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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi pemasaran yang digunakan oleh PT Modalin 

Dinamika Mandiri dalam mempengaruhi keputusan konsumen untuk mengajukan pinjaman dana tunai. 

Dengan menggunakan analisis SWOT, penelitian ini menganalisis berbagai faktor internal dan eksternal 

yang mempengaruhi efektivitas strategi pemasaran perusahaan. Sampel penelitian ini terdiri dari 5 orang 

yang diwawancarai mengenai SWOT, yang dipilih untuk memberikan wawasan mendalam tentang 

strategi pemasaran yang digunakan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi produk yang 

ditawarkan memiliki keunggulan yang signifikan, sementara strategi harga sangat berperan dalam 

meningkatkan pertumbuhan produk perusahaan. Selain itu, strategi tempat dan promosi, termasuk 

periklanan dan promosi penjualan, menjadi alat penting untuk menarik konsumen baru dan 

mempertahankan konsumen yang sudah ada. Temuan ini menekankan pentingnya pengembangan 

strategi pemasaran yang komprehensif dan adaptif untuk mendorong keputusan konsumen dalam 

konteks persaingan yang semakin ketat di industri keuangan. Dengan demikian, PT Modalin Dinamika 

Mandiri diharapkan terus meningkatkan kualitas produk dan pelayanannya untuk mempertahankan daya 

saingnya di pasar. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Keputusan Konsumen, Peminjaman Dana Tunai. 

 

Abstracts 

This study aims to explore the marketing strategies used by PT Modalin Dinamika Mandiri in 

influencing consumer decisions to apply for cash loans. Using SWOT analysis, this research examines 

various internal and external factors that impact the effectiveness of the company's marketing strategies. 

The research sample consists of 5 individuals who were interviewed regarding the SWOT analysis, 

selected to provide in-depth insights into the marketing strategies employed. The findings indicate that 

the product strategy offered holds significant advantages, while the pricing strategy plays a crucial role 

in enhancing the company's product growth. Additionally, the place and promotion strategies, including 

advertising and sales promotions, serve as vital tools for attracting new consumers and retaining 

existing ones. These findings emphasize the importance of developing comprehensive and adaptive 

marketing strategies to drive consumer decisions in the increasingly competitive financial industry. 

Therefore, PT Modalin Dinamika Mandiri is expected to continually improve the quality of its products 

and services to maintain its competitive edge in the market. 
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1. Pendahuluan 

PT Modalin Dinamika Mandiri adalah portal otomotif di Indonesia yang menawarkan pembiayaan tunai dengan 
jaminan BPKB motor. Dikenal sebagai portal otomotif dengan pertumbuhan tercepat, perusahaan ini berhasil mencapai 
kepercayaan konsumen dan mengalami peningkatan penjualan dalam satu tahun terakhir. Proses pinjaman melibatkan 
marketing, survei, dan administrasi dengan data dan laporan terkait pinjaman yang dikelola secara sistematis. 

Strategi pemasaran perusahaan mencakup pembagian brosur dan promosi melalui media sosial seperti Facebook, 
Instagram, SMS blast, dan WhatsApp. Namun, hambatan utama dalam penjualan termasuk kurangnya kesadaran tentang 
produk dan pemahaman penjualan yang kurang dalam strategi komunikasi. Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor 
internal dan eksternal seperti budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis "Strategi Pemasaran Dalam Menentukan Keputusan Konsumen 
Untuk Pengajuan Peminjaman Dana Tunai PT. Modalin Dinamika Mandiri." 
 
2. Metode  

Dalam penelitian kuantitatif non statistik, pengumpulan data merupakan langkah penting untuk mendapatkan informasi 

yang diperlukan guna menjawab pertanyaan penelitian. Peneliti menggunakan metode berikut untuk mengumpulkan 

data: 

Wawancara : Wawancara adalah metode pengumpulan data yang melibatkan proses tanya jawab antara 

peneliti dan informan. Peneliti mengajukan pertanyaan kepada pihak- pihak yang memiliki wewenang dan 

pengetahuan yang relevan dengan topik penelitian, seperti manajer atau pimpinan perusahaan, serta karyawan 

terkait. Wawancara memungkinkan peneliti untuk menggali informasi yang lebih dalam dan mendapatkan 

pemahaman yang lebih baik tentang perspektif responden. 

Dokumentasi : Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang menggunakan dokumen- dokumen terkait dengan 

topik penelitian. Dokumen-dokumen ini bisa berupa catatan resmi, laporan, surat, foto, dan materi tertulis lainnya yang 

berhubungan dengan pendapat dan teori yang relevan dengan masalah penelitian 

Observasi : Observasi adalah metode pengumpulan data di mana peneliti melakukan pengamatan langsung terhadap 

perilaku dan aktivitas individu-individu di lokasi penelitian. Peneliti turun ke lapangan untuk melihat secara langsung 

bagaimana subjek penelitian berperilaku dalam konteks alami mereka. 

3. Hasil dan Pembahasan 

 
Penelitian ini melibatkan wawancara mendalam dengan lima orang dari divisi pemasaran PT Modalin Dinamika 

Mandiri. Wawancara ini bertujuan untuk memahami dan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan dalam 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk mengajukan peminjaman dana tunai, serta untuk mengidentifikasi 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi perusahaan dalam proses tersebut. 

3.1. Hasil Wawancara Sepria Denu 

 

NO Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

 

1 
Apa strategi utama yang digunakan 

perusahaan untuk menarik konsumen dalam 

pengajuan pinjaman dana tunai? 

 

Penawaran bunga kompetitif 

dan pelayanan cepat. 

 

2 

 

Apa kekuatan dari strategi 

pemasaran yang digunakan? 

 

Bunga yang menarik bagi         konsumen. 

 

3 Apa kelemahan yang dihadapi dalam 

strategi pemasaran ini? 

Meningkatkan kepercayaan konsumen masih 

menjadi tantangan. 

 

4 
Peluang apa yang dapat 

dioptimalkan dari strategi 

pemasaran ini? 

Permintaan tinggi untuk pinjaman 

dengan bunga rendah 

5 
Apa ancaman yang dihadapi terkait dengan 

strategi pemasaran ini? 

 

Persaingan ketat di industri. 
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3.2 Hasil Wawancara Indra Kuntoro 

NO Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

 

1 
Apa strategi utama yang digunakan perusahaan 

untuk menarik konsumen dalam pengajuan 

pinjaman dana tunai? 

 

Penggunaan digital marketing melalui 

media sosial dan iklan online. 

 

2 

 

Apa kekuatan dari strategi pemasaran 

yang digunakan? 

Jangkauan pasar yang luas melalui 

digital marketing. 

3 Apa kelemahan yang dihadapi dalam strategi 

pemasaran ini? 

Terkadang proses masih kurang 
efisien. 

 

4 

Peluang apa yang dapat 

dioptimalkan dari strategi pemasaran 

ini? 

Meningkatnya penggunaan teknologi 

digital di kalangan masyarakat. 

 

5 Apa ancaman yang dihadapi terkait dengan strategi 

pemasaran ini? 

 

Informasi menyesatkan yang dapat 

merusak reputasi. 

 
3.3 Hasil Wawancara Erikson Sidabalok 

NO Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

 

1 
Apa strategi utama yang digunakan 

perusahaan untuk menarik konsumen dalam 

pengajuan pinjaman dana tunai? 

 

Kemitraan dengan platform 

fintech dan marketplace. 

 

2 

 

Apa kekuatan dari strategi 

pemasaran yang digunakan? 

Kemudahan akses melalui 

kemitraan strategis. 

3 Apa kelemahan yang dihadapi dalam 

strategi pemasaran ini? 

Penanganan keluhan pelanggan 
perlu diperbaiki. 

 

4 
Peluang apa yang dapat 

dioptimalkan dari strategi 

pemasaran ini? 

 

Potensi kolaborasi lebih lanjut dengan platform 

fintech. 

5 Apa ancaman yang dihadapi terkait dengan 

strategi pemasaran ini? 

Ketergantungan pada mitra yang 
mungkin berubah arah. 

 

3.4 Hasil Wawancara B Pardamoan  Nababan 

NO Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

 

1 
Apa strategi utama yang digunakan 

perusahaan untuk menarik konsumen dalam 

pengajuan pinjaman dana tunai? 

Inovasi produk, seperti peluncuran pinjaman 

dengan syarat lebih fleksibel. 

 

2 

 

Apa kekuatan dari strategi 

pemasaran yang digunakan? 

Produk yang sesuai dengan 

kebutuhan pasar. 

3 Apa kelemahan yang dihadapi dalam 

strategi pemasaran ini? 

Keterbatasan dalam menjangkau 
konsumen di daerah terpencil. 
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4 
Peluang apa yang dapat 

dioptimalkan dari strategi 

pemasaran ini? 

 

Pertumbuhan pasar pinjaman mikro. 

5 Apa ancaman yang dihadapi terkait dengan 

strategi pemasaran ini? 
Perubahan regulasi yang bisa mempengaruhi 

bisnis. 

 

3.5 Hasil Wawancara Nicolas      Yohanes  

NO Pertanyaan Penelitian Hasil Wawancara 

 

 

1 

Apa strategi utama yang digunakan 

perusahaan untuk menarik konsumen 

dalam pengajuan pinjaman dana tunai? 

Pendekatan personal dengan membangun 

hubungan yang kuat melalui layanan 

pelanggan. 

 

2 Apa kekuatan dari strategi 

pemasaran yang digunakan? 

Hubungan yang baik dengan konsumen 

melalui layanan personal. 

3 Apa kelemahan yang dihadapi dalam 

strategi pemasaran ini? 
Persaingan dengan perusahaan fintech lain. 

 

4 
Peluang apa yang dapat 

dioptimalkan dari strategi 

pemasaran ini? 

 
Penggunaan data untuk personalisasi 

layanan. 

5 Apa ancaman yang dihadapi terkait dengan 

strategi pemasaran ini? 

Potensi risiko kredit macet akibat kondisi 

ekonomi yang tidak stabil. 

 

3.6 Faktor Internal dan Eksternal PT.Modalin Dinamika mandiri 

 Faktor Internal  Faktor Eksternal 

 Kekuatan (Strengths)  Peluang (Opportunities) 

1

. 

Bunga pinjaman yang kompetitif 1

. 

Meningkatnya adopsi teknologi finansial di 

masyarakat 

2

. 

Layanan pelanggan yang responsif 2

. 

Pertumbuhan pasar pinjaman mikro 

3

. 

Inovasi produk yang fleksibel 3

. 

Kebutuhan konsumen akan personalisasi 

layanan 

4

. 

Jangkauan pemasaran digital yang luas 4

. 

Potensi kolaborasi dengan platform 

fintech lainnya 

5

. 

Kemitraan strategis dengan marketplace 5

. 

Peningkatan penggunaan data untuk 

analisis pasar 

Kelemahan (Weaknesses) Ancaman (Threats) 

1

. 

Proses operasional yang kurang efisien 1

. 

Persaingan ketat dalam industri 

2

. 

Tantangan dalam meningkatkan 

kepercayaan konsumen 
2

. 

Perubahan regulasi yang mempengaruhi 

bisnis 

3

. 

Penanganan keluhan pelanggan yang 

kurang cepat 
3

. 

Ketergantungan pada mitra yang bisa 

berubah arah 

4

. 

Keterbatasan dalam menjangkau wilayah 

terpencil 
4

. 

Risiko kredit macet di tengah kondisi 

ekonomi yang tidak stabil 
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3.7 Matrik SWOT 

 Strengths Weaknesses 

 

 

 

Threats 

Strategi ST (Strengths- Threats) 

 

PT Modalin Dinamika 

Mandiri  dapat 

menggunakan inovasi 

Strategi WT (Weaknesses-Threats) 

 

Perusahaan harus fokus untuk 

meningkatkan efisiensi operasional dan 

memperbaiki proses penanganan keluhan 

pelanggan 

 produk yang fleksibel dan 

kemitraan strategis dengan 

marketplace untuk 

menghadapi persaingan ketat 

dalam industri dan perubahan 

regulasi yang mempengaruhi 

bisnis. 

guna mengurangi risiko 

ketergantungan pada mitra dan menghadapi 

potensi risiko kredit macet di tengah 

kondisi ekonomi yang tidak stabil. 

 

 

 

 

 

 

 

Opportunities 

Strategi SO (Strengths- 

Opportunities) 

 

PT Modalin Dinamika Mandiri

 dapat 

memanfaatkan kekuatan seperti 

bunga pinjaman yang kompetitif 

dan jangkauan pemasaran digital 

yang luas untuk meraih peluang 

dalam pertumbuhan  pasar 

pinjaman mikro dan 

meningkatnya adopsi 

teknologi finansial. 

Strategi WO (Weaknesses- 

Opportunities) 

 

Perusahaan dapat mengatasi kelemahan 

dalam proses operasional dan penanganan 

keluhan pelanggan dengan meningkatkan 

kolaborasi dengan platform fintech lainnya 

serta memanfaatkan data untuk analisis 

pasar guna memenuhi kebutuhan konsumen 

akan personalisasi layanan. 

 
3.8 Data Hasil Strategi Pemasaran 

No Strategi Pemasaran 
Jumlah 

Konsumen 

Keputusan 

Konsumen 
Persentase Keputusan 

1 
Penawaran bunga 

kompetitif 
200 

Disetujui: 140, 

Ditolak: 60 

Disetujui: 70%, 

Ditolak: 30% 

2 
Pemasaran melalui media 

sosial 
150 

Disetujui: 90, 

Ditolak: 60 

Disetujui: 60%, 

Ditolak: 40% 

3 
Kemitraan dengan platform 

fintech dan marketplace 
180 

Disetujui: 130, 

Ditolak: 50 

Disetujui: 72%, 

Ditolak: 28% 

4 
Inovasi produk dengan 

syarat lebih fleksibel 
120 

Disetujui: 85, 

Ditolak: 35 

Disetujui: 71%, 

Ditolak: 29% 

5 
Layanan personal dengan 

hubungan pelanggan kuat 
100 

Disetujui: 70, 

Ditolak: 30 

Disetujui: 70%, 

Ditolak: 30% 

6 
Digital marketing (iklan 

online, media sosial) 
140 

Disetujui: 95, 

Ditolak: 45 

Disetujui: 67.9%, 

Ditolak: 32.1% 

Total   890 
Disetujui: 610, 

Ditolak: 280 

Disetujui: 68.5%, 

Ditolak: 31.5% 

hasil dari tabel yang menunjukkan pengaruh berbagai strategi pemasaran PT Modalin Dinamika Mandiri terhadap 

keputusan konsumen dalam pengajuan pinjaman: 

1. Penawaran bunga kompetitif menarik 200 konsumen dengan 70% persetujuan, menunjukkan bahwa bunga 

yang menarik sangat efektif. 

2. Pemasaran melalui media sosial menjangkau 150 konsumen, dengan 60% persetujuan. Meski menjangkau 

audiens luas, efektivitasnya masih di bawah strategi bunga kompetitif. 

3. Kemitraan dengan platform fintech dan marketplace menarik 180 konsumen dengan 72% persetujuan, 

menunjukkan kemitraan ini sangat efektif dalam meningkatkan akses dan kepercayaan konsumen. 
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4. Inovasi produk dengan syarat lebih fleksibel menarik 120 konsumen, dengan tingkat persetujuan 71%, 

menawarkan solusi yang lebih sesuai bagi konsumen. 

5. Layanan personal dan hubungan pelanggan kuat menjangkau 100 konsumen dengan 70% persetujuan, 

menunjukkan pentingnya hubungan yang kuat meski jangkauan lebih kecil. 

6. Digital marketing melalui iklan online menarik 140 konsumen dengan 67.9% persetujuan, menunjukkan 

pemasaran ini efektif namun ada ruang untuk peningkatan dalam mempengaruhi keputusan akhir. 

 

4. Kesimpulan 

a. Efektivitas Bunga Pinjaman dan Layanan Pelanggan : Bunga pinjaman yang kompetitif dan layanan pelanggan 

responsif adalah kekuatan utama PT Modalin Dinamika Mandiri dalam menarik konsumen dan bersaing di industri 

keuangan. 

b. Peluang Pasar dan Adopsi Teknologi : Pertumbuhan pasar pinjaman mikro dan adopsi teknologi finansial membuka 

peluang bagi perusahaan untuk memperluas pasar dan meningkatkan layanan melalui pemasaran digital dan 

kemitraan strategis. 

c. Keterbatasan Operasional dan Tantangan Eksternal: Perusahaan menghadapi kelemahan dalam efisiensi operasional 

dan kepercayaan konsumen, serta ancaman dari persaingan dan perubahan regulasi. 
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