:  

a. Hasil faktor internal kekuatan yang paling memengaruhi keberlangsungan 

Nutrimart Home Delivery Bali adalah edukasi penggunaan NHD 

didampingi langsung oleh staf MR sehingga konsumen mendapat pelayanan 

lebih optimal.  

b. Kemudian hasil faktor eksternal peluang yang dapat dimanfaatkan posisinya 

adalah bekerjasama dengan horeka (hotel, restoran, kafe) sebagai media 

kolaborasi untuk dapat memperluas jangkauan konsumen baru. 

c. Berdasarkan faktor-faktor yang dijelaskan tadi melalui diagram SWOT 

dapat diketahui posisi NHD saat ini berada pada kuadran I yaitu 

pertumbuhan strategi yang agresif. Dari sisi kelemahan dan ancaman masih 

dapat diatasi dengan kekuatan dan peluang yang bisa dikelola dan 

dimanfaatkan secara optimal. Melalaui penetrasi pasar yaitu kegiatan 

awareness event dan project event. Serta pengembangan pasar yang sedang 

digencarkan untuk tahap perealisasian yang efektif. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dirangkum pada kesimpulan di 

atas, adapun strategi alternatif yang dapat menjadi rekomendasi untuk 

perusahaan dalam menjalankan progam NHD Bali dengan menerapkan 

strategi pengembangan pasar. Pertumbuhan ekonomi Bali dari sisi lapangan 

usaha bisa menjadi strategi alternatif PT Nutrifood Indonesia khususnya Area 

Marketing Bali untuk mendongkrak dan berkontribusi langsung dengan 

pelaku-pelaku usaha. Melalui mengembangkan hubungan kerjasama dengan 

komunitas penggerak, kemudian membangun relasi dengan pelaku UMKM 

mendukung aspek-aspek pemasaran secara digital.  

5.3 Limitasi Penelitian 

Penelitian ini pastinya tidak terlepas dari batasan maka dari itu adapun 

batasan dalam penelitian ini yaitu meneliti strategi pemasaran menggunakan 

satu metode analisis yaitu metode analisis SWOT. Sehingga strategi yang 

dirumuskan terbatas karena strategi yang dilakukan perusahaan berdasarkan 

kekuatan, kelemahan, peluang serta ancamannya. 
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