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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) Strategi pemasaran yang selama ini 

diterapkan oleh Dealer Surya Prima Cempaka Banjarbaru, (2) Strategi pemasaran yang paling 

paling tepat diterapkan pada Dealer Surya Prima Cempaka Banjarbaru dan (3) dampak positif 

atau negatif dari penerapan strategi pemasaran yang diterapkan.  

Rancangan pada penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif 

dengan penggalian data melalui obserasi, wawancara, dan dokumentasi. Selanjutnya hasil 

penelitian dan pembahasan menarik kesimpulan dengan melihat hasil penyajian data dan 

mengacu pada rumusan masalah. 

Hasil penelitian menunjukkan (1) strategi pemasaran yang selama ini diterapkan pada 

Dealer Surya Prima Cempaka Banjarbaru adalah dengan menggunakan strategi pemasaran 

dengan alat bauran pemasaran 7P, yaitu strategi pemasaran pada produk (product), strategi 

pemasaran pada harga (price), sterategi pemasaran pada promosi (promotion), strategi 

pemasaran pada distribusi/tempat (place), strategi pemasaran pada orang (people), strategi 

pemasaran pada proses (process), dan strategi pemasaran pada bukti fisik (physical evidence). 

(2) Strategi pemasaran yang seharusnya diterapkan pada Dealer Surya Prima Cempaka 

Banjarbaru dengan meningkatkannya strategi pemasaran yang sudah diterapkan sebelumnya 

melalui beberapa alat bauran pemasaran 7P, yaitu strategi pemasaran pada produk (product) 

Memberikan informasi penanganan yang tepat bagi konsumen yang mengalami kredit 

bermasalah, strategi pemasaran pada harga (price) dapat memberikan penjelasan mengenai 

harga produk yang ditawarkan, sterategi pemasaran pada promosi (promotion) dengan 

menambah karyawan yang difokuskan pada bidang sosial media untuk memberikan promosi 

serta informasi terbaru pada produk yang di tawarkan Dealer Surya Prima Cempaka 

Banjarbaru, strategi pemasaran pada orang (people) memberikan pelatihan ulang agar dapat 

menambah keahlian pada karyawan dalam menghadapi konsumen, strategi pemasaran pada 

bukti fisik (physical evidence) menambahkan satpam agar kantor lebih terjaga serta akan 

memberikan kepercayaan konsumen terhadap suatu tempat. (3) Implikasinya pada Dealer 

Surya Prima Cempaka Banjarbaru, yaitu keuntungan dan target terpenuhi bagi perusahaan, 

untuk dampak positifnya mendapatkan data base dari konsumen walaupun konsumen tidak jadi 

membeli akan tetapi pada yang akan datang bagi konsumen yang ingin membeli produk, pihak 

dealer sudah mengetahui data dari konsumen sudah ada. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to find out: (1) Marketing strategies that have been applied by Surya 

Prima Cempaka Banjarbaru Dealers, (2) The most appropriate marketing strategies applied 

to Surya Prima Cempaka Banjarbaru Dealers and (3) the positive or negative impact of 

implementing the marketing strategies applied. 

The design of this study uses qualitative descriptive research methods with data mining 

through observation, interviews, and documentation. Furthermore, the results of research and 

discussion draw conclusions by looking at the results of data presentation and referring to the 

problem formulation. 

The results showed (1) the marketing strategy that has been applied to the Surya Prima 

Cempaka Banjarbaru Dealer is to use a marketing strategy with a 7P marketing mix tool, 

namely marketing strategy on the product (product), marketing strategy on price (price), 

marketing strategy on promotion (promotion), marketing strategy on distribution / place 

(place), marketing strategy on people (people), marketing strategy on process (process), and 

marketing strategies on physical evidence. (2) Marketing strategies that should be applied to 

Surya Prima Cempaka Banjarbaru Dealers by improving marketing strategies that have been 

applied previously through several 7P marketing mix tools, namely marketing strategies on 

products Providing appropriate handling information for consumers who experience non-

performing credit, marketing strategies at prices can provide explanations about the price of 

the products offered, Marketing strategy on promotion by adding employees who are focused 

on social media to provide promotions and the latest information on the products offered by 

Surya Prima Cempaka Banjarbaru Dealers, marketing strategies for people to provide 

retraining in order to increase expertise in employees in dealing with consumers, marketing 

strategies on physical evidence (physical evidence) adding security guards so that the office is 

more awake and will provide consumer confidence in a place. (3) The implication for the Surya 

Prima Cempaka Banjarbaru Dealer, namely profits and targets are met for the company, for 

the positive impact of getting a data base from consumers even though consumers do not buy 

but in the future for consumers who want to buy products, the dealer already knows the data 

from consumers already exists.  
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