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Abstract
The purpose of this study is to analyze the right marketing mix strategy in increasing sales of housing products at PT BJS
Property. This type of research is included in the category of descriptive research using a qualitative approach. Data collection
techniques are by observing, interviewing and documenting. The informants in this study were employees of the marketing
division of PT BJS Property. Based on the research results, it can be concluded that the marketing mix strategy implemented
by PT BJS Property was able to increase sales.
Keywords: Products, Prices, Locations, Promotion

Abstrak
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi bauran pemasaran yang tepat dalam meningkatkan penjualan
produk perumahan pada PT BJS Property. Jenis penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian deskriptif dengan
menggunakan pendekatan kualitatif. Teknik pengumpulan data yaitu dengan melakukan observasi, wawancara dan
dokumentasi. Informan dalam penelitian ini yaitu karyawan bagian pemasaran PT BJS Property. Berdasarkan hasil penelitian
dapat disimpulkan bahwa strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT BJS Property mampu meningkatkan penjualan.
Kata Kunci: Produk, Harga, Lokasi, Promosi

PENDAHULUAN

Pandemi Covid-19 yang melanda indonesia pada tahun 2020 memberikan dampak buruk secara signifikan
pada berbagai sektor, termasuk properti. Sejumlah proyek properti harus mengalami penurunan penjualan
dikarenakan melemahnya daya beli konsumen akibat pandemi. Sementara itu, pada tahun 2022 sektor properti
menunjukkan perbaikan dan pasca melandainya kasus pandemi covid-19 industri properti mulai pulih. Hal ini
terllihat dari tingginya antusiasme yang ditunjukan oleh masyarakat dan bebrapa individu yang membeli rumah di
berbagai pameran properti. Menurut data Badan Pusat Statistik (BPS) dalam artikel CNBC Indonesia 2022, bahwa
perekonomian Indonesia meningkat lebih dari 5% year-over-year (yoy). Hal ini menunjukkan bahwa fundamental
Indonesia sangat baik. Menurut data Bank Indonesia (BI), pertumbuhan properti meningkat 6,1% pada April,
sedangkan pertumbuhan KPR dan KPA meningkat 10,5%[1]. Hal tersebut merupakan kabar baik bagi seluruh
pengembang properti atau developer, khususnya pada developer dikediri.

Salah satu kota di Jawa Timur yang banyak orangnya menjalankan berbagai bisnis adalah Kediri, dimana
properti menjadi salah satu bisnis tersebut. Berdasarkan data Dinas Perumahan dan Kawasan Permukiman, Kota
Kediri, bahwa jumlah pengembang atau developer dikediri terdapat 66 perumahan yang sudah tercatat
perizinanya[2]. Agar dapat memberikan sesuatu yang menarik minat masyarakat sehingga dapat mendongkrak
penjualan produknya, banyak pebisnis properti di Kediri yang saat ini berlomba-lomba berinovasi. Mengidentifikasi
segmen pasar, menawarkan harga yang kompetitif, terus berinovasi, dan melakukan promosi adalah taktik yang
dapat digunakan untuk mengembangkan bisnis real estate dalam jangka panjang dan menghasilkan keuntungan
yang signifikan. Pemasaran merupakan kemampuan manajemen dalam mengorganisasi dan mengatur kegiatan
perusahaan yang meliputi penawaran produk baik berupa barang maupunjasa sehingga perusahaan atau sebuah
organisasi dapat mencapai laba atau tujuan yang mereka tetapkan [3]. strategi pemasaran adalah upaya dalam
memasarkan produk baik berupa barang maupun jasa, dengan menyusun suatu rencana dan taktik tertentu
sehingga tingkat penjualan menjadi lebih tinggi [4].

Usaha yang dilakukan oleh pengembang tersebut tentunya berkaitan dengan strategi pemasaran, dimana
strategi pemasaran yang digunakan adalah bauran pemasaran dengan unsur 4P yaitu produk, harga, Promosi,
lokasi. Bauran pemasaran adalah cara untuk menggabungkan berbagai kegiatan pemasaran untuk mendapatkan
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hasil maksimal dari masing-masing kegiatan dan mendapatkan hasil terbaik[5]. Apabila Aktivitas bauran
pemasaran dilakukan dengan baik maka akan menunjukkan bahwa perusahaan telah mencapai tujuan bisnisnya
yaitu berupa hasil produksi yang di terima dan disukai oleh konsumen sehingga penjualan bisa meningkat [6].
Bauran pemasaran yang pertama adalah product, produk sangat penting dalam strategi pemasaran karena hal
utama dan yang lebih dulu dilihat oleh pembeli adalah produknya. Dengan begitu suatu organisasi atau
perusahaan harus membuat produk yang sesuai dengan keinginan pasar untuk bisa mencapai tujuan [7]. Setelah
produk, sesuatu yang dipertimbangkan pembeli dalam membeli produk adalah harga atau price. Harga adalah
berapa banyak uang atau biaya yang dikeluarkan oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk [8]. Selanjutnya
yaitu Promotion, promosi adalah suatu kegiatan atau upaya yang dilakukan perusahaan dengan tujuan untuk
menginformasikan produk kepada konsumen atau yang biasa di artikan sebagai sebuah kegiatan yang dilakukan
oleh sebagian perusahaan atau organisasi didalam memasarkan produknya [9]. Dan yang terakhir Place, lokasi
atau tempat disediakam oleh perusahaan agar produk bisa di temui oleh konsumen dan sebagai tempat terjadinya
proses jual beli barang maupun jasa yang di tawarkan oleh sebuah organisasi atau perusahaan. Pemilihan lokasi
baik berupa bentuk, dan ruangan berhubungan dengan kenyamanan dan keamanan pembeli [10]. Dengan
menjalankan strategi pemasaran yang efektif, perusahaan akan mampu memengaruhi minat pembeli dalam
membeli produk. Bauran pemasaran merupakan salah satu strategi pemasaran yang memiliki peran penting dalam
menentukan tingkat penjualan produk.

Salah satu developer di kota kediri yaitu PT BJS Property yang memiliki beberapa produk perumahan
diantaranya Perumahan Banjarmlati Royal cluster, Adan-adan Royal Cluster, Ndalem Tentrem Regency, Citra
Emerald Regency, Mrican Royal Cluster. Perusahaan ini berkantor di JI| Dworowati, Kelurahan Mrican, Kecamatan
Mojoroto, Kota Kediri. Adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT BJS Property yaitu pertama, melakukan
promosi melalui media sosial berupa Facebook, Instagram dan WhatsApp. kedua, dengan cara mengikuti pameran
property atau open table. Ketiga menghadiri acara atau momen untuk melakukan branding produk dengan cara
menyebarkan brosur perumahan seperti pada acara CFD (Car Free Day), acara eventual yang diselenggarakan
oleh pemerintah Kota Kediri. Keempat memberikan jam pelayanan pemasaran secara fleksibel.

Volume penjualan merupakan ukuran kuantitatif yang digunakan untuk menilai jumlah produk yang dijual
oleh perusahaan atau suatu organisasi dalam kurun waktu tertentu[11]. Berhasil atau tidaknya suatu perusahaan
dapat diketahui dari jumlah volume penjualan secara keseluruhan. Penjualan adalah suatu aktivitas untuk
menyalurkan barang atau jasa ke konsumen melalui kegiatan pemasaran yang sifatnya memengaruhi konsumen
sehingga produk tersebut dapat terjual [12]. Dalam persaingan bisnis dengan usaha yang sejenis, setiap
perusahaana membuat suatu strategi pemasaran yang baik, seperti yang dilakukan oleh PT BJS Property strategi
pemasaran yang dilakukan yaitu menerapkan strategi bauran pemasaran. Dalam waktu 2 tahun terakhir pasca
covid-19 volume penjualan PT BJS Property keseluruhan mencapai 80%. Tentunya Presentase penjualan ini bisa
dikatakan tinggi untuk perusahaan yang baru saja mengalami masa sulit karena pandemi covid. Hal ini menjadi
sesuatu yang menarik untuk dapat digali informasinya lebih dalam, mengingat bisnis yang terdampak pandemi
Covid-19 telah mengalami penurunan penjualan yang sangat signifikan. Dari hal tersebut tentu strategi bauran
pemasaran yang dijalankan dapat di katakan efektif.

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah “Untuk menganalisis srategi bauran pemasaran yang tepat
dalam meningkatkan penjualan produk perumahan pada PT BJS Property”.

METODE
Penelitian ini menggunakan Jenis penelitian deskriptif dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Adapun
objek dalam penelitian ini adalah PT BJS Property yang berkantor di jalan Dworowati, Kelurahan Mrican,
Kecamatan Mojoroto, Kota Kediri. Untuk mendapatkan data-data yang relevan, maka penelitian ini menggunakan
metode:
1. Observasi, peneliti menggunakan metode observasi non partisipasi, dalam hal ini penliti tidak terlibat dan hanya
menjadi pengamat independen.
2. Wawancara, peneliti menggunakan metode wawancara dengan tujuan dapat memperoleh data dan informasi
yang mendalam.
3. Dokumentasi, metode dokumentasi dilakukan oleh peneliti agar data yang diperoleh tidak berupa informasi
dari orang saja melainkan adanya data yang berbentuk dokumentasi.
Dalam penelitian ini peneliti menggunkana teknik analisis data, Teknik analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah:
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1. Pencatatan di lapangan, hal ini dilakukan oleh peneliti berupa analisis sebelum dilapangan guna menentukan
fokus penelitian dan juga analisis selama dilapangan yang dilakukan saat proses pengumpulan data dan
setelah pengumpulan data dalam waktu tertentu.

2. Reduksi data, mereduksi berarti memilah data yang sudah di dapatkan dan memfokuskan hal yang penting

saja sesuai dengan tema penelitian.

Penyajian data, dalam penelitian ini menggunakan teks naratif yang menerangkan data-data dari penelitian.

4. Penarikan kesimpulan, dalam hal ini akan menjawab fokus penelitian dan rumusan masalah yang di rumuskan
sejak awal.

Penentuan informan pada penelitian ini menggunakan teknik Purposive Sampling, yaitu menentukan
informan atau narasumber dengan maksud dan tujuan tertentu yang sesuai dengan tema penelitian. Peneliti
memilih informan dengan asumsi dapat memberikan informasi tentang permasalahan yang akan diteliti. Dalam hal
ini peneliti memilih infoman karyawan bagian pemasaran pada PT BJS Property

Uji keabsahan data dalam penelitian ini menerapkan teknik triangulasi, yaitu dengan membandingkan data
hasil wawancara terhadap objek penelitian. Triangulasi merupakan pendekatan yang dilakukan untuk menggali
dan melakukan pengolahan data kualitatif. Dengan pendekatan ini, ketidaksamaan data yang diperoleh dari setiap
informan dapat teridentifikasi dengan baik. Teknik triangulasi memiliki beberapa jenis sesuai dengan kebutuhan
setiap peneliti seperti : triangulasi sumber, triangulasi teknik, triangulasi waktu. Sedangkan pada penelitian ini
menerapkan pendekatan teknik triangulasi sumber.

w

Tabel 1. Analisis Trianggulasi Sumber

No Aspek Teknik Trianggulasi Sumber

1 Informan Karyawan

2 Tujuan Mencari sumber data dari berbagai informan

3 Teknik Analisis Wawancara kepada karyawan

4 Validasi Terakomodasinya masing-masing jawaban antara
karyawan PT BJS Property

Sumber : Peneliti 2023

Informan dalam penelitian ini yaitu manager marketing dan karyawan. Pemilihan ini didasari dengan asumsi
bahwa informan tersebut dapat memberikan informasi data sesuai dengan kebutuhan peneliti sehingga dapat
dilakukan analisis untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang tepat dalam meningkatkan penjualan produk
perumahan pada PT BJS Property.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Data Hasil Penelitian

Hasil penelitian ini dimaskudkan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh PT
BJS Property dalam upaya meningkatkan penjualan rumah. Peneliti mendiskripsikan data dan hasil penelitian
yang diperoleh dari lapangan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun strategi bauran
pemasaran yang dilakukan pada semua produk dari PT BJS Property menggunakan unsur 4P yaitu sebagai
berikut;

Produk (Product)

Produk perumahan yang ada di PT BJS Property ada dua jenis yaitu produk subsidi dan non subsidi. Produk
perumahan subsidi dengan nama perumahan Adan-adan Royal Cluster sedangkan untuk perumahan non subsidi
dengan nama perumahan Ndalem Tentrem Regency, Citra Emerald Regency dan Mrican Royal Cluster. Dari
kedua produk perumahan tersebut masing-masing memiliki model dan type rumah yang berbeda yang bisa di
sesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan dari konsumen.
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Tabel 2. Produk Perumahan PT BJS Property

No. Nama perumahan Model Type
1. Adan-adan royal cluster Minimalis 36/60

Ndalem Tentrem Regency Industrialis 36/84

36/98

45/98

3. Citra Emerald Regency Scandanvian 40/84

Sacndinavian contenporer 54/98

Scandavian american 96/63

4, Mrican Royal Cluster Scandanavian 45/84

96 /96

Sumber : Devisi marketing PT BJS Property

Dalam hal produk PT BJS Property selalu menjaga kualitas dari produknya dengan cara menggunakan
material dengan kualitas yang memang bagus dan menggunakan pekerja yang baik. Selain itu sebelum
diserahkan kepada konsumen selalu ada pengecekan produk mengenai kesesuaian desain, cat tembok, handle
pintu, air, listrik dan memastikan produk layak untuk ditempati langsung oleh pembeli sehingga pada saat kunci
diserahkan pembeli merasa puas atas produk yang dibelinya.

1. Rumah subsidi

- Spesifikasi bangunan : pondasi menggunakan batu kali dengan struktur beton bertulang strouse, dinding
menggunkana batu bata merah dengan plaster dan finishing cat interior dan eksterior, atap menggunkan
baja ringan dengan genteng press beton, plafond eternite setara, kusen kayu dengan pintu panil, lantai
utama dan kamar mandi menggunakan kramik, closet jongkok, dan carport menggunakan rabat beton.

- Spesifikasi rumah : ruang tamu, dua kamar tidur, dapur, satu kamar mandi, carport dan halaman depan
belakang yang bisa dijadikan taman.

- Fasilitas : untuk produk ini karena perumahan subsidi dari pemerintah, fasilitas yang didapatkan antara lain
air dan litrik.

2. Rumah non subsidi

- Spesifikasi bangunan : pondasi batu kali, cakar ayam dan strouse dengan struktur beton bertulang, dinding
menggunakan batu bata dengan plaster dan finishing cat interior dan eksterior, atap menggunakan baja
ringan dengan genteng multiroof, plafond gypsum, kusen pintu menggunakan aluminium HPL, lantai granite
kecuali kamar mandi, closet duduk, carport menggunkan rabat beton.

- Spesifikasi rumah : lantai satu terdiri dari ruang tamu, ruang keluarga, dua kamar tidur, satu kamar mandi,
dapur kitchen set, halaman depan dan belakang yang bisa dijadikan taman, carport. Sedangkan untuk
lantai dua terdiri dari ruang tamu, ruang keluarga, ruang makan, tiga kamar tidur, dua kamar mandi, dapur
kitchen set, ruang cuci dan jemur, halaman depan belakang untuk dijadikan taman, carport.

- Fasilitas : smart home, smart dotlock dan sudah pakai full furnish mulai dari kitchen set, prabotan rumah,
living room, mini garden.

Harga (Price)

Keputusan dalam menentukan harga sangat mempengaruhi nilai atau manfaat yang diberikan kepada
pelanggan dan berperan penting dalam menggambarkan kualitas suatu produk. Strategi penentuan harga yang
diterapkan oleh PT BJS Property mempertimbangkan produk yang akan ditaarkan, biaya produksi, dan juga aspek
lokasi. Lokasi dalam hal ini yaitu jauh dari bahaya SUTET, jauh dari kereta api, bebas dari banjir, juah dari dari
makam dan dekat dengan fasilitas umum. Selain itu PT BJS Property menetapkan harga biaya promosi yang
akan dijalankan. Biaya promosi bisa berupa potongan harga dan lain sebagainya yang berhubungan dengan
harga. Berikut adalah rincian harga yang di tetapkan oleh PT BJS property.

Tabel 3. Harga Produk Perumahan PT BJS Property

No Nama Type Harga
1. Adan-adan royal cluster 36/60 Rp.150.500.000,-
2. Ndalem Tentrem Regency 36/84 Rp.270.000.000,-
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No Nama Type Harga
36/98 Rp. 295.000.000,-
45/98 Rp. 315.000.000,-

3. Citra Emerald Regency 40/84 Rp. 395.000.000,-
54/98 Rp. 485.000.000,-
96/63 Rp. 675.000.000,-

4, Mrican Royal Cluster 45/84 Rp. 520.000.000,-
96 /96 Rp. 850.000.000,-

Sumber : Devisi marketing PT BJS Property

Jumlah harga atau nilai uang yang ditawarkan pada produk perumahan di PT BJS Property ini mungkin
banyak yang merasa bahwa harga yang diberikan tidak terlalu banyak dan ada juga yang setelah mengetahui
harga tersebut langsung mundur. Hal tersebut adalah kondisi yang wajar karena harga merupakan sesuatu yang
sensitif dalam bisnis. Oleh karena itu, PT BJS Property menawarkan tiga pilihan pembayaran untuk pembelian
rumah, yaitu sistem pembayaran Cash keras atau tunai, selanjutnya sistem Cash bertahap dengan maksimal
pembayaran 4 tahun dan rumah dibangun apabila pembayaran sudah masuk 50% dan yang terakhir sistem KPR
(Kredit Kepemilikan Rumah) kredit dilakukan pada bank yang telah bekerjasama dengan perusahaan dan dalam
prosesnya akan dibantu sampai selesai dan berhasil.

Lokasi atau Tempat (Place)

Adanya lokasi atau tempat juga akan memudahkan pelaku usaha agar produk yang dihasilkan dan jasa
yang ditawarkan dapat dilihat dan diperoleh pelanggan. Lokasi didefinisikan sebagai lokasi kegiatan yang
digunakan dalam penyediaan barang atau jasa. Tempat merupakan salah satu faktor penentu dalam berbisnis.
Lokasi merupakan tempat terjadinya transaksi antara penjual dan pembeli. PT BJS Poperty memiliki kantor
pemasaran yang berada di setiap lokasi perumahan. Lokasi perumahan yang ada di PT BJS Property cukup
strategis dan mudah dijangkau oleh konsumen. Berikut Lokasi produk perumahan yang di miliki PT BJS Property:
1. Perumahan Adan-adan Royal Cluster berlokasi di JI. Raya Kediri Pare, Desa Adan-adan Kecamatan Gurah

Kabupaten Kediri. Lokasi perumahan nya sudah dilengkapi dengan pagar keliling dan one get system dan
masih dikelilingi dengan tumbuhan hijau serta dekat dengan kawasan penduduk, dengan begitu sangat sesuai
untuk konsumen yang ingin memiliki hunian yang masih asri dan jauh dari polusi seperti yang ada di perkotaan.
Meskipun lokasi berada di pedesaan, mengenai fasilitas umum seperti pasar, tempat pendidikan, rumah sakit
tersedia di sekitar lokasi tersebut.

2. Perumahan Ndalem Tentrem Regency, berlokasi di JI. Ciliwung, werungotok, nganjuk. Lokasi perumahan ini
dekat dengan exit tol mganjuk surabaya yang berjarak sekitar 3 — 5 menit lokasi perumahan, dari pusat
pembelanjaan berjarak kurang lebih 500 meter, untuk ke area pemerintahan berada di balik perumahan.
Perumahan ini sudah dilengkapi dengan one get system, pagar keliling keluar masuknya sudah pakai kartu,
dan disediakan area bermain, fasilitas umum mushola, hall, tempat olahraga, serta ada yang terbaru nanti ada
pusat pembelanjaanya.

3. Perumahan Citra Emerald Regency, berlokasi di JI. Iswahyudi, kelurahan ringin putih, kecanatan kedung waru,
kabupaten tulungagung. Lokasi perumahan ini dekat dengan fasilitas umum seperti tempat pendidikan, pusat
pembelanjaan moderen maupun tradisional, dan juga dekat dengan rumah sakit Dr. iskak. Perumahan ini
sudah dilengkapi dengan one get system, pagar keliling keluar masuknya sudah pakai kartu, dan disediakan
area bermain, fasilitas umum mushola, hall, tempat olahraga, serta ada yang terbaru nanti ada pusat
pembelanjaanya.

4. Perumahan Mrican Royal Cluster, berlokasi di J| Dworowati, Kelurahan Mrican, Kecamatan Mojoroto, Kota
Kediri. Lokasi perumahan ini berada di pusat kota yang dekat dengan beberapa fasilitas umum seperti rumah
sakit, sekolah, pusat pembelanjaan moderen maupun tradisional dan juga dekat dengan bandara kediri.
Perumahan ini sudah dilengkapi dengan one get system, pagar keliling keluar masuknya sudah pakai kartu,
dan disediakan area bermain, fasilitas umum mushola, hall, tempat olahraga, serta ada yang terbaru nanti ada
pusat pembelanjaanya.

Promosi (Promotion)

Promosi adalah bagian dari bauran pemasaran yang menitikberatkan pada suatu kegiatan yang dapat
mengkomunikasikan manfaat dan keunggulan produk baik berupa barang atau jasa kepada konsumen serta
berguna untuk dapat mempengaruhi konsumen untuk membelinya. Supaya konsumen dapat mengetahui tentang
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produk yang ditawarkan, maka dalam pemasaran produknya PT BJS Property membuat sebuah kebijakan promosi
yang di dalamnya berisi tentang kegiatan yang bertujuan untuk segmentasi pasar dan bagaimana cara mereka
memberikan informasi terkait produk. Ada beberapa kegiatan promosi yang dilakukan PT BJS Property antara
lain:

1. Media Online

Dalam menyampaikan produk dan berkomunikasi dengan konsumen tim pemasaran PT BJS Property
menggunakan Media online yaitu media sosial seperti facebook, instagram, whatsaap, dan juga tiktok.
Sehingga konsumen dengan mudah mengakses dan memperoleh segala informasi produk dengan sangat
mudah. Namun kegiatan promosi ini tim marketing tetap akan membujuk konsumen untuk bisa datang ke
kantor pemasaran untuk penjelasan lebih lanjut agar tidak terjadi perbedaan pendapat.

PT BJS Property juga melakukan pemasaran melalui endorse, dimana mereka menyewa seorang
selebgram yang mempunyai jumlah pengikut atau followers yang cukup banyak, lalu selebgram tersebut akan
me-review atau room tour produk perumahan PT BJS Property dan dijadikan konten di instagram dengan
tujuan untuk memperkenalkan produk secara luas melalui followers dari selebgram tersebut.

2. Media Offline

Selain media online PT BJS Property dalam pemasarannya juga menggunkan media offline seperti
membuat poster atau baliho untuk dipasang di pinggir jalan, menyebar brosur, dan juga pemasangan benner.
Sehingga akan memudahkan konsumen untuk menemukan lokasi dimana produk ditaarkan, terutama pada
konsumen yang kurang suka atau jarang membuka sosial media. Rencana selanjutnya untuk media offline ini
akan di adakan vidio tron yang bertujuan untuk membantu proses pemasaran dalam hal penyampaian produk
secara menyeluruh dengan bentuk audio visual. Kemudian menghadiri acara atau momen tertentu untuk
melakukan branding produk dengan cara menyebarkan brosur perumahan seperti pada acara CFD (Car Free
Day), acara eventual yang diselenggarakan oleh pemerintah kota kediri.

3. Promosi Penjualan

Selain kedua kegiatan tersebut, PT BJS Property juga memberikan promo free biaya sertifikat hak milik
(SHM), akad jual beli (AJB), biaya balik nama (BBN), notaris dan PPN bagi produk non subsidi dan untuk
produk subsidi diberikan promo DP 0%.

Intepretasi dan Pembahasan

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif tentang penerapan strategi bauran pemasaran dalam upaya
meningkatkan penjualan rumah pada PT BJS Property, dalam hal ini peneliti mencoba mengungkap dan kemudian
mendiskripsikanya. Temuan penelitian ini didapatkan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Berikut
interpretasi dan pembahasan dari strategi bauran pemasaran 4P dalam upaya meningkatkan penjualan:

Produk (Product)

Dalam penerapan strategi produk, PT BJS Property memiliki dua produk perumahan yaitu subsidi dan non
subsidi yang lebih menekankan pada hal menjual model atau konsep serta type rumah. Model atau ide yang
dimaksud bertujuan untuk menghasilkan suatu produk yang memenuhi kebutuhan konsumen. Salah satu cara
untuk melakukannya adalah dengan mengikuti tren desain bangunan yang sedang diminati masyarakat,
khususnya ide rumah minimalis modern. Selain model atau konsep, type yang ditawarkan juga banyak pilihan
mulai yang terkecil yaitu type 36 dan yang terbesar 96.

Dalam menciptakan produk tidak hanya mengutamakan pada sesuatu yang keren saja, namun nilai
fungsional yang terdapat pada produk juga harus diperhatikan dengan juga tetap mempertimbangkan kualitas dan
mampu bersaing dengan kompetitor. Adapun upaya yang dilakukan antara lain dengan menggunakan bahan
bangunan yang berkualitas serta adanya tenaga kerja yang berpengalaman dengan persiapan, pengawasan serta
pengelolaan yang matang, sehingga dapat mengahsilkan produk yang baik dan dikukung dengan legalitas yang
jelas
Harga (Price)

Dalam penetapan harga PT BJS Property mempertimbangkan produk apa yang akan ditawarkan kepada
konsumen, selain itu juga memperhatikan biaya produksi, biaya promosi, harga kompetitor, dan juga keberadaan
lokasi produk. Jumlah harga atau nilai uang yang ditawarkan pada produk perumahan di PT BJS Property ini
mungkin mungkin banyak yang merasa bahwa harga yang diberikan tidak terlalu banyak dan ada juga yang setelah
mengetahui harga tersebut langsung mundur. Hal tersebut adalah kondisi yang wajar karena harga merupakan
sesuatu yang sensitif dalam bisnis.
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Untuk memudahkan pembeli dalam pembelian produk rumah, PT BJS Property memberikan kemudahan
pembayarn dengan menawarkan tiga sistem pembayaran yaitu Cash keras atau tunai, selanjutnya sistem Cash
bertahap dengan maksimal pembayaran 4 tahun dan rumah dibangun apabila pembayaran sudah masuk 50%,
dan yang terakhir sistem KPR (Kredit Pemilikan Rumah) kredit dilakukan pada bank yang telah bekerjasama
dengan perusahaan dan dalam prosesnya akan dibantu sampai selesai dan berhasil.

Lokasi atau Tempat (Place)

Ditinjau dari segi lokasi, produk perumahan PT BJS Property ini masing-masing memiliki lokasi yang
strategis. Pada produk non subsidi terletak di kawasan kota, yang tidak jauh dengan pusat kesehatan, pusat
pendidikan, lokasi perbelanjaan, pusat pemerintahan, dan dekat dengan tempat- tempat yang sering dikunjungi
anak muda seperti cafe dan lain sebagainya. Sedangkan pada produk subsidi berada cukup jauh dari pusat kota
namun terkait fasilitas umum seperti pusat kesehatan, pendidikan, pemerintahan serta tempat wisata tidak jauh
dari lokasi. Selain itu, lokasi perumahan jauh dari bahaya SUTET jauh dari tanah makam, jauh dari rel kereta api
serta bebas banijir. Hal ini tentu menjadi suatu kelebihan dari produk yang bisa memberikan keuntungan lebih
untuk perusahaan karena dijadikan salah satu faktor untuk menaikkan harga jual.

Tujuan dari adanya kantor pemasaran di setiap lokasi perumahan adalah untuk memudahkan pelanggan
mendapatkan informasi produk. Karena dekat dengan jalan nasional yang dapat menghubungkan kota dan
daerah, konsumen dapat mengakses lokasi perumahan dengan mudah dan nyaman. Alhasil, konsumen lebih
nyaman dengan mobilitasnya. Selain itu, jalan yang mudah diakses ini didukung oleh transportasi umum,
memungkinkan pengurangan penggunaan mobil pribadi, yang tentunya akan berkontribusi pada pengurangan
kemacetan dan polusi lalu lintas.

Setiap lokasi perumahan memiliki kantor pemasaran, hal tersebut untuk memudahkan konsumen dalam
mendapatkan informasi produk. Jalan menuju lokasi perumahan mudah dijangkau oleh konsumen karena dekat
dengan jalan nasional yang dapat menghubungkan kota dan daerah, dengan begitu konsumen dapat mengakses
lokasi perumahan dengan mudah dan nyaman. Alhasil, konsumen lebih nyaman dengan mobilitasnya. Selain itu
jalan yang mudah dijangkau tersebut juga masih didukung dengan transportasi umum, dengan begitu akan
memungkinkan pengurangan pemakaian kendaraan pribadi yang tentunya akan memberikan dampak positif pada
pengurangan kemacetan dan polusi lalu lintas.

Promosi (Promotion)

Untuk memudahkan dalam proses pemasaran, PT BJS Property memiliki team marketing sendiri yang di
tempatkan pada setiap lokasi perumahan. Dengan begitu promosi yang dilakukan akan berjalan dengan baik.
Dalam memasarkan produknya PT BJS Property melakukan beberapa promosi melalui media online, offline dan
juga promosi penjualan.

Media Online, dalam media ini perusahaan memanfaatkan beberapa media sosial yang ada seperti
Instagram, Facebook, WhatsAap, dan juga Tiktok. Selain itu perusahaan juga melakukan endorsement kepada
influenser di instagram dengan tujuan dapat mengenalkan produk lebih luas. Sehingga konsumen akan mudah
dalam mengakses, mengetahui atau memperoleh informasi dari sosial media.

Media Offline yaitu membuat banner, poster atau baliho untuk dipasang di pinggir jalan , menyebar brosur
pada acara eventual atau CFD (Car Free Day), dan rencana selanjutnya akan diadakan vidio tron yang bertujuan
untuk membantu proses pemasaran secara menyeluruh dengan benduk audio visual.

Promosi penjualan yaitu berupa promo free biaya sertifikat hak milik (SHM), akad jual beli (AJB), biaya balik
nama (BBN), notaris dan PPN bagi produk non subsidi dan untuk produk subsidi diberikan promo DP 0%. Dengan
diadakanya strategi promo yang tersebut melalui media offline atau sosial media mereka, peneliti menemukan
bahwasanya promo tersebut mampu membuat pasar sasarannya tertarik untuk membeli produk yang di tawarkan

Menurut penulis Strategi bauran pemasaran yang telah diterapkan oleh PT BJS Property dalam upaya
meningkatkan penjualan rumah telah dilakukan dengan tepat dan sesuai dengan teori yang ada, ke empat unsur
bauran pemasaran tersebut berperan penting dalam meningkatkan volume penjualan, dan dapat memberikan
keuntungan bagi PT BJS Property.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dipaparkan sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa PT BJS
Property telah menerapkan strategi bauran pemasaran dengan unsur 4P yaitu product, price, place, promotion.
Dari segi produk, produk yang ditawarkan menekankan pada model dan type rumah serta pada kualitas produk.
Dari segi harga, harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang dihasilkan. Dari segi lokasi atau
tempat, setiap produk perumahan PT BJS Properti memiliki lokasi yang sangat strategis dan akses menuju ke
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lokasi juga mudah dijangkau oleh konsumen. Dari segi promosi, promosi yang dilakukan yaitu dengan
menggunakan media online, media offline dan melakukan penjualan langsung.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat di kemukakan implikasi secara teoritis dan praktis sebagai

berikut;

1.

Implikasi teoritis : Dalam strategi pemasaran dapat diketahui bahwa bauran pemasaran 4P yang terdiri dari
produk, harga, lokasi dan promosi ini sangat penting untuk meningkatkan penjualan. Hal ini dapat diterapkan
oleh PT BJS Property guna untuk meningkatkan penjualan produk rumah.
Implikasi praktis : Bagi perusahaan, Hasil penelitian ini diharapkan sebagai masukan bagi perusahan dan bagi
perusahaan atau wirausaha yang belum menerapkan strategi bauran pemasaran. Bagi mahasiswa Penelitian
ini dapat dijadikan pembelajaran mengenai pentingnya menerapkan strategi pemasaran pada bauran
pemasaran, yang tepat dan benar untuk kelangsungan sebuah usaha atau bisnis.

Berdasarkan hasil penelitian ini, ada beberapa hal yang penulis rekomendasikan bagi perusahaan dan

bagu peneliti selanjutnya antara lain:

1.

Bagi perusahaan : Sebagai bahan evaluasi bagi perusahaan dalam menerapkan strategi bauran pemasaran
terutama di bidang developer. Salah satunya dengan menerapkan kegiatan promosi yang matang dan
maksimal.

Bagi peneliti selanjutnya : Peneliti menyadari bahwa tidak ada yang sempurna didunia ini, oleh sebab itu
penelitian ini juga masih banyak kurangnya. Maka di harapkan kepada peneliti selanjutnya untuk melakukan
penelitian yang lebih baik dari segi penulisan, materi, metode dan hasil.
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