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Abstract. KPBS is a cooperative thatis engaged in the field of livestock and produce processed daity
product. In the process the company iis focused on various fields, to be able to compete with the company
should be appropriate in creating product marketing strategy. Marketing is related to the initial process of
raw material to the final product for the consumer. The main objective of the marketing strategic planning
confirm that firms be able to see the internal conditions of the company objectively (strengths and
weaknesses), thus ‘the company can anticipate any changes of external environment (threats and
opportunities) of:a market targeted product marketing companies. The design of the product marketing
strategy can be conducted by using SWOT analysis methodThe concepted strategy then arranged the
application of strategies using 5W1H. The SWOT analysis obtained twelve marketing strategy for KPBS
are SO strategy (the power-chances), WO (weaknesses-opportunities), ST (strength-threat), and WT
(weaknesses and threats). But the strategy prioritized into five key strategic priorities of KPBS which
makes training and human resources development, improving packaging design and quality of packaging
products, adding varians of flavors, making the price board on retail fleet of roving, adding new marketing
methods, namely food truck in this vital region West Java tourism (Bandung and Bandung District). Of the
12 such strategy is to design the application with 5\W1H.

Keywords: strategy,Marketing, KPBS.

Abstrak. KPBS merupakan koperasi yang bergerak pada bidang peternakan dan menghasilkan produk
susu olahan. Dalam prosesnya perusahaan berfokus pada berbagai bidang, namun untuk dapat bersaing
perusahaan haruslah tepat dalam memasang strategi pemasaran produk. Pemasaran merupakan hal yang
berkaitan dengan proses awal bahan baku hingga produk sampai pada tangan konsumen. Tujuan utama dari
perencanaan strategi pemasaran yaitu agar perusahaaan dapat melihat secara objektif kondisi internal
perusahaan (kekuatan dan kelemahan), dengan demikian perusahaan dapat mengantisipasi setiap
perubahan lingkungan eksternal (ancaman dan peluang) suatu pasar yang menjadi sasaran pemasaran
produk perusahaan. Perancangan strategi pemasaran produk dapat dilakukan dengan menggunakan metode
analisis SWOT. Strategi yang didapat selanjutnya rancangan pengaplikasian strategi dengan menggunakan
metode 5W1H. Berdasarkan analisis SWOT didapatkan dua belas strategi pemasaran untuk KPBS yaitu
strategi SO (kekuatan-peluang), WO (kelemahan-peluang), ST (kekuatan-ancaman), dan WT (kelemahan-
ancaman). Namun strategi diprioritaskan menjadi lima prioritas strategi utama dari KPBS yaitu membuat
pelatihan dan pengembangan SDM, memperbaiki desain kemasan dan kualitas kemasan produk,
menambahkan varian rasa, membuat papan harga pada armada ritel keliling, menambah metode pemasaran
baru yaitu food truck di wilayah vital wisata Jawa Barat (Kota Bandung dan Kabupaten Bandung). Dari ke
12 strategi tersebut dilakukan perancangan pengaplikasian dengan 5W1H.

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, KPBS.
A. Pendahuluan

KPBS merupakan koperasi yang bergerak di bidang peternakan dan
menghasilkan produk yaitu susu sapi segar dan susu olahan. Untuk susu olahan, KPBS
memproduksi beberapa jenis produk yaitu Susu Pateurisasi Cup, Susu Pasteurisasi
pack, Yoghurt, whipping cream, butter, keju mozarela, cream cheese, dan mentega.
Pemasaran produk susu olahan dilakukan dengan tiga cara yaitu pendistribusian
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melalui hotel dan restoran, pendistribusian melalui cafe KPBS, dan pendistribusian
melalui retail.Pendistribusian retail dilakukan melalui depot-depot yang sudah bekerja
sama dengan distributor KPBS vyang berlokasi di wilayah Bandung dan
mendistribusikan susu olahan KPBS ke-46 depot yang terdaftar saat ini dan tersebar di
Jawa Barat.

Untuk pendistribusian jenis retail memiliki kelemahan yaitu omset penjualan
produk yang tidak stabil. Ketidakstabilan penjualan secara retaildisebabkan oleh
beberapa faktor, dan salah satu faktor yang berpengaruh yaitu kondisi cuaca. Untuk
lebih jelasnya dapat dilihat data order yang dilakukan oleh depot pada grafik order
tahun 2014 hingga awal tahun 2016 pada gambar 1:
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Gambar 1. Grafik Jumlah Order Susu Pasteurisasi

Masalah dari strategi pemasaran susu pasteurisasi KPBS dapat dipecahkan
dengan menggunakan metode analisis SWOT dan metode 5W1H. Sebelum dilakukan
perancangan strategi terlebih dahulu dilakukan peramalan untuk mengetahuitrend
penjualan produk retail yang terjadi dimasa yang akan datang sesuai dengan musim
(panas/hujan) yang terjadi diwilayah pemasaran. Selanjutnya, dilakukan perancangan
strategi pemasaran retail menggunakan metode SWOT dengan mengacu pada faktor
ekternal dan internal perusahaan.Strategi pemasaran terbaik yang dihasilkan dengan
metode SWOT, selanjutnya dibuat perancangan penerapan strategi pemasaran dengan
menggunakan metode 5W1H untuk memudahkan perusahaan mengimplementasikan
strategi. Untuk memecahkan masalah strategi pemasaran tersebut dilakukan penelitian
tugas akhir dengan judul “Perancangan Strategi Pemasaran Produk Susu Olahan KPBS
Dengan Metode Analisis SWOT Dan Metode 5W1H (Studi Kasus : Pemasaran Ritel
Keliling KPBS)”.Adapun tujuan yang ingin dicapai berdasarkan permasalahan yang
telah diuraikan di atas yaitu sebagai berikut:

1. Mengetahui faktor-faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan acaman yang
dimiliki oleh KPBS dalam pemasaran produk.
2. Mengetahui strategi pemasaran yang tepat dalam pemasaran produk susu olahan

KPBS.

3. Mengetahui perancangan penerapan strategi pemasaran produk susu olahan

KPBS.

B. Landasan Teori

Banyak para ahli yang mendefinisikan mengenai pemasaran adapun definisi
pemasaran menurut Philip Kotler (2008:5) vyaitu: “Pemasaran adalah proses
kemasyarakatan di mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain.”Dari definsi diatas
dapat disimpulkan bahwa pemasaran yaitu kegiatan yang dilakukan perusahaan yang
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berkaitan langsung dengan harga, aktivitas promosi, serta produk ataupun jasa yang
dihasilkan oleh perusahaan, aktivitas yang behubungan dengan pendistribusian barang,
dan berhubungan langsung dengan konsumen di mana melakukan pertukaran yang
tujuannya saling menguntungkan satu sama lain. Adapun tujuan dari pemasaran
menurut Buchari Alma (2013:7) dikemukakan sebagai berikut:

1. Untuk mencari keseimbangan pasar, antara buyer's market dan seller's market,
mendistribusikan barang dan jasa dari daerah surplus ke daerah minus, dan
produsen ke konsumen, dari pemilik barang dan jasa ke calon konsumen.

2. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan kepada konsumen,
tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba. Tapi tujuan pertama ialah
memberi kepuasan kepada konsumen, Dengan adanya tujuan memberi kepuasan
ini, maka kegiatan marketing meliputi berbagai lembaga produsen.

Dalam pemasaran perusahaan hendaknya memiliki strategi dimana Strategi
pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak
dari berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini
produknya di pasar sasaran tertentu ( Gregorius Chandra, 2005:93).Dari pendapat-
pendapat para ahli mengenai strategi pemasaran dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran merupakan sasaran atau tujuan perusahaan terhadap proses pemasaran
produk yang berkaitan langsung dengan permintaan produk dari konsumen dengan
target tertentu yang telah ditentukan oleh perusahaan.

Metode yang digunakan dalam merancang strategi pemasaran yaitu metode
analisis SWOT. Namun sebelum melakukan perancangan strategi pemasaran
dilakukan peramalan terlebih dahulu untuk mengetahui jumlah penjualan pada waktu
yang akan datang untuk mengurangi resiko cuaca yang mengancam penjualan produk.
Peramalan adalah penggunaan data masa lalu dari sebuah variabel atau kumpulan
variabel untuk mengestimasi nilainya di masa yang akan datang (Murahartawaty,
2006). Dalam melakukan peramalan tedapat berbagai cara. Apabila dilihat berdasarkan
sifat-sifat peramalan, maka peramalan dibedakan sebagai berikut (Makridakis dan
Wheelwright, 1999):

1. Peramalan kualitatif

Beberapa model forecasting yang digolongkan sebagai model kualitatif
adalah:

a. Dugaan Manajemen (management estimate) :Merupakan metode
forecasting dimana forecasting semata-mata berdasarkan pertimbangan
manajemen.

b. Riset Pasar (market research) :Merupakan metode forecasting berdasarkan
hasil survey pasar yang dilakukan oleh tenaga pemasar produk atau yang
mewakilinya.

c. Metode Kelompok Terstruktur (structured groups methods) :Merupakan
metode forecasting berdasarkaii proses konvergensi dan opini beberapa
orang atau ahli secara interaktif dan membutuhkan fasilisator untuk
menyimpulkan hasil dan forecasting.

d. Analogi Historis (historical analogy) :Memakai teknik forecasting
berdasarkan pola data masa lalu dari produk yang disamakan secara analogi.

2. Peramalan kuantitatif

Peramalan kuantitatif yaitu peramalan berdasarkan atas dasar kuantitatif
pada masa lampau. Metode peramalan kuantitatif sendiri dibedakan menjadi
dua, yaitu metode deret berkala dan metode kausal.
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a. Metode kausal :Metode peramalan kausal mengembangkan suatu model
sebab-akibat antara permintaan yang diramalkan dengan variabel-variabel
lain yang dianggap berpengaruh. Pada metode kausal ini dibagi menjadi tiga
bagian yaituMetode korelasi regresi, Metode ekonometrik, Metode input
output

b. Metode deret berkala (Time Series) :yaitu metode kuantitatif yang didasarkan atas
penggunaan analisa pola hubungan antar variabel yang akan diperkirakan dengan
variabel waktu. Penjualan/permintaan dimasa lalu pada analisa deret waktu akan
dipengaruhi keempatkomponen utama trendd (trend), cycle (sikius), seasonal
(musiman) danrandom (acak).

Untuk Perancangan strategi dengan analisis SWOT Menurut Freddy Rangkuti
(2006:18) Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk
merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat
memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara
bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats).
Untuk lebih jelasnya tabel Analisis SWOT sebagai berikut:

Tabel 1. Matriks SWOT

Strengths (S) Weaknesses (W)
IFAS Tentukan 5-10 Faktor-Faktor | Tentukan 5-10 Faktor-Faktor
Kekuatan Internal Kelemahan Internal
EFAS
Opportunities (O) Strategi SO Strategi WO
Tentukan 5-10 Faktor- | Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
Faktor Peluang menggunakan kekuatan untuk meminimalkan kelemahan untuk
Eksternal memanfaatkan peluang memanfaatkan peluang
Treaths (T) Strategi ST Strategi WT
Tentukan 5-10 Faktor- | Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
Faktor Ancaman menggunakan kekuatan untuk meminimalkan kelemahan dan
Eksternal mengatasi ancaman menghindari ancaman

Sumber : Rangkuti (2006)

Strategi yang didapat Selanjutnya dibuat perancangan penerapan menggunakan
metode 5W1H.Metode 5W1H merupakan metode yang dapat digunakan pada tahapan
improve untuk memperjelas solusi-solusi yang didapat pada proses sebelumnya. Pada
dasarnya, rencana-rencana tindakan akan mendeskripsikan tentang alokasi sumber-
sumber daya serta prioritas dan alternatif yang akan dilakukan dalam implementasi
dari rencana itu. Bentuk pengawasan dan usaha—usaha untuk mempelajari melalui
pengumpulan data dan analisis ketika implementasi dari suatu rencana juga harus
direncanakan pada tahap ini (Gaspersz, 2002).

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan

Peramalan untuk data order dilakukan dengan mengunakan metode time series.
Data yang akan dilakukan peramalan yaitu data order untuk dua musim yang sangat
mempengaruhi penjualan yaitu data order musim panas dan data order musim hujan.
Peramalan musim panas dilakukan dengan menggunkan metode double exponential
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musim panas dapat dilihat pada tabel 2.

Tabel 2. Peramalan Musim Panas

Bulan Peramalan Order Bulan Peramalan Order
Juli 2016 21.549.964 Agustus 2017 29.944.384
Agustus 2016 22.949.034 September 2017 31.343.454
September 2016 24.348.104 Oktober 2017 32.742.524
Oktober 2016 25.747.174 Juni 2018 34.141.592
Juni 2017 27.146.244 Juli 2018 35.540.660
Juli 2017 28.545.314 Agustus 2018 36.939.728

Sumber : Data hasil peramalan dan Data BMKG

Dengan nilai MSD = 1984562 dan MAD = 6,043. Metode yang terpilih yaitu
MAD (Mean Absolute Deviation) dengan nilai keakuratan sebesar 6,043. Untuk
musim hujan peramalan digunakan dengan metode  time series Yyaitu metode
winters.untuk lebih jelasnya hasil peramalan satu periode untuk musim hujan dapat
dilihat pada tabel 3.

Tabel 3. Peramalan Musim Hujan

Bulan Peramalan Order Bulan Peramalan Order
April 2016 14.214.369 Februari 2017 16.061.599
Mei 2016 15.516.269 Maret 2017 11.914.890
Juni 2016 11.513.079 April 2017 13.667.392
November 2016 13.209.569 Mei 2017 12.942.580
Desember 2016 12.511.921 November 2017 15.220.589
Januari 2017 14.717.479 Desember 2017 16,606.929

Sumber : Data hasil peramalan dan Data BMKG

Setelah dilakukan peramalan selanjutnya dilakukan Perancangan strategi
pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT dengan matriks SWOT. Pada matriks
ini akan memberikan informasi-informasi mengenai strategi pemasaran apa saja yang
perlu dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan produk KPBS. Untuk
lebih jelasnya matrik SWOT dai KPBS dapat dilihat pada Gambar 2.
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Kekuatan (Strange)

Kelemahan (Weakness)
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)

beberapa produk susu,
perkotaan pulau Jawa

Perusahaan akan melakukan ekspansi pasar yang

lebih luas

terutama:_ di

daerah

Jumlah penduduk Jawa Barat yang meningkat .

Jumlah wisatawan Jawa Barat yang meningkat

pasteurisasi dan yogurt strawberry
dengan memberikan potongan buah
strawberry didalamnya. (5:1) (5:5)
(5:7)

Menambahkan armada ritel keliling

IFAS 1. KPBS sudah memiliki Brand Image | 1. Pendistribusian produk perly
di Jawa Barat di perluas
2. Metode pendistribusian secara ritel | 2. Penyimpanan susu Kkurang
keliling KPBS menarik konsumen baik
Produk lebih cepat sampai tangan | 3. Tidak ada hotline Kkeluhan|
kosumen pelanggan
3. KPBS menjangkau wilayah-wilayah | 4. Variansi rasa kurang banyak
yang tidak terjangkau pesaing 5. Kemasan produk perlu d
4. Rasa susu pasteurisasi KPBS enak perbaiki
5. Strawberry merupakan rasa yang | 6. Desain kemasan tidak]
paling disukai konsumen menarik
6. Kualitas Susu baik 7. Harga di pasaran tidaK
7. Susu KPBS memenuhi standar SNI terkontrol dengan baik
8. Bahan baku susu murni sangat | 8. Promosi yang  dilakukan
tersedia KPBS tidak menarik]
9. Harga produk murah konsumen
10. Penjual keliling melayani dengan | 9. Belum terdapatnyg|
ramah sumberdaya manusia padg
11. Perusahaan dapat memotivasi R&D, QC, dan QA
EFAS karyawan
Peluang (Opportunies) STRATEGI SO STRATEGI WO
1. Indonesia mempunyai pasar cukup besar untuk | e Mengembangkan rasa susu | ¢ Membuat strategi promos

dengan (8:3) (8:4)

e Memperbaiki desain kemasan|
dan kualitas kemasan produl

(5:3) (5:4) (5:5) (6:3) (6:4
(6:5)

diwilayah pariwisata (2:3) (2:4) (1:3) [ ¢ Membuat pelayanan
. Tingginya tingkat konsumsi masyarakat terhadap (1:4) (3:3) pengaduan  khusus  untuk
makanan dan minuman olahan o Memelihara Kkualitas serta mutu konsumen (3:1) (3:2)
6. Pendapatan perkapita yang meningkat pelayanan e Membuat _ pelatihan  dan|
7. Susu merupakan minuman kesehatan yang dapat (10:3) (10:4) pengembangan SDM
di konsumsi setiap hari (7:2) (9:2)
Ancaman ( Threats) STRATEGI ST STRATEGI WT
1. Penjualan produk masih tergantung dengan cuaca | e Menambahkan varian rasa e Meningkatkan kualitag
2. Pelanggan memilih produk yang memilki kualitas (4:4) (6:4) (7:4) kinerja perusahaan menjadi
produk lebih baik . Menambah metode pemasaran baru lebih baik (9:5)
3. Pesaing melakukan distribusi produk yang lebih yaitu dengan food truck di wilayah | ¢ Membuat papan harga padd
luas vital wisata Jawa Barat (Kabupaten armada ritel keliling (7:6
4. Variasi rasa susu pasteurisasi pesaing lebih Bandung dan Kota Bandung) (7,5)
banyak (1:1)(2:3)(1:5)(2:1) (2:3)(2:5) e Menambah wilayah
5. Pesaing semakin meningkat dengan dilakukannya pendistribusian (1:3) (1:5)
ekspansi pasar
6. Tingkat inflasi yang tinggi

menggunakan metode 5W1H untuk mempermudah penerapan  strategi

Gambar 2. Matriks SWOT

Perancangan strategi perusahaan yang telah dibuat dengan metode SWOT yang
dapat dilihat pada gambar 2. Selanjutnya dilakukan perancangan strategi dengan

oleh

perusahaan. Salah satu perancangan strategi untuk KPBS yaituMengembangkan rasa
susu pasteurisasi dan yogurt strawberry dengan memberikan potongan buah strawberry
didalamnyadapat dilihat pada tabel 4 :

Tabel 4. Usulan Perancangan Strategi

tinglkat kejenuh
konsumen
terhadap produk
wvang tidak
pemah berubah
Meningkatkan
kualitas rasa
wvang sudah ada

No Tujuan Utama Alasan Kegunaan Lokasi Walktu Siapa Cara vang
vang dilakukan
melakukan
What Why Where When Who How
1 Untulk e Karenarasa Wilavah Tam Bagian Melakukan |
menambahkan strawberry produksi | produksi | produksi. perhitungan
rasa susu serta merupalkan rasa produk dan bagian biaya produlsi.
meningkatkan vang paling pemasaran biaya bahan
daur hidup disukai oleh baku, dan harga
produk konsumen dan penjualan
untuk produk.
mengurangi Dilakukan

analisis pasar
Dilakukan proses
produksi
Dilakukan
pengecekan
kualitas produk
dan pengetesan
produk (sesuai
standar atau
tddak produk
wang dihasilkan)
Dilakukan
pemasaran
produk dan diuji
minat beli
konsumen.
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D. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada Koperasi Peternakan
Bandung Selatan (KPBS) maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. Faktor-faktor kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan ancaman yang
dimiliki oleh KPBS yaitu

a.

Kekuatan :KPBS sudah memiliki Brand Image di Jawa Barat, Metode
pendistribusian secara ritel keliling KPBS menarik konsumen Produk lebih
cepat sampai tangan kosumen, KPBS menjangkau wilayah-wilayah yang
tidak terjangkau pesaing, Rasa susu pasteurisasi KPBS enak, Strawberry
merupakan rasa yang paling disukai konsumen, Kualitas Susu baik, Susu
KPBS memenuhi standar SNI, Bahan baku susu murni sangat tersedia,
Harga produk murah, Penjual keliling melayani dengan ramah,Perusahaan
dapat memotivasi karyawan

Kelemahan :Pendistribusian produk perlu di. perluas, Penyimpanan susu
kurang baik, Tidak ada hotline keluhan pelanggan, Variansi rasa kurang
banyak, Kemasan produk perlu di perbaiki, Desain kemasan tidak menarik,
Harga di pasaran tidak terkontrol dengan baik, Promosi yang dilakukan
KPBS tidak menarik konsumen,Belum terdapatnya ‘sumberdaya manusia
pada R&D, QC, dan QA

Peluang :Indonesia mempunyai pasar cukup besar untuk beberapa produk
susu, terutama di daerah perkotaan pulau Jawa, Perusahaan akan melakukan
ekspansi pasar yang lebih luas, Jumlah penduduk Jawa Barat yang
meningkat, Jumlah wisatawan Jawa Barat yang meningkat, Tingginya
tingkat konsumsi masyarakat terhadap makanan dan minuman olahan,
Pendapatan perkapita yang meningkan, Susu merupakan minuman kesehatan
yang dapat di konsumsi setiap hari

Ancaman :Penjualan produk masih tergantung dengan cuaca, Pelanggan
memilih produk yang memiliki kualitas produk lebih baik, Pesaing
melakukan distribusi produk yang lebih luas, Variasi rasa susu pasteurisasi
pesaing lebih banyak, Pesaing semakin meningkat dengan dilakukannya
ekspansi pasar, Tingkat inflasi yang tinggi

2. Alternatif strategi yang dihasilkan dari analisis SWOT terdapat 12 strategi
yaitu :

a.

—mS@ohooooT

Mengembangkan rasa susu pasteurisasi dan yogurt strawberry dengan
memberikan potongan buah strawberry didalamnya

Menambahkan armada ritel keliling diwilayah pariwisata

Memelihara kualitas serta mutu pelayanan

Membuat strategi promosi baru

Memperbaiki desain kemasan dan kualitas kemasan produk.

Membuat pelayanan pengaduan khusus untuk konsumen.

Membuat pelatihan dan pengembangan SDM.

Menambahkan varian rasa.

Menambah metode pemasaran baru yaitu food truck di wilayah vital wisata
Jawa Barat (Kota Bandung dan Kabupaten Bandung)

Meningkatkan kualitas kinerja perusahaan menjadi lebih baik

Membuat papan harga pada armada ritel keliling

Menambah wilayah pendistribusian produk
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Dari 12 strategi yang didapat dari analisis SWOT strategi urutkan tingkat
kepentingan dari strategi-srategi tersebut. Dan priotas strategi utama untuk KPBS
yaitu:

Membuat pelatihan dan pengembangan SDM

Memperbaiki desain kemasan dan kualitas kemasan produk

Menambahkan varian rasa

Membuat papan harga pada armada ritel keliling

Menambah metode pemasaran baru yaitu food truck di wilayah vital wisata

Jawa Barat (Kota Bandung dan Kabupaten Bandung)

3. Berdasarkan dari perancangan penerapan strategi pemasaran untuk KPBS pihak
utama yang harus melakukan perbaikan yaitu pihak manajemen khususnya
timmarketing, keuangan, dan produksi. Serta harus mampu mengembangakan
sumberdaya manusia pada bagian R&D untuk menciptakan produk-produk baru
dan melakukan research mengenai pemasaran produk ritel untuk terus dapat
meningkatkan - penjualan produk  ritel. = Serta  perusahaan harus terus
memaksimalkan pemasaran produk pada wilayah pemasaran saat ini dengan
metode sepeda ritel keliling dan dengan metode lain untuk terus dapat
meningkatkan penjualan produk.

®oo0 o

E. Saran

Saran-saran yang dapat diberikan sehubungan dengan memperhatikan prioritas
urutan strategi pemasaran yang didapat sebagai berikut :

1. KPBS harus memperhatikan harga penjualan produk yang tidak sesuai dengan
harga yang tertera pada kemasan produk. Sebab harga merupakan salah satu
pertimbangan utama dalam konsumen membeli produk dengan harga yang
ditawarkan penjual berbeda dengan harga asli akan menyebabkan turunnya
tingkat kepuasan konsumen

2. Perusahaan hendaknya selalu memperhatikan kelemahan dan ancaman yang
dihadapi perusahaan, dengan meningkatkan kekuatan dan memanfaatkan
peluang yang ada dengan sebaik-baiknya sehingga sehingga dapat
meningkatkan jumlah konsumen dan dapat mempertahankan konsumen tetap
KPBS.

3. Perusahaan harus selalu memperhatikan siklus hidup produk agar tidak terjadi
kejenuhan konsumen terhadap produk.
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