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 Riset dan analisis pasar untuk memahami apa yang di 

inginkan konsumen. 
  memilih mitra yang memiliki audiens atau pasar yang 

relevan. 
 membuat perencanaan  menggunakan data penjualan historis 

untuk memprediksi ke depan dan mengatur persediaan. 
  membangun kemitraan dengan bisnis komplementer 

bekerjasama dengan supermarket. 
  Promosi berbasis media sosial untuk menarik segmen pasar 

baru. 
  membuat rencana diskon dan promosi secara strategis. 



  

   

  Melakukan penawaran diskon atau prmosi dengan waktu 
terbatas. 

  membuat strategi pemasaran yang kreatif. 
  melakukan perencanaan diskon atau promosi dengan tepat. 
  membatasi biaya untuk melakukan promosi se minimal 

mungkin tetapi relevan. 

 
 
  



  

   

 
 

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

PD PC PL PM
PD 1,000 1,000 1,000 1,732
PC 1,000 1,000 2,449 2,449
PL 1,000 0,406 1,000 1,732
PM 0,574 0,406 0,574 1,000

JUMLAH 3,574 2,812 5,023 6,913

MATRIKS AWAL KRITERIA

PRIORITAS BOBOT
PRICE 0,369
PRODUK 0,271
PLACE 0,218
PROMOSI 0,141



  

   

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

INOVASI PRODUK 0,498
SALURAN DISTRIBUSI 0,210
DISKON DAN PROMOSI HARGA 0,199
DIGITAL MARKETING 0,092

PRIORITAS



  

   

 
 

 
 
 
  
 
 
 
  

DISKON DAN PROMOSI HARGA 0,463
SALURAN DISTRIBUSI 0,211
INOVASI PRODUK 0,193
DIGITAL MARKETING 0,133

PRIORITAS



  

   

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 



  

   

 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  

IP DP SD DM
IP 1,000 1,000 1,732 1,000
DP 1,000 1,000 0,994 1,732
SD 0,574 0,994 1,000 1,000
DM 1,000 0,574 1,000 1,000

JUMLAH 3,574 3,568 4,726 4,732

MATRIK AWAL ALTERNATIF DIGITAL MARKETING

INOVASI PRODUK 0,323
DISKON DAN PROMOSI HARGA 0,245
SALURAN DISTRIBUSI 0,216
DIGITAL MARKETING 0,216

PRIORITAS
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