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ABSTRAK

Persaingan dalam industri minuman isotonik yang semakin ketat menuntut
perusahaan untuk memiliki strategi pemasaran yang tepat agar mampu meningkatkan
daya saing dan mempertahankan penjualan. Produk HydroPlus yang didistribusikan oleh
PT Gonusa Prima Distribusi (DSO Surabaya Barat) merupakan produk baru yang masih
menghadapi beberapa kendala seperti fluktuasi penjualan, tingkat brand awareness yang
belum optimal, serta persaingan dengan merek minuman isotonik yang telah lebih dikenal
di pasar. Penelitian ini bertujuan untuk merumuskan strategi pemasaran yang tepat bagi
produk HydroPlus melalui pendekatan analisis SWOT dan Quantitative Strategic
Planning Matrix (QSPM). Metode penelitian yang digunakan adalah Deskriptif
Kualitatif, SWOT, dan QSPM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai skor IFE
(Internal Factor Evaluation) sebesar 3,368 dan EFE (Eksternal Factor Evaluation)
sebesar 3,374 yang menempatkan HydroPlus pada Kuadran | Matriks Kuadran SWOT
dengan kategori grow oriented strategy, sehingga perusahaan berada pada kondisi
internal yang kuat dan memiliki peluang eksternal yang tinggi untuk melakukan
pengembangan pasar. Analisis SWOT menghasilkan dua alternatif strategi pemasaran
melalui kombinasi strategi SO (Strength-Opportunity), dan dari hasil QSPM (Quantitative
Strategic Planning Matrix) strategi prioritas yang direkomendasikan adalah memperluas
jangkauan pasar melalui kerja sama dengan pihak ketiga yakni marketplace (Tokopedia
dan Lazada), pusat kebugaran (gym), rumah sakit (RS PHC), dan ritel modern (Alfamart
dan Indomaret).

Kata Kunci: Hydroplus, Strategi Pemasaran, SWOT, dan QSPM.
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ABSTRACT

The increasingly tight competition in the isotonic beverage industry requires
companies to have the right marketing strategy to be able to increase competitiveness and
maintain sales. HydroPlus products distributed by PT Gonusa Prima Distribusi (DSO
West Surabaya) are new products that still face several obstacles such as sales
fluctuations, less than optimal brand awareness levels, and competition with isotonic
beverage brands that are already better known in the market. This study aims to formulate
the right marketing strategy for HydroPlus products through a SWOT analysis approach
and Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). The research methods used are
Qualitative Descriptive, SWOT, and QSPM. The results show that the IFE (Internal
Factor Evaluation) score is 3.368 and EFE (External Factor Evaluation) is 3.374 which
places HydroPlus in Quadrant | of the SWOT Quadrant Matrix with the category of
grow-oriented strategy, so that the company is in a strong internal condition and has high
external opportunities to develop the market. The SWOT analysis produced two
alternative marketing strategies through a combination of SO (Strength-Opportunity)
strategies, and from the results of the QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix), the
recommended priority strategy is to expand market reach through collaboration with third
parties, namely marketplaces (Tokopedia and Lazada), fitness centers (gyms), hospitals

(PHC Hospital), and modern retail (Alfamart and Indomaret).

Keywords: Hydroplus, Marketing Strategy, SWOT, and QSPM.
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