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Abstrak

Tidak tercapainya target penjualan Produk Nestle Koko Krunch akan mempengaruhi
kinerja dan peforma dari PT BIS sebagai distributor tunggal, Beberapa faktor yang menjadi
penyebab tidak tercapainya target penjualan adalah Kurangnya Strategi pemasaran yang tepat
untuk meningkatkan volume penjualan Produk Nestle Koko Krunch. Guna mengatasi
permsalahan diatas maka perlu dilakukan suatu Analisa Strategi Pemasaran Produk Nestle Koko
Krunch dengan Pendekatan SWOT-AHP (Analytic Herarchy Process) yaitu untuk mencari
strategi alternatif yang paling tepat. Berdasarkan analisis internal dan eksternal perusahaan,
faktor kunci internal yang merupakan kekuatan utama bagi PT. Bintang Intan Sarana yaitu
Fasilitas, Peralatan, Armada dan Kantor dalam Kondisi Baik ( skor : 0.65). Sedangkan kelemahan
utama perusahaan yaitu Reward Penjualan dan Mekanisme Kontrol, hal ini disebabkan
mekanisme kontrol terhadap reward penjualan belum berjalan dengan efektif.- Dari matriks IFE
diperoleh total skor rata-rata sebesar 3.07 yang menunjukan perusahaan berada pada kondisi
yvang kuat. Faktor kunci eksternal yang merupakan peluang utama bagi PT. Bintang Intan Sarana
yaitu produk koko krunch memiliki kesempatan untuk berinovasi (skor 0.44) karena citra merk
yvang baik selama ini di mata konsumen sehingga dapat dimanfaatkan oleh perusahaan untuk
memaksimalkan penjualan produk nestle koko krunch. Sedangkan ancaman utama bagi
perusahaan yaitu munculnya pesaing (skor : 0.26). Hal ini disebabkan karena batam adalah kota
industri dengan mayoritas masyarakatnya pekerja sehingga tuntutan masyarakat terhadap semua
kebutuhan yang cepat dan cenderung instan sudah menjadi gaya hidup, Makanan cepat saji
adalah salah satu yang menjadi kebutuhan bagi masyarakat modern saat ini sehingga banyak
produk sejenis yang bermunculan.

Kata kunci— SWOT,AHP,Analisis Strategi Pemasaran

Abstract

Not achieving the Nestle Koko Krunch Product's sales target will affect the performance
and performance of PT BIS as the sole distributor.. Some of the factors that are causing the lack
of sales targets are the lack of appropriate marketing strategies to increase the sales volume of
Nestle Koko Krunch Products. In order to overcome the above problems it is necessary to do a
Nestle Product Strategy Product Analysis Koko Krunch with SWOT-AHP Approach (Analytic
Herarchy Process) is to find the most appropriate alternative strategy. Based on internal and
external analysis of the company, internal key factor which is the main force for PT. Bintang
Intan Facilities Facility, Equipment, Fleet and Office in Good Condition (score: 0.65). While the
main weakness of the company that is Reward Sales and Control Mechanism, this is because the
control mechanism to the sales reward has not run effectively. From the IFE matrix obtained a
total average score of 3.07 which indicates the company is in a strong condition. The key external
factor which is the main opportunity for PT. Bintang Intan Sarana is koko krunch product has
chance to innovate (score 0.44) because good brand image so far in consumer's eyes so that can
be utilized by company to maximize cocoon krunch product sales nestle. While the main threat
for the company is the emergence of competitors (score: 0.26). This is because batam is an
industrial city with the majority of its people workers so that the demands of the community
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against all the needs of fast and tend to instant has become a lifestyle, Fast food is one of the
needs of modern society today so many similar products emerging.

Keywords—SWOT, AHP, Marketing Strategy Analysis

PENDAHULUAN

Saat ini kita hidup dimasa yang serba praktis dan canggih, dimana semuanya dapat
dilakukan dengan cepat dan cenderung instan. Gaya hidup seperti ini biasa kita kenal dengan gaya
hidup modern, dimana timbulnya pola terbaru dari tingkah laku manusia dalam kehidupannya
yang sesuai dengan tuntutan zaman. Dari sini kita dapat telusuri lagi kalau gaya hidup modern
umumnya cenderung fokus pada pola hidup yang serba terbuka pada kemajuan bidang apapun.
Kesibukan bekerja dan tuntutan hidup lainnya membuat berkurangnya waktu untuk memasak
lauk dan sayur untuk makanan sehari- hari .Makanan siap saji sekarang ini sudah menjadi gaya
hidup, karena selain harganya terjangkau, makanan siap saji mudah diolah, cepat dan praktis,
tahan lama, serta rasanya pun enak.

PT Nestle Indonesia selalu bekerja sama dengan distributor untuk pendistribusian
produknya disetiap kota yang tidak ada cabang PT. Nestle Indonesia tidak terkecuali dikota
Batam, yang mana PT. Nestle Indonesia bekerjan sama dengan PT. Bintang Intan Sarana sebagai
distributor tunggal produk Nestle di kota Batam. Dalam kesepakatan kerjasama dibidang jasa
selalu ada target yang ditetapkan oleh pihak perusahaan produksi ke distributor jasa. Secara
keseluruhan PT. Bintang Intan Sarana selaku distributor tunggal produk Nestle di kota Batam
selalu bisa memenuhi atau bahkan melampaui target setiap kategori yang diberikan oleh PT.
Nestle Indonesia. Dari keseluruhan produk yang di pasarkan oleh PT.BIS. Jenis produk Koko
Kruch sereal yang masuk kategori NBC (Nestle Breakfast Cereal) target perbulan penjualan lebih
sering tidak tercapai kecuali di bulan maret dan mei 2017.

Target dan Penjualan Produk Koko Krunch

2017

Septem
ber

Januari [Februari Maret | April Mei Juni Juli |Agustus

B Penjualan|521.611629.488]781.894657.032)752.002496.355/556.321.486.858 601.641
mTarget [700.000.700.000.700.000.700.000.700.000/700.000,700.000.700.000.700.000

Gambar 1. Grafik Penjualan
Dari data diatas maka dapat dirumuskan tujuan dari penelitian ini adalah untuk
menetapkan strategi pemasaran produk Nestle Koko Krunch di perusahaan PT BIS?

METODE PENELITIAN

A. Waktu dan Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada perusahaan PT. Bintang Intan sarana sebagai
Distributor tunggal produk Nestle di kota Batam, tepatnya terletak pada jalan majapahit
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komplek bintang baru blok ¢ no.1. Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan November 2017
hingga Januari 2018.

B. Jenis Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini dikelompokan menjadi dua yaitu :
a) Data Primer
1. Hasil Kuisioner
2. Data yang diperoleh dari perusahaan
b) Data Sekunder
1. Data Penjualan perusahaan
2. Strategi penjualan pemasaran

C. Metode Pengumpulan Data
Dalam rangka mendapatkan data — data yang sesuai dengan kebutuhan analisa dalam
penelitian ini, maka perlu di lakukan kegiatan pengumpulan data. Dalam penelitian ini, penulis
mencoba mengumpulkan data dengan dua cara yaitu:
1. Penelitian Kepustakaan
2. Penelitian Lapangan
Dalam metode ini, untuk mendapatkan data — data yang akurat cara yang ditempuh
adalah sebagai berikut:
Penulis menyebarkan kuisioner kepada nasabah dan melakukan wawancara dengan pimpinan
perusahaan kemudian diolah dengan metode sebagai berikut :
1. Analisa SWOT
Metodoe analisa yang sistematis untuk menentukan faktor-faktor internal eksternal
perusahaan yang mempengaruhi strategi pemasaran perusahaan
2. AHP (Analytic Hierarchy Process)
Untuk menentukan besaran bobot dari setiap variabel internal dan eksternal
3. Matriks IE dan Matriks SWOT
Untuk mengetahui posisi perusahaan dan hasil dari rumusan strategi yang dihasilkan

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabulasi penilaian responden dari variable-variable yang ada didapatkan dari penyebaran
kuisioner. Dan untuk penentuan skala penilaian dan nilai rating didapat dari rata-rata skala dengan
dibuat patokan sebagai berikut :

Skala penilaian Ket: Nilai rating :
1 = Kurang 3 =Baik
2 = Cukup 4 = Baik Sekali

Data Penilaian / Rating variabel Eksternal diisi oleh Responden yang berkompeten dalam
menentukan variabel penilaian / Rating yang meliputi konsumen yang mengkonsumsi produk
Nestle Koko Krunch
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Tabel 1. Uji kecukupan Data Kuesioner Rating internal

Ukebijakan permerintah

Mengenai Upah
Kebijakan Penyesuaian Harga

Mekanisme Reward

2

3

4

5|K ebijakan Mengenai K eamanan Makanan

6| Pertumbuhan Ekonomi masyarakat

l
| 8

9

Tingkat Inflansi

Pengaruh Harga Bahian baku

Pendapatan Perkapita dan Perfumbuhiannya
10{Gaya Hidup

11|Citra Merk yang Kuat

12Munculnya Pesaing

3{Sikap Terhadap Kualtas / Mutu
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Total 54 [ 53| 72| 68 | 43|57 [ 65| 56| 62| 65)48 )59 |55 [62]5]63]62]|F65
Total"2 2916 | 2809 | 5184 | 4624 | 1849 | 3249 | 4225 | 3136 | 384 | 4225 | 2304 3481 | 3025 | 3844 | 3025 | 3969 | 3844 | 4225

k Tingkat Keyakinan 9% 2 "
s Derajat Ketelitian 5% By T 2"
N Jumlah Data Pengamatan 100 L= 'i'-'lrg"n'lh EI B IIL I]

Ix Sum Data Pengamatan 5857 I E ¥

' Jumlah Data Teoritis 18733

Data Cukup

Dari data diatas, setelah diuji kecukupan data maka hasilnya data yang digunakan layak atau
cukup untuk digunakan sebagai data penelitian.
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Analisa SWOT
Tabel 4.3 Matriks Faktor Internal Tabel 4.4 Matriks Eskternal
Kekuatan Bobot | Rating | Skor Peluang Bobot | Rafing | Skor
X1 | Perusahaan Menggunakan Konsep S{rateggjs 2 15% s 0.086074 X1 Kebijakan pemerintahtentanglegalitasproduk 1.90% | 2683257 | 0.050958
Manajemen untuk menentukan strategi pemasaran | “ " ' X2 Mengenai upah minimum Kota yang mempengaruhi
X7 |Pendidikan Karyawan —Berpengaruh — dalam 185% 4008 (aya beli konsumen terhadap produk nestle koko | 1.16% | 2.777881 | 0.03211
melakukan pemasaran produk ) ) krunch
X8 | Saluran Distribusi Produk Koko Krunch yang | -, 5, 3 | 004020 X3 Kebijakan Penyesuaian Harga jual produk 9.92% | 2897748 | 0.287441
H 34% I N - :
andal dalam pengantaran produk kokok krunch X4 Mekanisme Reward pembelian produk koko .
X9 | Kualitas Produk Koko Krunch dan Pelayanan 8.91% s | 03561 krunch 29| 2991 | 0087377
Pelanggan ' ' X5 Kebijakan Mengenai Keamanan Makanan koko
- - 464% | 3327737 | 0.154493
X10 Ee]?adlkrrsn Eeknolog1 Perusahaan untuk pemasaran 210% 3 | 0063558 krunch 0
i H"b" “CB N s X7 [Tingkt Inflnsi 7.12% | 2600067 | 0185179
P:ru‘;‘;ﬁ:n P?; duk?iga“ erusahaan Nestle S |5 ooy | 4| 0204639 X8 Pengaruh harga bahan baku 710% | 2905703 | 0206268
¥ 0,
X12 | Kerja sama antar devisi pemasaran yang baik 2.16% 3 ]0.00495 g; C}ltml\gerlgy(iangé(u?F ok ko }8?30/0 igggizi ggzggﬁ
X13 | Manajer pemasaran Berpengalaman dan Terlatih | 4.07% 4 10162642 T Kl 4 Lot 3? ;?nazlfro ?f oo} nfik | 3 :
X14 | Perusahaan memiliki modal Kerja yang Cukup 13.65% 3 0409562 e]fefrl;n h“m CNgaKSes Intormast produ 1.66% | 2746099 | 0.045714
untuk pemasaran produk koko krunch ) ) i KOO nCM T
X15 | Pasokan Stock dari Pabrik ke Distributor Berjalan ¢tepatan Menggunakan Ieknolog! pengorderan 0
dengan Baik 1383% | 4 10553395 roduk koko krunch secara online 1O | DAURSES | 000831
X16 Fasi]itas,Peralatan’Armada dan Kantor dalam 1630% s 0.652809 X17 Perkembangan Teknologi dibidangl’emasaran 3.04% | 2909522 | 009123
Kondisi Baik . ) X18 Pangsa Pasar produk koko krunch 433% | 2.789546 | 0.120868
Kelemahan Bobot | Rating | Skor X20 [Inovasi produk koko krunch tentang mekanisme
X2 | Perusahaan Memiliki Rencana Pendistribusian 30 1 | ops engambilan tertentu unutk mendapatkan potongan | 1293% | 3469052 | (.448481
Produk Nestle Koko Krunch Terukur dengan Baik arga
X3 | Pengelolaan di sefiua Tingkat Hirarki Rencana 1 96% | 0019638 Apcaman A Bobot | Rating | Skor
pemasaran Efelftlf __ X6 Pertumbuhan Ekonomi masyarakat sehingga
X4 | Deskripsi Pekerjaan dan Spesifikasi Pekerjaan 335% 2 10067076 ampu mencukupi daya beli produk koko krunch | 1.75% | 2473298 | 0.050958
Berjalan dengan Baik : i - ang notabene untuk kalangan menengah keatas
XS | Reward Penjualan dan Mekanisme Kontro] Efektlf 6.13% 2 10122623 X Perkembangan mutu bahan baku dar produk koko .
X6 | Produk Koko Krunch Tersegmentasi dengan Baik | 8.04% | 0.080352 keunch 0.58% | 2.222638 | 0.012999
i:; Zemlllkﬁngﬂ]tasf{l;Sjangeyeg)pmgnt , L45% L | 0014471 X10' (Gaya Hidup kota industri yang mayoritasnya
lgmum Al aél;all;t'f an Unit Organisast 1.53% 1 ]0015328 pekerja sehingga produk cepat saji /instan sudah | 2.88% | 2.548829 | 0.073454
X19 I\Z/illzltlrrllay 2;ryfa’fclrgusagaaln Menggunakan Sistem pejai kbt
yer’ seu 180% | 2| 0.036078 X12. | Munculnya Pesaing produk sjennis 1088% | 2478795 | 0269705
Informasi untuk membuat Keputusan n roloa db S
X20 | Sistem informas: Perusahaan erus diingkatian L R Py X15 Per embanganTelnoogldlbldangpe?mqsaran 0.78% | 2517672 | 0.019733
dalam isi dan Userfriendliness A% : X19 | Dapat memehami dan memenuhi keinginan 3% | 2580022 | 0034326
Total 10000 konsumen
% 3.077607 Total 100.00% 189261

Matriks IE (Internal - External)

Dari hasil evaluasi dan analisis yang telah dilakukan sebelumnya, maka akan dipertajam
dengan analisis internal dan eksternal yang menghasilkan matriks Internal — Eksternal (IE),
sehingga diketahui posisi perusahaan.

Matriks ini selanjutnya bisa digunakan untuk mempermudah dalam memberikan
pemilihan alternatife strategi. Informasi spesifik tentang lingkungan internal maupun eksternal
perusahaan mengacu pada suatu cara untuk mendapatkan suatu kemampuan strategi antara
peluang eksternal dan kekuatan internal. Pemetaan posisi perusahaan sangat penting bagi
pemilihan strategi pemasaran dalam menghadapi dan perubahan yang terjadi dalam usaha jasa.
Dengan nilai Matriks IFE sebesar 3.07 maka PT. Bintang Intan Sarana memiliki faktor internal
yang berada pada kondisi yang kuat dalam melakukan kegiatan penjualan produk nestle koko
krunch.

Nilai matriks EFE sebesar 2.89 memperlihatkan respon yang diberikan oleh perusahaan
terhadap faktor eksternal tergolong sedang. Apabila masing-masing total skor dari faktor internal
dan faktor eksternal dipetakan dalam matriks IE, maka posisi perusahaan saat ini ada pada sel IV
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pada gambar matriks IE. Dimana pada sel ini strategi yang harus dijalankan oleh perusahaan
adalah pertumbuhan.

Tabel 4.5 Nilai Mtariks IE

Tabel 4.6 Nilai Matriks SPACE

Variabel Skor IE Matrix Variabel Skor Matriks SPACE
Strength 2.668055 Strength 2.668055
3.077607 2.26
Weakness 0.409552 Weakness 0.409552
Opportunities | 2.431435 Opportunities | 2.431435 1.97
2.8926 Threats 0.461175
Threats 0.461175
SKOR IFE o)
40 Kt 30 Raemt 20 Lemdh 10 | . |
STABILITY EXPANSION
I Mendukung Strategi B Mendukung Strategi
_‘ T.I:IEE] ]: I I]: H:[ Rasional Ofensif
!
5{ -::I e jl 1 (2.26:1.97)
0 4
::"L ik IR V YI (W) 4 3 2 12 3 4 (s)
; mn -1 v
L ] COMBINATION
- RETRENCHMENT -2 Mendukung Strategi
'_: F Mendukung strategi -3 Diversifikasi
C Bemdal 1“-]-1 E'r‘[]-[ :[l Defensif -4
(T)

Gambar 4.2 Matriks IE

Matriks SWOT

Gambar 4.3 Matriks SPACE

Tabel 2. Matriks SWOT

Faktor
Internal Srenghts Weakness
(Kekuatan) (Kelemahan)
Faktor
Eksternal
S-0: W-0:
Situasi dimana perusahaan | Situasi dimana  perusahaan
memiliki peluang berinovasi | memiliki peluang berinovasi
serta perusahaan memiliki | tetapi ada kendala / kelemahan
fasilitas yang baik untuk | internal yaitu Reward Penjualan
melakukan proses pemasaran | dan Mekanisme Kontrol yang
produk nestle koko krunch belum Efektif
Strategi : Startegi :
» Berinovasi dengan | > Penempatan pangsa pasar
mekanisme  pengambilan produk koko krunch yang
Opportunities tertentu untuk lebih umum, tidak
(Peluang) terkonsentrasi pada
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mendapatkan
harga

potongan

» pendistribusian dan proses
pemasaran yang cepat dan
baik untuk  memenuhi
permintaan pasar dengan
cara memanfaatkan kondisi
fasilitas perusahaan yang
baik.

kalangan  muda/tua/anak-
anak dengan cara periklanan
yang memberikan informasi
bahwa koko krunch adalah
sereal sarapan pagi untuk
kalangan umum.

» Membuat mekanisme target
pengambilan dan reward
pencapaian dengan
potongan harga tertentu.

Threats
(Ancaman)

S-T:

Situasi dimana perusahaan
memiliki  kekuatan internal
dengan fasilitas yang baik

dalam pemasaran tetapi dari
eksternal ada ancaman yaitu

muncul pesaing atau
kompetitor yang bergerak
dibidang yang sama dan

pelayanan yang berbeda-beda.

Strategi :

Menciptakan strategi  yang

menggunakan kekuatan

internal  untuk  mengatasi

ancaman :

» Perkuat pelayanan dan
hubungan baik dengan

konsumen dengan tujuan
untuk menjaga loyalitas
atau kesetian pelanggan
pada PT. Bintang Intan
Sarana

W-T :

Situasi dimana  perusahaan
memiliki  kelemahan internal
sekaligus ancaman

eksternal,situasi ini yang paling
tidak menguntungkan, yaitu:

Reward penjualan dan
mekanisme kontrol yang belum
efektif serta munculnya
kompetitor / pesaing.

Strategi :

Menciptakan  strategi  yang

meminimalkan kelemahan dan
menghindari ancaman,yaitu:

» Memberikan reward dengan
mekanisme poin tertentu
dengan penukaran discount
harga atau hadiah premium
kepada setiap pembelian
produk nestle koko krunch.

Berdasarkan analisa matriks SWOT maka didapatkan alternatif strategi pemasaran

SIMPULAN

sebagai berikut pendistribusian dan proses pemasaran yang cepat dan baik untuk memenuhi

permintaan pasar dengan cara memanfaatkan kondisi fasilitas perusahaan yang baik. Penempatan

pangsa pasar produk koko krunch yang lebih umum, tidak terkonsentrasi pada kalangan

muda/tua/anak-anak dengan cara periklanan yang memberikan informasi bahwa koko krunch
adalah sereal sarapan pagi untuk kalangan umum. Membuat mekanisme target pengambilan dan
reward pencapaian dengan potongan harga tertentu. Memperkuat pelayanan dan hubungan baik
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dengan konsumen dengan tujuan untuk menjaga loyalitas atau kesetian pelanggan pada PT.
Bintang Intan Sarana dengan cara memberikan reward dengan mekanisme poin tertentu dengan
penukaran discount harga atau hadiah premium kepada setiap pembelian produk nestle koko
krunch.

SARAN

Dalam usaha untuk meningkatkan volume penjualan dan pangsa pasar perusahaan dimasa
yang akan dating dan untuk mempertahankan bagian pasar yang ada, penulis mencoba
mengemukakan atau mengajukan beberapa saranyang mungkin dapat digunakan dan
dimanfaatkan bagi kepentingan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Saran-saran tersebut
antara lain :

1. Agar tujuan yang telah ditetapkan oleh PT. Bintang Intan Sarana dapat tercapai yaitu dalam
hal meningkatkan volume penjualan produk nestle koko krunch, maka diperlukan strategi
yang baik diamana perlu adanya evaluasi untuk melihat sampai sejauh mana pelaksanaannya,
mengingat strategi pemasaran dipengaruhi oleh keinginan dan kebutuhan konsumen yang
bersifat dinamis serta adanya para pesaing.

2. Karena tingkat persaingan yang semakin tingi, maka seiring dengan itu kualitas pelayanan
jasa akan mengalami peningkatan yang pesat juga. Oleh karena itu pihak perusahaan dituntut
untuk lebih meningkatkan jasa pelayanannya. Jasa pelayanan dimasa akan datang akan jauh
lebih selektif sifatnya sehingga hanya perusahaan yang mampu menampilkan dan
memasarkan produknya yang khas dengan pelayanan yang baik saja yang mampu
memenangkan persaingan.
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