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ABSTRAK 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PENINSULA VENUE PASCA 

PANDEMI PADA INDONESIA TOURISM DEVELOPMENT 

CORPORATION THE NUSA DUA 

Kadek Ferdy Raditya 

Jurusan Administrasi Bisnis, Politeknik Negeri Bali,Badung  

 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasran Peninsula 

Venue Pada Indonesia Tourism Develpoment Corporation The Nusa Dua. 

Penelitian ini dilakukan dari bulan Januari sampai bulan Juni 2023 pada divisi 

Marketing The Nusa Dua. Metode penelitian yang digunakan dalah deskriptif dan 

kualitatif dengan alat analisis 7P Marketing Mix dan SWOT yang diperoleh dari 

matriks IFAS, EFAS, dan IE. Sebagai perusahaan yang menyediakan jasa, 

Peninsula Venue Indonesia Tourism Develpoment Corporation The Nusa Dua telah 

menerapkan strategi pemasaran sesuai dengan 7P Marketing Mix.matriks IFAS 

menunjukkan faktor kekuatan utama produk berupa Fasilitas lengkap guna 

mendukung kegiatan MICE dengan skor 0,57 dan faktor kelemahan utama produk 

adalah Venue outdoor menimbulkan biaya berlebih (faktor cuaca) dengan skor 

0,17. Total skor IFAS sebesar 2,98 menunjukkan posisi internal perusahaan kuat. 

Matriks EFAS menunjukkan bahwa faktor peluang utama produk adalah Promosi 

secara online/offline dapat memaksimalkan pemasaran dengan skor 0,53 dan yang 

menjadi ancaman utama adalah faktor cuaca yang mempengaruhi venue oudoor 

dengan skor 0,17. Total skor EFAS sebesar 2,86 menunjukkan perusahaan sudah 

memiliki strategi yang baik dalam mengantisipasi ancaman eksternal. Matriks IE 

memperlihatkan perusahaan berada di posisi sel I (Growth and Stability). Implikasi 

bagi perusahaan dapat mengetahui strategi alternatif yang dapat dipertahankan dan 

dikembangkan, sedangkan untuk pengembangan ilm pengetahuan strategi alternatif 

yang diterapkan dengan baik akan mempermudah tercapainya tujuan perusahaan. 

Kata kunci : analisis SWOT, matriks IFAS, matriks IEFAS, 7P Marketing Mix. 
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ABSTRACT 

ANALYSIS OF POST-PANDEMIC PENINSULA VENUE MARKETING 

STRATEGY AT INDONESIA TOURISM DEVELOPMENT 

CORPORATION THE NUSA DUA  

Kadek Ferdy Raditya 

Department of Business Administration, Bali State Polytechnic, Badung 

Abstract. This study aims to determine the strategy of Peninsula Venue marketing 

at Indonesia Tourism Development Corporation The Nusa Dua. This research was 

conducted from January to June 2023 in the Marketing division of The Nusa Dua. 

The research method used is descriptive and qualitative with 7P Marketing Mix and 

SWOT analysis tools obtained from IFAS, EFAS, and IE matrices. As a company 

that provides services, Peninsula Venue Indonesia Tourism Development 

Corporation The Nusa Dua has implemented a marketing strategy in accordance 

with the 7P Marketing Mix.IFAS matrix shows the main strength factor of the 

product in the form of complete facilities to support MICE activities with a score 

of 0.57 and the main weakness factor of the product is that outdoor venues incur 

excessive costs (weather factors) with a score of 0.17. A total IFAS score of 2.98 

indicates the company's internal position is strong. The EFAS matrix shows that the 

main opportunity factor for the product is that online/offline promotion can 

maximize marketing with a score of 0.53 and the main threat is the weather factor 

that affects the oudoor venue with a score of 0.17. A total EFAS score of 2.86 

indicates that the company already has a good strategy in anticipating external 

threats. The IE matrix shows the company is in the position of cell I (Growth and 

Stability). The implication for the company can be to know alternative strategies 

that can be maintained and developed, while for the development of ilm knowledge 

of alternative strategies that are well implemented will facilitate the achievement of 

company goals. 

Keywords : analisis SWOT, matriks IFAS, matriks IEFAS, 7P Marketing Mix. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1   Latar Belakang Masalah 

Pariwisata Indonesia merupakan sektor ekonomi yang penting di Indonesia. 

Indonesia telah terbukti sangat kaya akan sumber daya alam, budaya dan buatan. 

Bagi negara yang menyadari potensinya, akan memberikan pendapatan yang besar, 

menciptakan lapangan kerja, mengurangi pengangguran dan menciptakan manfaat 

bagi masyarakat. Untuk mendukung pengembangan pariwisata diperlukan peran 

serta masyarakat dan pengelola pariwisata sesuai dengan peraturan yang telah 

ditetapkan. Bali memberikan kontribusi pendapatan terbesar bagi Indonesia karena 

seluruh masyarakat Bali menyadari potensinya dan memanfaatkannya dengan baik, 

seperti Kawasan Pariwisata Nusa Dua yang merupakan bagian dari Rencana Induk 

Pengembangan Pariwisata Bali dinilai layak untuk dikembangkan. 

Kawasan The Nusa Dua merupakan daerah yang potensial untuk 

dikembangkan, dengan luas daratan yang luas, curah hujan yang relatif sedikit, dan 

tidak ada sumber air permukaan, sehingga tanahnya tidak subur. Namun, Kawasan 

The Nusa Dua diberkahi dengan keindahan alam yang memukau dengan pantai 

berpasir putih, air jernih dan pantai yang menghadap ke timur untuk menyambut 

matahari terbit, serta terletak strategis dekat dengan Bandara Internasional Ngurah
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Rai. Dalam rangka pelaksanaan rencana pengembangan Kawasan The Nusa Dua 

sebagai kawasan wisata, maka didirikanlah badan usaha PT. Bali Tourism 

Development Corporation (Persero) atau lebih dikenal dengan Indonesia Tourism 

Development Corporation (ITDC) The Nusa Dua yang tujuan utamanya 

menyediakan sarana dan prasarana, mengundang investor untuk membangun hotel 

serta mengelola dan memelihara Kawasan The Nusa Dua. terkini, Kawasan The 

Nusa Dua merupakan kawasan bertaraf internasional dimana berjejer hotel 

berbintang.  

Gambar 1.1 Peninsula Venue 

Sumber : Instagram Peninsula Nusa Dua 

 

Kawasan The Nusa Dua dikenal sebagai kawasan pemukiman pariwisata 

kelas atas adapun tempat terbaik untuk melakukan kegiatan MICE Outdoor dalam 

sekala besar adalah Peninsula Venue yang menawarkan pemandangan pantai 360 

derajat, lahan hijau yang luas dan landmark Patung Krisna & Arjuna dimana dapat 

menampung peserta MICE hingga 30.000 orang, selain itu ada Taksu Art Stage 
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sebuah panggung 360 derajat yang biasa digunakan sebagai atraksi kecak dimana 

dapat menampung hingga 600 Penonton, kemudian ada Helispot yang dapat 

digunakan sebagai ladasan bagi helicopter atau lahan kegiatan MICE outdoor, 

kemudian ada destinasi tujuan wisata Waterblow yang merupakan sebuah tebing 

batu tersembunyi yang menakjubkan yang memberikan atraksi deburan ombak atau 

Water Blow dimana sangat cocok sebagai spot photography terbaik yang ada di 

Kawasan The Nusa Dua. Dalam mengoptimalkan dan mengelola kawasan tersebut, 

maka ditambahkanlah atraksi-atraksi wisata salah satunya melalui event yang 

diselenggarakan di Peninsula Venue. Dengan demikian, daya tarik yang ada di 

Kawasan The Nusa Dua tidak hanya dikenal dalam satu sudut saja melainkan dari 

semua aspek, salah satunya melalui penyelenggaraan event agar lebih dikenal 

secara luas baik melalui MICE, leisure, business dan event yang ada. 

Tabel 1.1 Data Wisatawan Mancanegara per tahun ke Bali menurut Pintu 

Masuk (Pelabuhan Benoa & Bandara Ngurah Rai) 

Sumber : Badan Pusat Statistik Provinsi Bali 

Sejak pandemi Covid-19 melanda dunia, ekonomi Indonesia mengalami 

penurunan yang signifikan, terutama di Bali, pulau aktivis pariwisata terbesar di 



4 

 

 

 

Indonesia dimana disebabkan penurunan kunjungan wisatawan. Pada tahun 2018 

dan 2019 peningkatan kunjungan wisatawan mancanegara ke Bali meningkat secara 

normal dari 6.070.473 naik menajdi 6.275.210 kemudian terjadi penurunan pada 

tahun 2020 menjadi 1.069.473 kemudian terjadi penurunan yang sangat signifikan 

pada tahun 2021 menjadi 51 ini dikarenakan pembatasan penyebaran Covid-19 di 

seluruh dunia sehingga menyebabkan kunjungan dan tingkat ekonomi di Bali 

menurun dan kembali pulih pada tahun 2022 dimana kunjungan wisatawan 

mancanegara sudah mengalami kenaikan menjadi 1.197.529.  

Tabel 1.2 Data Peserta MICE di Kawasan The Nusa Dua 2019 – 2022 

Sumber : Laporan Manajemen ITDC The Nusa Dua 2019-2022 

Bedasarkan tabel 1.2 data peserta MICE di kawasan The Nusa Dua dapat 

dilihat bahwa dengan adanya dampak dari pandemi Covid-19 mempengaruhi 

kegiatan MICE di kawasan The Nusa Dua. Pada tahun 2019 kegiatan MICE di 

kawasan The Nusa Dua sudah berjalan normal dengan jumlah peserta MICE 80.805 

dan pada tahun 2020 dan 2021 mengalami penurunan yang signifikan dikarenakan 
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pandemi Covid-19 yang membatasi setiap kegiatan MICE di kawasan The Nusa 

Dua, pada tahun 2022 dengan adanya New Normal serta kegiatan KTT G20 yang 

di adakan di berbagai fasilitas Kawasan The Nusa Dua salah satunya Peninsula 

Venue dimana meningkatkan kegiatan MICE secara signifikan menjadi 148.697 

perserta MICE dimana ini merupakan langkah yang tepat untuk memulai dan 

meningkatkan kegiatan MICE di kawasan The Nusa Dua pasca pandemi Covid-19. 

Menurut Pragholapati (2020:1) New Normal adalah istilah yang muncul dari proses 

adaptasi saat situasi pandemi Covid-19, dimana manusia memiliki kebiasaan baru 

dari proses adaptasi kemudian kebiasaaan-kebiasaan ini baru tersebut akan 

diterapkan setelah pandemi Covid-19. 

Sejak awal tahun 2022, New Normal telah diterapkan, dengan perubahan 

perilaku untuk tetap beraktivitas normal namun dengan penambahan protokol 

kesehatan untuk mencegah penyebaran Covid-19. Situasi ini membawa perubahan 

budaya. Masyarakat dipaksa untuk mengadopsi kebiasaan baru seperti menerapkan 

pola hidup bersih dan sehat (PHBS), memakai masker saat keluar dan mencuci 

tangan. Semua aktivitas masyarakat harus mengurangi kontak fisik dengan orang 

lain, menghindari kerumunan, serta bekerja, bersekolah dari rumah. 

Dalam konteks ini, dalam rangka mengembangkan Kawasan The Nusa Dua 

di tengah bangkitnya dari pandemi Covid-19 perlu dilakukan analisis pemasaran 

dan strategi promosi yang tepat, dimana promosi merupakan bagian integral dari 

bauran pemasaran dan memegang peranan penting. Menurut Kasmir (dalam 

Rahayu, 2020:11) strategi pemasaran merupakan hal yang menjadi tumpuan utama 

bagi perusahaan untuk mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya. Peran ITDC 
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The Nusa Dua adalah untuk dapat menarik konsumen atau pelanggan sebanyak 

mungkin dan mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Dalam hal ini 

berarti salah satu tujuan perusahaan yaitu meningkatkan penjualan dapat tercapai. 

Selain itu, tanpa strategi pemasaran dan promosi yang tepat, perusahaan tidak akan 

dapat memperoleh keuntungan maksimal dalam menjual produk. Menurut Swastha 

dalam Haryanto (2013:1466), promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah 

yang dibuat untuk mengarahkan seseorang maupun organisasi kepada tindakan 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Maka dari itu perusahaan harus 

mengetahui dimensi dari bauran pemasaran apa yang paling tepat digunakan. 

Dimensi Bauran Pemasaran 7P menurut Kotler dalam Murtini et al., (2019) yaitu, 

produk (Product), harga (Price), tempat (Place), dan promosi (Promotion), Proses 

(Process), Sumber Daya Manusia (People), Fasilitas Pendukung secara Fisik 

(Physical Evidence). Agar biaya promosi yang dikeluarkan menjadi efeketif dan 

efisien. Strategi Pemasaran yang digunakan oleh setiap perusahaan tidak sama, hal 

ini tergantung dari kondisi perusahaan. 

Penentuan strategi pemasaran yang akan diterapkan di masa mendatang 

akan dibuat berdasarkan pada analisis lingkungan internal perusahaan yaitu 

kekuatan dan kelemahan, serta analisis lingkungan eksternal yaitu kesempatan dan 

ancaman yang dihadapi perusahaan dalam situasi dan kondisi saat ini. Hal ini akan 

sangat membantu perusahaan dalam memanfaatan kekuatan serta peluang yang ada 

dan menghindari resiko yang ada. Analisis keunggulan, kelemahan, kesempatan 

dan ancaman umum disebut dengan analisis SWOT. Menurut Quezeda, dkk. 

(2019:2) SWOT digunakan untuk mengetahui posisi perusahaan saat ini dan 
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menjelaskan strategi yang cocok digunakan dengan cara mengenali kekuatan dan 

kelemahan perusahaan agar dapat dimanfaatkan peluang yang ada serta dapat 

mengatasi ancaman. 

Indonesia Tourism Development Corporation (ITDC) The Nusa Dua, salah 

satu perusahaan pengembangan pariwisata Indonesia, khususnya di Kawasan The 

Nusa Dua, telah meluncurkan beberapa promosi dalam upaya meningkatkan 

penjualan salah satu fasilitasnya yaitu Peninsula Venue. Strategi pemasaran yang 

dilakukan adalah melalui media sosial, media partner, roadshow, penyebaran 

booklet, melalui billboard atau pemberitahuan dari mulut ke mulut, hal ini 

dilakukan untuk meningkatkan kegiatan MICE pada Peninsula Venue di Kawasan 

The Nusa Dua. 

Berdasarkan pemikiran dan permasalahan yang telah diuraikan diatas, maka 

penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul “Analisis Strategi 

Pemasaran Peninsula Venue Pasca Pandemi Pada Indonesia Tourism Development 

Corporation The Nusa”. 

1.2   Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, yang menjadi 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana lingkungan internal dan eksternal Peninsula Venue ITDC The 

Nusa Dua ? 

2. Bagaimana analisis SWOT pada Peninsula  Venue ITDC The Nusa Dua ? 
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3. Bagaimana strategi pemasaran yang tepat untuk Peninsula Venue ITDC 

The Nusa Dua ? 

 

1.3   Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Untuk mengidentifikasi lingkungan internal dan eksternal Peninsula 

Vanue ITDC The Nusa Dua 

2. Untuk mengetahui analisis SWOT pada Peninsula  Venue ITDC The 

Nusa Dua. 

3. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk Peninsula 

Venue ITDC The Nusa Dua. 

 

1.4   Manfaat Penelitian 

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan beberapa manfaat, 

adapun manfaat yang diharapkan tersebut adalah sebagai berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini di harapkan bisa memberi wawasan bagi pembaca terkait 

analisis strategi pemasaran khususnya pasca pandemi dan penelitian ini 

diharapkan berguna sebagai referensi bagi peneliti lainnya dalam 

melaksanakan penelitian terkait analisis strategi pemasaran pasca 

pandemi pada suatu organisasi. 
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b. Manfaat Praktis 

1. Bagi perusahaan, sebagai bahan informasi dan pertimbangan bagi 

manajemen pemasaran perusahaan dalam mengambil keputusan, 

khususnya dalam mengevaluasi kebijakan perusahaan yang berkaitan 

dengan strategi pemasran, salah satunya strategi promosi. 

2. Bagi Politeknik Negeri Bali, sebagai tambahan referensi bagi pembaca 

dan acuan perbandingan dalam melakukan penelitian di bidang yang 

sama pada masa yang akan datang. 

3. Bagi peneliti, untuk menambah pengetahuan dalam bidang pemasaran 

khususnya tentang masalah-masalah yang diteliti. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan pemabahan pada Bab IV mengenai Analisis Strategi 

Pemasaran Peninsula Venue Pasca Pandemic Pada Indonesia Tourism 

Development Corporation The Nusa Dua dapat ditarik simpulan sebagai berikut : 

a. Analisis Internal dan Eksternal Peninsula Venue berdasarkan hasil dari 

wawancara terhadap pihak internal dan eksternal pengelola Peninsula 

Venue menghasilkan 10 Faktor Internal yaitu 5 faktor Kekuatan 

(Strenghts) , 5 faktor Kelemahan (Weaknesses) dan 10 Faktor Eksternal 

yaitu 5 faktor peluang (Opportunities), 5 faktor ancaman (Threats). 

b. Analisis SWOT Peninsula Venue perhitungan analsis faktor internal dan 

eksternal dengan IFAS matriks diperoleh nilai 2,98 dan EFAS matriks 

diperoleh nilai 2,86 sehingga diperoleh posisi IE Matriks Peninsula The 

Nusa Dua berada pada Sel V yang mengidentifikasikan Peninsula Venue 

berada pada posisi Menengah (Average). Strategi yang dipakasi pada 

posisi tersebut adalah Grow and Stability. 

c. Alternatif strategi pemasaran Peninsula Venue berdasarkan matriks 

SWOT menghasilkan 13 alternatif strategi dari segi SO, ST, WO, WT 

kemudian diaplikasikan kepada bauran pemasaran (Marketing Mix) 7P 

adapun sebagai berikut : 
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1. Produk (Product) 

Peningkatan fasilitas Peninsula Venue untuk memaksimalkan 

kekuatan produk yaitu dengan menyewakan perlengkapan MICE 

tambahan, menambah fasilitas protokol kesehatan, bekerja sama 

dengan Event Organizer guna pengembangan fasilitas Water Blow. 

2. Harga (Price) 

Persaingan harga sangat mempengaruhi pemasaran suatu produk 

sehingga strategi yang tepat bagi Peninsula Venue yaitu 

menyewakan fasilitas Peninsula Venue, Taksu Art Stage, Helipad, 

Water Blow, Peralatan MICE dengan harga yang kompetitif dengan 

produk pesaing sejenis. 

3. Tempat (Place) 

Peninsula Venue mempunyai lokasi yang strategis tetapi ada 

beberapa hal yang perlu diperhatikan guna peningkatan 

pemasarannya dari segi tempat yaitu Bekerjasama dengan pihak 

keamanan guna meningkatkan keamanan, bekerjasama dengan 

pihak BMKG dalam memprediksi cuaca guna terhidar dari situasi 

yang merugikan. 

4. Promosi (Promotion) 

Promosi merupakan suatu cara yang sangat efektif untuk 

meningkatkan pangsa pasar dari suatu produk adapun strategi yang 

dapat di aplikasikan oleh Peninsula Venue yaitu bekerjasama 

dengan Key Opinion Leader (KOL) Influencer, memanfaatkan 
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promosi melalui sosial media Facebook dan Tiktok, Menggunakan 

titik-titik media promosi pada Kawasan The Nusa Dua, Barter 

promosi dengan perusahaan BUMN/lainnya, Bekerjasama dan 

membangun relasi dengan Event Organizer dengan memanfaatkan 

promosi Wolrd Of Mouth, Bundling promo dalam penyewaan 

Peninsula Venue dengan Central Park. 

5. Orang (People) 

Sumber Daya Manusia memberikan pengaruh terhadap pengelolaan 

suatu manajemen adapun strategi yang tepat bagi pengelola 

Peninsula Venue yaitu Sigap terhadap kebijak pemerintah yang akan 

mepengaruhi kegiatan MICE, Selalu berinovasi dalam setiap 

pengembangan fasilitas Peninsula Venue agar dapat bersaing 

dengan produk pesaing, Menjalin relasi dengan pihak-pihak yang 

diperlukan. 

6. Proses (Process) 

Proses kegiataan penyewaan Peninsula Venue melalui tahap-tahap 

yang mendetail akan tetapi ada beberapa hal yang wajib diperhatikan 

yaitu pemaksimalan informasi pada promosi yang telah dilakukan 

secara online pada platform sosisal media dan proposal promosi 

dengan pembaruan informasi terkini terkait kegiatan MICE di 

Peninsula Venue. 

 

 



95 

 

 

 

7. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Bukti fisik suatu produk merupakan suatu hal yang penting bagi 

pelanggan dimana akan memberikan rasa kepercayaan adapun 

strategi yang tepat bagi Peninsula Venue yaitu bekerjasama dengan 

Event Organizer / Tenant dalam menyelenggarakan kegiatan MICE 

atau Signature Event yang berhubungan dengan tema atau ciri khas 

dari Peninsula Venue, Menambah/memperbaharui fasilitas 

Peninsula Venue sesuai dengan tema yang ada sehingga mempunyai 

ciri khas atau signature 

 

5.2 Saran 

 

Berdasarkan pembahasan Bab IV dapat diberikan saran sebagai berikut : 

a. Bagi pihak manajemen ITDC The Nusa Dua ada beberapa saran sebagai 

berikut : 

1. Meningkatkan fasilitas produk yang dimiliki oleh Peninsula Venue 

dengan penambahan beberapa fasilitas tambahan dan penguatan 

Signature Peninsula Venue. 

2. Menjalin relasi dengan pihak-pihak yang mempengaruhi kegiatan 

MICE agar setiap kegiatan terencanakan dengan baik. 

3. Peningkatan promosi dengan menggunakan berbagai media 

terhadap Peninsula Venue baik secara online/offline. 

4. Selalu berinovasi terhadap pengembangan Peninsula Venue 

sehingga dapat bersaing dengan produk pesaing sejenis. 
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b. Bagi bidang akademis ada beberapa saran sebagai berikut : 

1. Bagi pengembang jurusan Administrasi Bisnis, khususnya prodi 

Manajemen Bisnis Internasional adalah lebih mendalami materi 

terkait pemasaran Internasional yang dapat diterapkan pada Venue 

agar mampu bersaing dengan Venue pesaing dalam 

menyelenggarakan MICE baik dalam skala nasional/internasional. 

2. Bagi peneliti berikutnya agar dijadikan referensi panelitian maupun 

pengembangan alternatif strategi yang dapat diaplikasikan pada 

produk sejenis. 
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