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ABSTRAK
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ABSTRACT

ASRAR BAHRI, 2021 “Analysis of Marketing Strategy in Increasing Car
Sales Volume of PT Clipan Finance Indonesia Tbk Makassar Il Branch
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jasa mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang. Kondisi
pertumbuhan bisnis sekarang ini cukup tinggi, dimana dapat dilihat tumbuhnya
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perusahaan-perusahaan dengan produk yang sejenis sebagai pesaing,
sehingga akan terjadi persaingan dalam memperubutkan pangsa pasar dan
konsumen. Menurut Husein Umar (2002) dalam hal ini perusahaan hendaknya
mengetahui pasar. dimana produk atBu jasa yang diproduksi akan ditawarkan

(2012) pemasaran adalah untuk memahami keinginan dan kebutuhan



konsumena agar produk atau jasa sesuai bagi konsumen sehingga produk atau
jasa tersebut dapat terjual dengan sendirinya Oleh karena itu pemasar dituntut
untuk dapat memahami permasalahan pokok di bidangnya. Dapat memberikan
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) yang matang serta perlu dilakukan
tindakan-tindakan yang konkret. Unuk keperluan tersebut pengusaha dapat




melakukan tindakan-tindakan yang terdii dan 4 macam, yaitu tindakan
mengenai produk (product), harga (price), distribusi atau penempatan produk
(palce) dan promosi (promotion). Danang sunyota (2012).
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Tabel 1.1
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Maka dari tu penulis melihat bahwa masalah ini penting, karena strategi
pemasaran merupakan salah-satu faktor penting dalam sebuh perusahaan
salah-satunya dalam meningkatkan volume penjualan.
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D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan mafaat bagai berbagai pihak antara
lain:
1. Bagi penulis
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BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

pemasaran lebih luas lagi, dimana para pemasaran lebih berorientasi




pada pelanggan, pada kepuasan pelanggan dan kesetian pelanggan
terhadap produk dan merek.
Menurut American Marketing Association (AMA) dalam Philip

dapat loyal. Sedangkan pemasaran Makro yaitu interaksi pemasaran
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dengan lingkungan eksternal yang dampaknya akan sangat
mempengaruhi perusaan karena lingkungan ekstemal ini bersifat tidak

dapat dikendalikan. Pengawasan program-program yang bertujuan
menimbulkan pertukaran da an pasar yang dituju dengan maksud
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produk, penetapan harga, saluran distribusi, komunikasi dan promosi,
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c. Tujuan Pemasaran
Setiap Perusahaan yang didirikan mempunyai tujuan utama, yaiu
u, pertumbuhan perusahaan atau
pandangan konsep pemasaran,

mencapal tingkat keuntungan(terte
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kegiatan marketing meliputi berbagai lembaga produsen.
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2. Strategi
a. Pengertian Strategi
Nurahmi Hayani (2012) stréitegi merupakan hal yang sangat penting
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maksimal demi tercapainya misi perusahaan untuk menguasai pasar.
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b. Perencanaan Strategi

Menurut E. Catur Rismiati dan Ig. Bondan Suratno (2014:125)
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kerja (frame work) untuk menyelesaikan suau masalah strategi di dalam
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organisasi terutama berkaitan dengan persaingan, maka peran majer
diajak untuk berpikir lebih kreatif atau berpikir secara strategis.

Pemecahan masalah dengan menghasilkan dan mempertimbangkan
lebihh banyak alternatf yang dibangun dari suatu analisa yang lebih teliti
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macam masalah di dalam maupun diluar perusahaan seria




meningkatkan kemampuan perusahaan didalam menghadapi
sebuah masalah.

b. Manajemen startegi bisa membuat kondisi atas penolakan
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dari pada perusahaan yang tidak menerapkan manajemen strategi.
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3. Strategi Pemasaran
a. Pengertian Strategi pemasaran
Sofjan Assaurn (2015) Strategi pemasaran merupakan suatu wujud

pelanggan, produk dan kebutuhan.

Pemasaran harus bisa menentukan segmen mana yang dapat
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menawarkan peluang yang terbaik, menurut Kotler dan Amstrong (2008)
konsumen di kelompokkan dan dilayani dalam berbagai cara
berdasarkan faktor geografis, demografis, psikografis dan perilaku.
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4. Segmentasi Tingkah Laku
Segmentasi ini berdasarkan selera masyarakat terhadap jenis
produk yang ditawarkan. Variable perilaku membagi pasar atas
dasar how the buy dan mengacu pada kegiatan perilaku yang terjadi
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taktis yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang
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dinginkannya yang terdiri dari himpunan variabel yang dapat
dikendalikan yang digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi
tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. kombinasikan dan
dikombinasikan oleh perusahaan akan merencanakan program
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berbagai tujuan yang hendak dicapai tujuan penentuan harga
secara umum adalah sebagai berikut -



2. Untuk bertahan hidup

Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah mungkin

dengan maksud agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di
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6. Karena pesaing

Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi
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1) Periklanan (advertising)

Kegiatan promosi yang digunakan oleh perusahaan guna
menginformasikan, menarik dan mempengaruhi calon

membangun hubungan dengan konsumen.




5) Pemasaran langsung (direct marketing)

Hubungan langsung dengan konsumen individual yang
ditargetkan secara cermat untuk memperoleh respon
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Yaitu orang yang ikut terlibat baik langsung maupun tidak
langsung pada proses pelayanan itu sendiri. Elemen dari
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manusia adalah pegawai perusahaan, konsumen, dan
konsumen lain. Semua sikap dan tindakan yang dilakukan

karyawan akan mempengaruhi keberhasilan penyampaian jasa
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konsumen dalam mengambil keputusan pembeli.



4. Volume Penjualan
a. Pengertian Volume Penjualan
Volume adalah tingkat aktivitas perusahaan baik produksi maupun
penjualan. Volume penjualan merupakan penjualan yang dinyatakan
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memperoleh laba yang diharapkan. Sehingga peningkatan volume
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penjualan sangat diperiukan oleh perusahaan agar dapat mencapai laba
sera kelangsungan hidupnya dapat dipertahankan.

. Faktor-fakto yang berpengaruh terhadap volume penjualan

Dalam melakukan pegjualan, pemasaran menjadi salah satu hal
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berpengaruh terhadap volume penjualan, Adapun pengertian harga
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adalah jumiah uang yang dibutuhkan untuk memperoleh berbagai
kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya
2. Strategi Pemasaran
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volume penjualan yang ditargetkan dar suatu usaha tersebut.



4. Pelayanan
Hal ini dikarenakan pelayanan dapat menjadi sebuah kunci sukses
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

No Nama Judul Penelitian  Metode yang
Digunakan

Hasil
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4 Fandi Analisis Strategi | deskriptif  Bsil  penelitian  dari

ﬁr:“’d. Pemasaran analisis matriik BCG
nadi untuk : A

(2019) Meningkatkan diketahui tingkat
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C. Kerangka Konsep
Kerangka pemikiran ini bertujuan untuk menggambarkan konsep penelitian yang

akan dilakukan oleh peneliti sehingga diharapkan dapat memberikan alur berpikir




BAB Il

METODE PENELITIAN

yang diperoleh di lapangan sebagaimana dikemukakan Meleong (2004:93-
'94). Dalam metode kualitatif, focus penelitian akan terjebak oleh banyaknya

32
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data yang diperoleh dilapangan. Oleh karena itu focus penelitianakan
Fokus penelitian bersifat kualitatif dengan perkembangan penelitian,
untuk membatasi studi kualitatif, sekaligus membatasi peneliian guna
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Pedoman wawancara menjadi pemandu dalam perolehan data. Namun

wawancara tidaklah berfokus pada pedoman tersebut, tetapi akan

dikembangkan sesuai kondisi lapangan pada saat wawancara.
Wawancara dilakukan dengan memberikan pertanyaan secara verbal
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Teknik ini digunakan untuk memperoleh data konkrit mengenai strategi

pemasaran dalam meningkatkan velume penjualanmobil PT. Clipan
Finance Indonesia Tbk.
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diclah dan menggunakan analisis data kualtatif. Setelah data terkumpul
dari hasil pengumpulan data, perlu segera dilakukan proses mengelola data
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atau yang sering disebut dengan analisis data. Selanjutnya untuk menguji
validitas data dalam penelitian ini mengikuti sala satu konsep yang
diberikan Miles dan Huberman. Menurut miles dan Huberman (sugiono,
2011 91) mengemukakan bahwa “aktivitas dalam analisis data kualitatif
dilakukan secara interakti Au

7\

ETEULIS

, dican tema dan polanya. Setelah

data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan data. Penyajian
data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah dengan teks yang bersifat




naratif, kemudian langkah ketiga adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi.
Kesimpulan yang akan dibuat akan kridibel apabila setelah diverifikasi ternyata
data-data tersebut yang disimpulkan didukung oleh bukti-bukti yang valid. Untuk
uji kredebilitas data dapat dilakukan dengan perpanjangan pengamatan,




BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
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Dalam rangka memperkuat posisi Perseroan di industri pembiayaan
nasional, maka pada 27 Agustus 1990 Perseroan resmi melakukan

penawaran saham perdana di Bursa Efek Jakarta (BEJ) yang kini bernama
Bursa Efek Indonesia (BEI). Atasdaksi korporasi tersebut, Perseroan tercatat

oleh inisiatif strategi bisnis yang tepat sesuai best practice, ketersediaan
Sumber Daya Manusia (SDM) yang unggul dan profesional, serta terjalinnya
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sinergi bersama Panin Bank dan tersedianya kemampuan teknologi yang
canggih dan terintegrasi.

2. Visi dan Misi Organisasi
a. Visi
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3. Struktur Organisasi dan Job Description
a. Struktur Organisasi PT Clipan Finance Indoensia Tbk

cabang Selain itu, selain tugas manajerial,seorang BM juga
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bertanggung jawab untuk menarik pelanggan dan mitra baru, sera
mempertahankan yang sudah ada.
2. (CA) Credit Analyst, bertugas mengolah dan melakukan analisis data

kuantitatif dan kualitatify, untuk mengevaluasi kelayakan kredit.
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€) Melakukan pengawasan dan pengendalian atas seluruh kinerja
manajemen pemasaran, penjualan dan promosi bagi kepentingan
perusahaan.

f) Menciptakan suasana tepang, damai dan enerjik terhadap seluruh
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sumbangan terhadap berhasilnya pencapaian sasaran-sasaran,
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m) Membuat, menyusun dan menetapkan rencana keria dan
pelaporan yang mencakup hal-hal: Bahan-bahan laporan meliputi,
Kelengkapan data, Rekapitulasi kerja, Rencana kerja, Evaluasi

hasil, Informasi-informasi lain. Prosedur laporan meliputi; Membuat

HelfgKruta -

seorang manajer administrasi juga memiliki tugas untuk melakukan



perekrutan dan pelatihan pegawai agar mempunyai kemampuan
sesuai dengan yang diharapkan oleh perusahaan. Selain itu
Manager Administrasi juga memiliki tugas untuk mengatur
pembagian tanggung jalab bagi tiap tip pegawai dan pembagian

c) Pegawai dan Melakukan

ada kendala yang terjadi tugas manajer administrasi
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selanjutnya adalah melakukan pengelolaan jadwal processing data
ini agar tidak melewati target atau tengat waktu yang ditentukan.

f) Mengelola fasilitas dan inventoris, Dalam perusahaan, fasilitas dan
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b) Menghasilkan dan mengirimkan faktur




€) Menindak lanjuti, mengumpulkan dan mengalokasikan pembiayaan
d) Melakukan penagihan, pemgumpulan dan pelaporan kegiatan
sesuai tenggang wakiu tertentu

e) Pantau rincian akun customer untuk non pembayaran, pembayaran
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kelengkapan syarat dan lain sebagainya
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d) Menjelaskan secara rinci terkait produk pembiayaan, daftar harga
angsuran kepada calon debitur serta menjawab segala hal yang
belum di mengerti oleh calon debitur

€) Mengarahkan calon debitur kepada pilihan yang terbaik dari

warkan oleh perusahaan
nen yang di butuhkan untuk

y
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bukti berupa tanda tangan dan nama lengkap dari konsumen yang
menyatakan surat tersebut telah diterima.

10. CU (Custodian)
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b) Melakukan pengecekan out standing dan penagihan kepada
customer

c) Membuat payment request dan rekonsiliasi cek

menagih kembali sesuai janji bayar
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d) Mencari keberadaan keberadaan pelanggan apabila tidak dapat
ditemui baik dirumah maupun kantor

e) Memastikan semua data pelanggan benar termasuk nomor telepon
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Berdasarkan hasil observasi dan pengalaman peneliiti selama ini,
ditemukan bebrapa item manajemen strategi pemasaran yang menjadi dimensi
dari tiap pertanyaan focus penelitian ini yakni: (1) menyangkut segmentasi (2)
Targeting (3) Positioning (4) Marketiig Mix, (5) Strategi Penentuan Waktu.
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targeting, Positioning, marketing Mix, srategi penentuan waktu. Keputusan
tersebut didasarkan atas pertimbangan PT. Clipan Finance Indonesia Tbk




Terbilang memungkinkan untuk dikaji lebih jauh. Berikut penyajian hasi
penelitian yang dilakukan peneliti:

indonesia Tbk berada pada tempat yang sesuai keinginan kepala cabang
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dan ini juga merupakan keuntungan yang sangat besar dan berada di Kab.
Gowa yang dekat dengan kota Makassar yang menyebabkan target
penjualan kita berada pada dua kota tersebut.

E_WMHI AS80E
datang ke kantor anda ?

yang diberikan kepada konsumen yang

(Wawancara 21 Agustus 2021, pukul 11.30 Wita, kantor PT.Clipan
Finance Indonesia Tbk )



Hasil wawancara pada tanggal 22 Agustus 2021 dengan ibu Satriani

selaku karyawan bagian marketing

“Kalau persoalan karakter konsumen yang berbeda-beda kami sering sekall
menemukan hal tersebut tetapi A da mmbadaknnarﬂammhdamm
yang lainnya karena kam . ayanan merata sesuai dengan
standar pelayanan kami ra 22 s 2021, pukul 14.15 Wita,
kantor PT.Clipan bk |
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21 Auush.n znz1 putul 11.31: Wita, kantor PT.Clipan
Finance Indonesia Tbk )
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Hasil wawancara pada tanggal 22 Agustus 2021 dengan ibu
Wardania selaku karyawan bagian marketing

Wpemaﬂmnkmm enargetkan orang-orang yang mampu dan
berkecukupan dalam airtian meg nyai penghasilan tetap, mempunyal
usaha sendin atau PNS ka muawdahmnqﬁpmmﬂ:r
perusahaan yang harus k nca zzwmﬂ ul
14.15 Wita, Kantor F oh i

2 Apakahd / \ a yang di hadapi?
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yang
dapatan

Wita, kantor PT.Clipan Finance Indonesia Tbk )



Hasil wawancara pada tanggal 22 Agustus 2021 dengan ibu

pata peru tahunnya"
| 1416 Wita, kantor PT.Clipan
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jadi tidak terlalu membutuhkan ruangan yang luas untuk bagian marketing”
(Wawancara 21 Agustus 2021, pukul 11.30 Wita, kantor PT.Clipan
Finance Indonesia Tbk )
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3 Apakah dengan mendirikan kantor disekitar ini ) .

§' v \\\\guﬂ "’//{
T Ly
. et e e
Y o

Z v

~
: \' m *‘Jw\o\\\\‘\\
o dalam
A\ \‘ // ’,lv \\ ’
'9@ —— _
Vo

v

U}’“u‘
U




‘persoalan periklanana memang tugas besar kami sebagai marketing dl
perusahaan ini, kami menggunakan perikianan dengan menyebar brosur
iklan di jalan, memasang baliho ikian dan menyebar iklan kami di media
sosial’(Wawancara 22 Agustus 2021, pukul 14.15 Wita, kantor PT.Clipan
Finance Indonesia Thk )
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1. Apa saja yang bapak alami selama menjalankan perusahaan ini?

*Dﬂmluyamnjﬂlkepdaumamhimmnmﬂ
mmmmm.wmmammm
harus bisa bersinergi dengan karyawan saya harus mempunyai kaimistri
yang cocok untuk menjalankan usaha ini sehingga mencapai tujuan yang
diinginkan, itusih hambatan saya) waktu awal menjabat sebagai kepala
cabang di perusahaan ini" (W, zara 21 Agustus 2021, pukul 11.30

i
‘ Ay
_\‘}:S\z‘qaliiniiﬁl

J

Clipan Fiannace Tbk?
“Menurut saya promosi yang lakukan PT Clipan lumayan menarik yah,
apalagl daerah Kab. Gowa lumayan banyak papan lklan yang pasang itu



lumayan banyak yah. Apa lagi di setiap tempat penjualan mobil PT Eiipmm
pasti ada papan iklannya darn situ saya melihat PT Clipan dan singgah
menanyakan harga mobil yang di jual akimya lama kelamaan saya cocok
dengan harga yang di tawarkan dan kualitas mobil yang jual juga sengat baik
mmwmuuwmmmmm “(wawancara 23
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Strategi pemasaran sangat berperan penting untuk keberhasilan
dalam mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dalam hal ini PT Clipan
Finance Indonesia Tbk perlu menerapkan empat komponen dalam strategi
pemasaran untuk mewujudkan tujuan perusahaan dengan melakukan empat
komponen dalam strategi pem A g terdiri dari Segmentasi, Targeting,
\'n» u, Sebagai berikut:

T
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pada wilaya Makassar dan Kab. Gowa. Sedangkan berdasarkan




segmentasi dimografi, PT Clipan Finance Indonesia Tbk adalah
perusahaan asuransi mobil namun menjual berbagia merek mobil dengan
harga terjangaku, yang berfokus pada konsumen yang memenuhi syarat
pembelian.

2. Targeting

keyakinan, dan kompetisi bagi pelanggan. Jadi, positioning memegang




Hasil wawancara dengan pimpinan cabang PT Clipan Finance
Indonesia Tbk mengatakan bahwa dari semua mobil yang kami jual ada

beberapa yang baru dan ada juga bekas, tapi kami lebih berfokus pada
mobil bekas untuk penjua mobil ity sendiri.
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Strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan mobil
Mitsubhisi Expander Pada PT Bosowa Berlianmotor Kairagi, dimana
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hasil penelitiannya menujukkan bahwa strategi pemasaran yang

diterapkan PT. Bosowa Berlian Motor Kairagi berupa bauran
pemasaran yang di dalamnya terdiri dan produk, harga, promosi
tempat, orang, proses, dan bukti fisik berdampak dalam meningkatkan

dengan membuka cabang CV Turangga Mas Motor di lokasi lain dan




melaksanakan upaya meminimalkan biaya dan operasi yang tidak
efisien agar tetap mempunyai cash flow yang kuat.

e. Indra Anjang San (2017) dengan judul Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Velume Penjgalan Pada PT Hatmi (Hasil Alam Tani
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Clipan Finance Indonesia Tbk Untuk lebih memperhatikan dan



menyeuaikan dengan target pasar yang ada yaitu mengarah pada
masyarakat menengah keatas.

2. Kemudian dalam segmentasi , targeting , positioning, marketing mix dan
strategi penentuan waktuuntuk bisa lebih fokus dengan target-target yang
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PEDOMAN WAWANCARA KEPALA CABANG
ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN
MOBIL PADA PT CLIPAN FINANCE INDONESIA TBK CABANG MAKASSAR Il KAB,
GOWA
Biodata Informan
Nama
Tempat Tanggal/Lahir :
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PEDOMAN WAWANCARA KARYAWAN
ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN
MOBIL PADA PT CLPAN FINANCE INDONESIA TBK CABANG MAKASSAR Il KAB
GOWA
Biodata Informan

Nama :
Tempat Tanggal/Lahir




PEDOMAN WAWANCARA PEMBELI
ANALISIS STARTEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN
MOBIL PADA PT CLIPAN FINANCE INDONESIA TBK CABANG MAKASSAR Il KAB
GOWA

Biodata informan
Nama
Tempat Tanggal/Lahir




KISI-KISI INSTRUMEN PENELITIAN
‘Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Mobil PT
Clipan Finance Indonesia Tbk Cabang Makassar |l Kab. Gowa

Varnable Indicator Deskripsi




PEDOMAN OBSERVASI

Dalam pengamatan atau observasi yang dilakukan pada penelitian ini
adalah mengamati strategi pemasaran dalam meningkatkan volume
penjualan mobil pada PT Clipan Finance Indonesia Tbk Cabang Makassar
Il Kab.Gowa




MATRIX HASIL WAWANCARA

Variabel Penelitian

Indicator

Hasil Wawancara

skor

'elayanan yang kami berikan
kepada kosnumen itu merata tidak
ada yang di istimewahkan apa lagi

yakni yang mumpunyai
| penghasilan tetap, mempunyai




Startegi penentuan | usaha dan sebagainya Baik

ara kami memasarkan atau
mengiklankan dalam artian
meningkatan volume penjualan
kami mobil kami yaitu dengan
memasang papan iklan di pinggir




MATRIXS OBSERVASI PENELITIAN

Petunjuk: Beri tanda ceklist ( v ) pada kolom yang disediakan pada pengamatan

(observasi) sesuai dengan option jawaban

D Pernyataan tartegi pemasaran dan
volume penjualan
Baik |urlnuhllt

v

. enjualar
533_\\\1'_}:,/_//
NNty
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TRANSKIP WAWANCARA INFORMAN KUNCI YANG PERTAMA

Nama peneliti  : Asrar bahn
Nama informan : Hapriyudi Mauraga

Tanggal : 21 agustus 2021 dan 22 agustus 2021

Wakiu : pukul 11:30-selesai
Pekerjaan : Kepala cabang PT
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pemasaran kami berada pada dua wilayah
Makassar dan Kab. Gowa

tersebut, ada di




Bagaimana strategi pemasaran yang diberikan kepada
konsumen yang datang ke kantor anda ?

Pelayanan yang kami berikan kepada kosnumen itu merata
tidak ada yang di istimewahkan apa lagi di kelompokkan
tertentu, kami memberikan pelayana sesuai dengan
standar kami, membuat pelanggan nyama dengan

pelayanan yang baik

Apakah ada metode strategi pemasaran berdasarkan

karakteristik konsumen yang datang




yah, hampir setiap har ada costumer yang datang ke kantor
kami baik melakukan pembayaran ansuran mobilnya atau
melakukan periengkapan berkas guna melakukan transaksi
atau keperiuan tertentu lainnya yang berkaitan dengan
perusahaan

Apakah dengan mendirikan kantor disekitar ini menimbulkan
adanya persaingan ?

kalau dalam kontesk persaingan saya rasa tidak terlalu kecuali
penempatan market penjualan kami yang menjadi
i arefia lekasi penjualan mobil kami ada di Kab.

ar maka dan itu bukan kantornya




TRANSKIP WAWANCARA INFORMAN KUNCI YANG PERTAMA
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3 Bagaimana strategi pemasaran yang diberikan kepada
konsumen yang datang ke kantor anda ?




Kami memberkan pelayanan sesuai dengan standard
pelayanan kami, tidak ada yang istimewah, kami punya
ruangan tersendiri untuk kostemer kami jadi kami arahkan
ke ruangan itu, kalau dan segl pelayanan online kami akan
selalu stay menanggapi setiap pertanyaan yang di ajukan
oleh konsumen kami

3 Apakah ada metode strategi pemasaran berdasarkan

karakteristik konsumen yang datang

B ! ! b \ .ﬂ], .
It\\v\“fi wiidy ['/[’,’

N\ \ Lq v ]
i yang kami jual tapi saya se
NS et o e




TRANSKIP WAWANCARA INFORMAN KUNCI YANG PERTAMA

Nama peneliti

MNama informan

Tanggal

‘Asrar bahn

- Wardania

- 21 agustus 2021 dan 22 agustus 2021
- pukul 14:15-seless

yang harus kami jalani

Apakah dalam penentuan target pemasaran ada kendala yang
di hadapi?




ada beberapa kedala dalam penentuan target karena tidak
semua orang bisa menjadi kosumen kami, perusahaan
kami punya syarat tertentu harus kami survey dulu
produk kami anatar Kab gowa dengan Kota Makassar”

Bagaimana bapak/ibu dalam menyelesaikan masalah yang di
hadapi dalam penentuan

target?
Dalam menyelesalkan masalah tersebut kami selalu rapat
masalah penentuan target sangat berpengaruh terhdapa




TRANSKIP WAWANCARA INFORMAN KUNCI YANG PERTAMA

Nama peneliti - Asrar bahri
Nama informan : Syarifuddin Sulaiman
Tanggal : 23 agustus 2021
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1 Bagaimana menurut anda dengan promosi yang ditawarkan
oleh PT Clinan Fiannace Thk? '




5 Menurut saya promosi yang lakukan PT Clipan lumayan
menarik yah, apalagi daerah Kab. Gowa lumayan banyak
papan Iklan yang pasang itu lumayan banyak yah. Apa lagi
di setiap tempat penjualan mobil PT Clipan itu pasti ada
papan iklannya dar situ saya melihat PT Clipan dan
singgah menanyakan harga mobil yang di jual akimya lama
kelamaan saya cocok dengan harga yang di tawarkan dan
kualtas mobil yang jual juga sengat baik makanya saya
membeli mobil disini bekas sih tapi rasa baru




TRANSKIP WAWANCARA INFORMAN KUNCI YANG PERTAMA

Nama peneliti - Asrar bahri
Nama informan - Kasmawati

Tanggal : 23 agustus 2021
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disini. Masih sangat bagus, mulus dan kaya masih baru
makanya saya tertark untuk membelinya




&% ClipanFinance

Nomor - 103/CFI-MKS2/X111/2021
Lamp -

Hal
Kepada Yth,

DEKAN Fak. Ekonomi dan Bisnis UNISMUH MAKASSAR
Di-
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