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IIATA PENGANTER

Segala puji dan syukur kehadirat Allah SWT, serta

Shalawat dan salam semoga senantiasa terlimpahkan

kepada nabi Muhammad SAW beserta keluarganya. Rasa

Syukur yang tak terhingga berkat rahmat, petunjuk dan

pertolongan-Nya, buku ini dapat terselesaikan.

Penulisan buku ini berangkat dari pembicaraan

Presiden Direktur, dan Presiden Komisaris PT. Columbindo

Perdana Bapak Leo Chandra melalui telepon yang meminta

untuk menulis tentang pengalaman dan karir selama bekerja

di PT Columbindo Perdana yang dikaitkan dengan teori dan

penerapannya serta kisah nyata pengalaman saat bekerja

,Jrberbagai posisi jabatan dan berbagai tempat wilayah kerja

1-ang pernah diemban mulai dari awal mula bergabung

hingga saat mengundurkan diri dari perusahaan tersebut.

Penerbitan buku ini disajikan untuk dapat di terapkan

di perusahaan dengan harapan bahwa tulisan ini dapat

menjadi inspirasi dan cerminan bagi semua karyawan dalam

meletakkan suatu landasan konstribusi terhadap teori'teori

utamanya teori bauran pemasaran dan penerapan dengan

rendekat an stralegi manrjemen pemasaran.

Dr. H. Muh. Said, MM., M.AP
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Segala puji dan syukur kehadirat Allah SWT, serta 

Shalawat dan salam semoga senantiasa terlimpahkan 

kepada nabi Muhammad SAW beserta keluarganya. Rasa 

Syukur yang tak terhingga berkat rahmat, petunjuk dan 

pertolongan-Nya, buku ini dapat terselesaikan.  

Penulisan buku ini berangkat dari pembicaraan 

Presiden Direktur, dan Presiden Komisaris PT. Columbindo 

Perdana Bapak Leo Chandra melalui telepon yang meminta 

untuk menulis tentang pengalaman dan karir selama bekerja 
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penerapannya serta kisah nyata pengalaman saat bekerja 

diberbagai posisi jabatan dan berbagai tempat wilayah kerja 
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hingga saat mengundurkan diri dari perusahaan tersebut. 
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di perusahaan dengan harapan bahwa tulisan ini dapat 

menjadi inspirasi dan cerminan bagi semua karyawan dalam 
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utamanya teori bauran pemasaran dan penerapan dengan 

pendekatan strategi manajemen pemasaran. 
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Penulis menyadari bahwa dalam tulisan ini tidak 

sempurna dan bahkan juga tidak lengkap. Meskipun 

demikian penulis berharap bahwa karya tulis ini dapat 
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para pembaca guna menambah knowledge yang dapat 
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