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FokuspenelitianiniadalahOptimalisasiPeriklananDanSosialMedia

Marketing Dalam Peningkatan MinatBeliRumah PT.BumiBarokah

Makmur.Secaraumum,platform sosialmediaPT.BumiBarokahMakmur

kurang inovatif,kreatif,komunikatifdan kurang menarik bagicalon

konsumenkarenakurangmaksimaldalam melakukanperiklananmelalui

sosial media marketing.Tujuan penelitian ini bertujuan untuk

membandingkanbagaimanasosialmediamarketingdenganteoriyang

ada.Daripermasalahanyangadaakandilakukanstudykasuslebihlanjut

dengantujuanmemberikansolusiterbaikberdasarkanteoriyangada,

danhasilsolusiyangdidapatakandiberikankepadabidangmarketing

guna diterapkan dalam strategiperiklanan.Dalam penelitiaan ini

digunakanmetodepenelitiankualitatif.Berdasarkanpenelitian,didaptkan

dampak yang sangatberpengaruh terhadap sosialmedia marketing

PT.BumiBarokahMakmur.Dikarenakankurangoptimalnyakaryawandi

bidangmarketingdalam melakukanperiklanandisosialmediasehingga

akanmempengaruhiminatbelirumahPT.BumiBarokahMakmur.

KataKunci:Periklanan,socialmediamarketing,Minatbeli

ABSTRACT
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ThefocusofthisresearchistheOptimizationofAdvertisingandSocial

MediaMarketingAdvertisinginIncreasingInterestinBuyingaHousePT.

BumiBarokahMakmur.Ingeneral,thesocialmediaplatform ofPT.Bumi

BarokahMakmurislessinnovative,creative,communicativeand less

attractivetopotentialconsumersbecauseitisnotoptimalinadvertising

through socialmedia marketing.The purpose ofthis studyaims to

compare how socialmedia marketing with existing theory.From the

existingproblems,furthercasestudieswillbecarriedoutwiththeaim of

providing thebestsolution based on existing theory,and theresults

obtainedwillbegiventothemarketingfieldtobeappliedinadvertising

strategies.Inthisresearchusedqualitativeresearchmethods.Basedon

theresearch,itwasfoundthattheimpactwasveryinfluentialonthe

socialmediamarketingofPT.BumiBarokahMakmur.Duetothelackof

optimalemployeesinthefieldofmarketinginadvertisingonsocialmedia

sothatitwillaffecttheinterestinbuyingahouseatPT.BumiBarokah

Makmur.

Keywords:Advertising,socialmediamarketing,Buyinginterest
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IBAB

PENDAHULUAN

1.1LatarBelakang

Setiapperusahaan/instansiberusahauntukmencapaitujuandalam

organisasinya. Kami sering menghadapi masalah internal dan

eksternalketikaberusahamencapaitujuanperusahaankami.Isu-isu

tersebut dapat menjadikendala bagiperusahaan/instansiuntuk

mencapaitujuannya dan organisasiperlu merespon isu tersebut

secaracepatdan tepatkarenaisu tersebutterkaitdengan kinerja

karyawan.Kinerjakaryawanyanghebatmembutuhkantalentayang

hebat.

Magang merupakan salah satu bentuk kerja praktek bagi

mahasiswa diperusahaan/lembaga yang berkaitan dengan bidang

ekonomikhususnya manajemen dengan tujuan untukmemperoleh

pengalaman darikegiatan tersebutdan nantinya dapatdigunakan

dalam pengembangan keprofesiannya.pengetahuan yang diperoleh

melaluikuliah dikelas dan pelatihan praktis dalam keterampilan

praktik yang dibutuhkan untuk mendapatkan pandangan sekilas

tentangduniakerjayangsebenarnya.

Magang dilakukan diperusahaan,kantoratau BUMdes untuk

memungkinkanuniversitasmengembangkansoftskilldanhardskill

mahasiswa.Program MBKM merupakansalahsatuprasyaratjikaingin

melanjutkan disertasiatau disertasi.MBKM akan dilakukan oleh
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Perumahan Graha Asri (PT. Bumi Barokah Makmur), sebuah

perusahaanpengembangdanrealestate.KamitinggaldiBrangsong-

KENDALtempatMBKM saatinidiadakan.

Perkembangan kegiatan pemasaran berupa perumahan kini

menjadikebutuhanpokokmanusiaselainkebutuhansandang,pangan

danpapan.Halinijugadisebabkanolehkebutuhandasarmanusia

yangsemakinmeningkatuntukdapatmemilikirumahsesuaidengan

yangdiinginkannyasekaligussebagaisaranainvestasi.Pembangunan

rumahsusundanpermukimandilakukanuntukmeningkatkankualitas

hidupmanusiadanmenciptakankeharmonisanantarmanusia.

Revolusiteknologiinformasitelah mengubah lanskap dunia

pemasaranselamabeberapatahunterakhir.Tentangpemasaranyang

sebelumnya bersifat Tradisional, pemasaran konvensional telah

terintegrasike dalam dunia digital.Inilah peralihan darifenomena

ruangofflinekeruangonline.Perkembanganinternetmemilikibanyak

efekpadacarabisnisdilakukan.Hampirsemuabisnismenggunakan

Internetsebagaialatpemasaran untuk memasarkan produk dan

layananmerekasecaraonlinedanuntukmendukungupayapemasaran

mereka.

Semakin banyak perusahaan bisnis properti yang fokus

pemasarannyamengunakanmediasosialtermasukPT.BumiBarokah

Makmur.DimanaPT.BumiBarokahMakmurmencobamenggunakan

strategipemasaranmelaluimediasosialinstagram danfacebook.PT.
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BumiBarokahMakmurtelahmenggunakanmediasosialsejaktahun

2017.Namundarisurveyyangdilakukan,menunjukanbahwaplatform

mediasosialPT.BumiBarokahMakmurdinilaimemilikisuatumasalah

yaknikurangmenariknyasitusweb,situswebyangkurangupdatedan

kurangkomunikatifdikarenakanketidakaktifanmediasosialPT.Bumi

BarokahMakmur.

Berdasarkan pemaparan diatas,maka tujuan penulisan topik

optimalisasiperiklanandansosialmediamarketingdalam peningkatan

minatbeliPT.BumiBarokahMakmurdikotaKendaladalahuntuk

membandingkan bagaimana sosialmedia marketing dimagang

denganteoriyangada.Daripermasalahandiatasdilakukanstudikasus

lebih lanjut dengan tujuan untuk mendapatkan solusi terbaik

berdasarkanteori-teoriyangada,dansolusiyangdiperolehdiberikan

kepadabidangpemasaranuntukdiimplementasikan.

1.2TujuanKuliahKerjaMagang

1.2.1TujuanUmum

Tujuanumum darikegiatanpemaganganadalahuntuk:

1. Memperkenalkandanmempersiapkansiswauntukduniakerja.

2. Melatihmahasiswadalam praktikkerjalapanganadministrasi

yangtidakterlihatdalam perkuliahan.

1.2.2TujuanKhusus

Tujuankhususmagangadalahuntuk:

1. Melakukan berbagaikegiatan praktikum dan mempelajari
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manajemendidalam perusahaan.

2. Menambahpengalamandanwawasanduniakerjakita.

3. Meningkatkan soft skillsiswa (keterampilan komunikasi,

peningkatanrasapercayadiri,peningkatansikapdanperilaku).

4. Meningkatkan kemampuan mahasiswa dalam menerapkan

ilmumanajerialdiPT.Kemakmuranbumiyangdiberkati.

5. AnalisiskinerjakaryawandankedisiplinankaryawandiPT.

Kemakmuranbumiyangdiberkati.

1.3ManfaatKuliahKerjaMagang

1.3.1BagiMahasiswa

1.Mahasiswamampumengenal,memahamidanmenganalisis

kondisilingkungankerja.

2.Mahasiswamemilikipemahamanpenerapanilmumanajemen

danduniabisnis.

3.Siswa memilikikemampuan berkomunikasidan memiliki

kepercayaandiridalam sikapdanperilaku.

4.Mahasiswa mampu menganalisis kinerja karyawan dan

kedisiplinankaryawandiPT.BumiBarokahMakmur.

5.Siswamemilikikemampuanbekerjadalam tim.

6.Mahasiswamemilikikemampuanbekerjadalam kelompok

1.3.2BagiInstansiMagangdanInstansiPendidikan

1.Mendapatkansharingilmudarimahasiswamagang.

2.TerciptanyahubunganbaikdanpertukaraninformasiantarPT.
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BumiBarokah Makmurdan Fakultas EkonomiUniversitas

Islam SultanAgungSemarang.

3.Mampumengetahuiapakekuranganperusahaandarihasil

magangmahasiswa.

1.4TempatKuliahKerjaMagang

KegiatanmaganginidilaksanakandiPT.BUMIBAROKAHMAKMUR

yangberlokasidiBrangsong-KENDAL.P.T.BUMIBAROKAHMAKMUR

adalahperusahaanyangbergerakdibidangdeveloperdiIndonesia

yang berkontribusidalam pembangunan perumahan dan kavling.

TempatkamitinggaldiBrangsong-KENDALyangsaatinisedangkami

kerjakan cabang MBKM atau workshop dariPT.BUMIBAROKAH

MAKMURtinggaldiBrangsong-KENDAL.

Adabeberapabagianyangkamitempatisaatmagangyaitubagian

Marketing dan Administrasi.Banyak pekerjaan yang kamilakukan

sepertimemasarkanprodukrumahdankavlingtanah,menginputdata

lokasirumah,danjugabekerjasamadenganpihakBank.

1.5JadwalWaktuKuliahKerjaMagang

KegiatanKuliahKerjaPanggunginiberlangsungmulaitanggal14

Februari2022hingga18Juni2022.DenganjadwalhariSeninhingga

Sabtudanjam bukamulaipukul08:00WIBhingga16:00WIB.

1.6SistematikaPenulisan

Adapunbabdansub-babyangterdapatdalam laporanmagang

yaitusebagaiberikut:
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BABIPendahuluan

Mencakup latarbelakang dan menjelaskan masalah dilokasi

magangyangakandigunakansebagaitopikdalam laporanmagang,

tujuanmagangdansistematikapelaporan.

BABIIProfilOrganisasidanAktivitasMagang

Mencakup profil organisasi yang memuat karakteristik

organisasidan kegiatan magang yang menggambarkan seluruh

kegiatanyangdilakukanselamamagang.

BABIIIIdentifikasiMasalah

Menjelaskanberbagaipermasalahandiperusahaandanmemilih

permasalahanyangpalingpentinguntukdipecahkandandiangkat

sebagaitopikdalam laporanmagang.

BABIVKajianPustaka

Menjelaskandanmenguraikanteoriyangberkaitandengantopik

yangdiangkatdalam laporan.

BABVMetodePengumpulandanAnalisisData

MelakukanAnalisisterhadappermasalahanyangmenjaditopik

pembahasandenganmenggunakanpendekatanteoriyangsesuai.

BABVIANALISISDANPEMBAHASAN

Menguraikankembalimasalahpentingyangmenjaditopik

pembahasan

BABVIIKESIMPULANDANREKOMENDASI

Menjelaskan kesimpulan yang dihasilkan dari analisis
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permasalahanyangada.Sertamemberikanrekomendasitentanghal-

halyang perlu diperhatikan oleh organisasitempatmagang atas

permasalahan yang ada dan kelemahan silabus dalam kontribusi

mahasiswaselamamagang.
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BABVIIIREFLEKSIDIRI

Memberikanpenjelasantentanghal-halpositifyangditerima

selamamengikutipembelajaranyangbergunauntukbekerjaselama

magang. Serta penjelasan tentang manfaat magang bagi

pengembangansoftskillyangdidapatkan.
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BABII

PROFILORGANISASIDANAKTIVITASMAGANG

2.1SejarahPerusahaan

2.1.1SejarahPT.BumiBarokahMakmur

PT.BUMIBAROKAH MAKMUR berdirisejak28Mei2016,

Menjadisalah satu pionerdeveloperproperty dikota Kendal.

PT.BUMI BAROKAH MAKMUR berfokus pada pengembangan

perumahandankomersil.Berkembangdalam lingkuppropertyyang

hingga kinimencapaikesuksesannya dengan pengembangan

proyekdiberbagailokasiKendal,telahmembangunlebihdari10

proyekperumahandikotaKendaldansaatinitelahmenyiapkan

proyek-proyekterbarusehinggaPT.BUMIBAROKAHMAKMURterus

menjadiyangterdepandalam industripropertydiJawaTengahdan

menujusebagaiDeveloperNasional.

P.T.BUMIBAROKAH MAKMUR merupakan salah satu

developeryangadadiKendal.Pertumbuhanpesatperusahaandi

awaltahun2020telahmenunjukkanhasilyangpentingterhadap

visidanmisikami.Pencapaianinimerupakanrepresentasidari

kerjakeras,komitmendankonsistensidarisemuamanajerdan

karyawan PT,BUMIBAROKAH MAKMUR serta cerminan dari

kepercayaandankeyakinanklienkamiterhadapkemampuankami

untuk keberhasilan proyek kami.Dengan dukungan pelanggan,

subkontraktordanpemasokkami,PT.BUMIBAROKAH MAKMUR
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terusmengejarpengirimanberkualitastinggitanpamengorbankan

keselamatan.Denganpandanganyangoptimisterhadapprospek

usahakamikedepan,Manajemenkamimengucapkanterimakasih

dan penghargaan kepada seluruh pemangku kepentingan

perusahaan.Inilah keyakinan kami,bahwa melaluikoordinasi,

kolaborasidankerjatim yangbaik,kamiakanmencapaivisikami

dan pada saatyang sama berkontribusilebih banyak untuk

pembangunanbangsakita.

2.1.2VisiDanMisiPerusahaan

A.VISI

1.MenjadideveloperterbaikdanterpercayadiIndonesia.

B.MISI

1.Membangun perumahan mandiri maupun bersinergi

denganpemerintah.

2.Menyediakan hunian untuk masyarakatberpenghasilan

rendahdanmasyarakatnonberpenghasilanrendah.

3.Memberikanpelayananterbaikdanmembuatprodukyang

berkualitas,lingkunganyangnyaman,aman,sehat.

4.Menjalinhubungankerjasamadenganmitrausahayang

salingmenguntungkanberkelanjutan.

Tugas yang dilakukan mahasiswa selama magang diPT.BUMI

BAROKAHMAKMURyaitu:

1.MembagikanBrosurdanpemasanganspanduk
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Mahasiswa mendapatkan tugas untuk melakukan

kegiatan pemasaran secara langsung yaitu melakukan

kegiatanuntukmenawarkanperumahankepadakonsumen

melaluimedia pembagian brosurditempatumum dan

mahasiswa ditugaskan mencaritempatstrategis untuk

melakukanpemasanganposter.

2.Pembagiangajipekerjaproyek

Dalam kegiatan pembagian gajipekerja proyek ini

mahasiswa melakukan perhitungan gajiyang dilakukan

dalam seminggu sekali.Hasil gaji yang didapatkan

berdasarkan bagian masing-masing pekerja dan hari

berangkat.

3.Melakukanpengecekanrumahdanbahanmaterial

Pengecekanrumahdilakukansetelahrumahjadiatau

sebelum disurvei oleh konsumen guna mengetahui

kekurangan yang terdapat pada setiap rumah.Untuk

pengecekan bahan materialdilakukan setiap seminggu

sekaliguna dilakukan pembelian ulang bahan material

yangsudahhampirhabis.

4.Pembuatankontensosialmedia.

Dalam tugasinimahasiswamelakukanperekaman

videoterhadapprosespembuatanrumahdanrumahsiap

pakai.Setelahitumahasiswamembuatkontenuntukdi
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uploaddisosialmedia.



13

2.2StrukturOrgansasi

PT.BUMIBAROKAHMAKMUR

NO NAMA JABATAN

1 JOKOSURYONO DIREKTUR

2 SETIAWAN KOMISARIS

3 IBNU ADMINISTRASIKEUANGAN

4 A.ZAMRONI TEKHNIKLAPANGAN

5 DINARPUJIRAHAYU MARKETING

6 SITINURIFAC.N. MARKETING
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2.3KegiatanUmum Perusahaan

2.3.1RuangLingkupUsahaDariSejakBerdirinyaPt.BumiBarokah

Makmur

RuangLingkup

P.T. Bumi Barokah Makmur menyediakan jasa

pengembanganproperti.Kamibanggamenjadisatu-satunya

pengembang lokaldiIndonesia yang melaksanakan semua

layanandanproyekutamakamisecarainternal.

SumberDayaManusia

Kamipercayabahwakaryawan kamiadalah asetterkuat

perusahaan.Dengantenagakerjalebihdari10karyawan.Kami

mendukung pengembanganberkelanjutandankesejahteraan

semuakaryawankami.Tim kamiyangterdiridarikaryawan

yang berdedikasidan berpengetahuan luas,didukung oleh

dewan direksi kami yang berpengalaman, memastikan

pengiriman proyekberkualitastinggidengan tetap menjaga

standarkeselamatandanefektivitasbiaya.

Kualitas,Kesehatan,KeselamatanDanLingkungan

PT.BumiBarokahMakmurmengutamakannilaiQuality&

Health,Safety, andEnvironment(HSE)dalam perencanaan

dan pelaksanaan semua proyek EPCIkami.Kamipercaya

bahwa Kualitas & HSE adalah fondasiterkuatdarisetiap

proyekdan/atauoperasi.Untukmenanamkanlingkungankerja
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yangaman,danmenerapkanberbagaiprosedurkeselamatan

yang baik untuk kesejahteraan karyawan, vendor,

subkontraktor,dan komunitas kamiuntuk semua proyek.

Fokus kamipada Kualitas & HSE tetap penting dalam

memastikan tingkatstandarkeselamatan tertinggi,karena

BBM telahmencapaiproyekperumahanyangterbaik.

2.3.2Pencapaian&PenghargaanYangPernahDicapaiPT.Bumi

BarokahMakmur

BBM telahdiakuiolehpemerintahdanpelanggankami

untukkeamanan dan pencapaian kinerjanya.Kamiberusaha

untukmencapailebihbanyakdalam mengejarkeunggulankami

yangberkelanjutandalam layanankamikepadapelanggankami

yangberharga.
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BABIII

IDENTIFIKASIMASALAH

3.1IdentifikasiMasalah

Dalam pengelolaan suatu lembaga,munculnya berbagai

permasalahanmerupakansuatuhalyangtidakdapatdihindaridan

harus dihadapi. Namun keberadaan permasalahan tersebut

mampumenjadikanevaluasiyangbergunasebagaipengelolalebih

baikkedepanya bagiPT.BumiBarokah MakmurPermasalahan

tesebutbisa berasaldariberbagaibagian,sepertiPemasaran,

Sumberdayamanusia(SDM),Operasional,Keuangan,dll.Demikian

juga yang dialamioleh PT.BumiBarokah Makmur.Setelah

melakukanobservasipermasalahandiPT.BumiBarokahMakmur,

penulisdapatmengidentifikasibeberapapermasalahandiantaranya

sebagaiberikut:

1.Manajemenyangmasihberskalakecil

Ruang lingkup manajemen yang masih kecilpada

PT.BumiBarokah Makmur,dapatdilihatdaridevisiyang

masihmerangkapbagiandevisilain.Sepertihalnyateam

marketingmembutuhkanbantuanpadabagianadministrasi

ataupunsebaliknya.Permasalahaniniterjadikarenasering

terjadipenumpukan pekerjaan.Tentunya halinidirasa

kurangberjalandenganlancardalam bagaianpemasaran

untukmenunjangprosesspromosi.
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2.Kurangnyapromosisecaraberkala

SelamainiPT.BumiBarokahMakmursudahmemasarkan

produknyadengancarapembuataniklandisosialmedia,

spanduk dan penyebaran brosur.Tapikegiatan initidak

dilakukansecaraterusmenerus,terkesanhanyadiawalsaja

promosigencarnya dilakukan.Karena mengingatbesarnya

anggaranpromosisehinggapromosidilakukanpadaawal

GrandOpeningperumahanPT.BumiBarokahMakmurdan

kurangoptimalnyadibidangmarketing.Untukselanjutnya

promosidilakukanolehmarketing sendirisecaradoorto

doorke instansipemerintah dan swasta dengan cara

membagikanbrosurdanpostingiklandisosialmedia.

3. KurangnyaSDM padabagianmarketing

UntuksaatinimarketingpadaPT.BumiBarokahMakmur

dirasa kurang berjalan baik karena hanya memiliki1

karyawandibidangmarketing.Disampingitupadabidang

marketing, dirasa kurang berkompeten dalam proses

pembuatankontenuntukmediaperiklananonline.Tentunya

halinidirasakurangoptimaldalam bagianpemasaranuntuk

menunjangprosesperiklanansosialmediamarketing.

Sertayangmenjaditopiklaporanmaganginiyaitu



18

terkaitsosialmediamarketingyangkurangoptimaluntuk

menunjangkegiatanpemasaranataumasihkurangmenarik

dalam pembuatan konten.Dilihatdariberbagaimacam

kegiatanpemasaranyangsudahdilakukansejakduluyakni

pemasarandenganmengunakangayatradisional,dimanadi

era sekarang media digitalsepertiinternetberkembang

sangatpesatdan memilikiperan yang sangatpenting

diduniabisnis,halinisangatmembantulembagamaupun

perusahaan untuk melakukan kegiatan pemasaran yang

lebihmodern(Amalina,2016).

Semakinberkembangnyapemasaranmelaluimedia

sosial,banyakjugaperusahaanpembangunanperumahan

fokus pemasaranya menggunakan media sosialsebagai

saranapromosiatauiklan.PT.BumiBarokahMakmurjuga

menjadikansosialmediasebagaisaranapromosiatauiklan

dikarenakan banyak target market yang menggunakan

aplikasiinstagram dan facebook.Tidak dapatdipungkiri,

bahwasaatiniinstagram danfacebooksebagaisalahsatu

media untuk mempromosikan bisnis (Mention, 2018)

terdapatdalam (Utami&Saputri,2020).Namunberdasarkan

surveidari15konsumenyangtelahmelakukanpembeliandi

PT.BumiBarokahMakmurmenunjukanbahwainstagram

danfacebookPT.BumiBarokahMakmurmemilikisuatu
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masalahyaknikontenyangkurangmenarik,inovatif,kreatif,

dan komunikatifyang dikarenakan kurangnya SDM yang

kompeten dalam sosialmedia marketing,atau kurang

maksimaldalam pembuatankonten.

3.2MasalahPentingYangDibahas

NO

Masalah

Hasil

SS S TS

1. Promosi yang dilakukan PT.Bumi

BarokahMakmurmelaluisosialmedia

sangatmenarik

3 4 8

2. PT.Bumi Barokah Makmur memiliki

pelayananyangbaikpadasosialmedia 2 5 8

3. Bahasa yang digunakan sosialmedia

PT.Bumi Barokah Makmur mudah

dimengerti

4 5 6

4. Saya berbagi informasi tentang

PT.Bumi barokah Makmur melalui

mediasosial

5 5 5
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2020 2021 2022

48 48 94

TotalPenjualan190unitrumahPerumahanGrahaAsri

Tabel III.1DataHasilKuesionerSosialMediaMarketingpadaPT.Bumi

BarokahMakmurdanDataPenjualan

Sumber:DataKuesionerDiolah,2022

Berdasarkan data diatas menunjukan bahwa penjualan selama

tahun 2020 hingga2021 cenderung tidakstabildan 60% konsumen

mengatakanbahwasitussosialmediaPT.BumiBarokahMakmurkurang

baik,haliniberdampak pada kurangnya minatbeli,didukung oleh

komunikasikontensosialmediainstagram danfacebookyangkurang

baik sehinga kurang mempengaruhikonsumen untuk menggunakan

produkyangditawarkan
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Gambar3.1SosialMediaPT.BumiBarokahMakmur

Sumber:https://instagram.com/grahaasri28?igshid=YmMyMTA2M2Y=

Berdasarkan Gambar3.1 menunjukan bahwa sosialmedia PT.Bumi

Barokah Makmurkurang inovatidan kreatifsehinga konten tersebut

kurang menarik dan berakibatmenurunya minatbeli.Dengan halitu

perlunya adanya konten yang menarik agartercipta komunikasiatau

interaksidengancalonkonsumensehingadapatmeningkatkanminatbeli.

Berdasarkanteorimenurut Solisdalam (Mileva&DH,2018)dampak

yang dapat ditimbulkan oleh media sosialsangat nyata terhadap

peningkatansituswebsehingapemasaransosialmediapentinguntuk

dilakukan.
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BABIV

KAJIANPUSTAKA

4.1TeoriStrategiPemasaran(MarketingStrategy)

StrategiberasaldaribahasaYunaniyaitukatastratusyangberarti

militerdanagyangberartimemimpin.Kombinasidariduakataini

adalah panglima perang. Pada zaman dahulu sering terjadi

peperangansehinggaseorangpemimpinharusmemahamistrategi

untuk melawan musuh. Strategi juga dapat diartikan sebagai

kemampuanuntukmengelolasatuataulebihperistiwa.

Secaraumum strategimeruMenurutHornby,strategiadalahkiat

merancangoperasididalam peperangan,seperticaramengaturposisi,

siasatperang,dan lain-lain.Halinitidak mengherankan apabila

melihatkenyataansejarahyangmengenalkatastrategi,padaawalnya

melalui pemahaman strategi peperangan. Strategi adalah ilmu
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merencanakan dan mengarahkan operasibisnis skala besardan

memobilisasisemuasumberdayaperusahaanuntukmembuatbisnis

benar-benarmenguntungkan.Berdasarkanbeberapakomentardiatas,

saya menyimpulkan bahwa strategi adalah,tergantung pada

bahasanya,bagaimanasesuatu denganfiturakanmemberipemain

keunggulandalam kompetisiyangdiadakan.

Menurutpenelitisendiri,strategiadalahtaktikuntukmengalahkan

musuh,jadistrategidizaman modern iniadalah bagaimana

seseorangataulembagamemasarkansuatuprodukuntukmencapai

keuntunganyangdiharapkandarisuatuperusahaanataulembaga.

Perusahaantelahlama menyadaribahwakegiatanperusahaanharus

berorientasipasar,yaitu harus menjalankan kegiatannya sesuai

dengantuntutanpasar.Filosofisepertiitudisebutkonseppemasaran,

dan bertujuan untuk memastikan bahwa keseluruhan sikap

perusahaan (yaitu,sikapnya dalam berbagaiaktivitas didalam

perusahaan)memenuhikebutuhan pasardan terus menghasilkan

keuntungandalam jangkapanjang.pakansuatuteknikyangdigunakan

untukmencapaisuatutujuan.

MenurutThamrinAbdullahdanFrancisTantridalam bukunyayang

berjudulManajemenPemasaranmendefinisikanbahwapemasaran

adalahsuatusistem totaldarikegiatanusahayangdirancanguntuk

merencanakan, menentukan harga, mengiklankan dan

mendistribusikan barang dan jasa berdasarkan kebutuhan kepada
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pelangganyangadadancalonpelanggan.

4.2ManajemenPemasaran

Manajemen pemasaran pada dasarnya adalah penyusunan dan

pelaksanaan rencana-rencana dalam perusahaan.Membuat rencana

membutuhkankeahlianuntukmengaturstrategidanperencanaanyang

tepat.Peranmanajemenpemasarandalam suatuperusahaansangatlah

penting.Antaralainmenghasilkanprodukyanglebihinovatifdanmemilih

pangsa pasar yang sesuai dengan harapan perusahaan, serta

memasarkanprodukbarutersebutkepadacalonpembeli.Manajemen

pemasaranmenurutKotlerdanKeller(2012:5)adalahsenidanilmuuntuk

menarik,mempertahankan dan menumbuhkan konsumen dipasar

sasaran dengan menciptakan,mengkomunikasikan dan memberikan

kualitaskonsumenyangunggul.MenurutTjiptono(2011:2)Manajemen

pasar adalah teknik yang mewakili, secara keseluruhan, sebuah

perusahaan yang mampu menyusun,menentukan harga dan menjual

produk,layanandanideyangmemenuhikebutuhanpasarsasarandengan

cara yang mencapai tujuan perusahaan. Pengertian manajemen

pemasaranmenurutAssauri(2013:12)adalahkegiatandimanasuatu

rencanadibuat,disiapkan,dilaksanakandandilaksanakan,yangtujuannya

adalahuntukmenghasilkan,mengumpulkandanmemeliharakeuntungan

daribursa yang memilikitujuan pasaruntukmencapaitujuan jangka

panjangdaribursatersebut.PerusahaanMenurutRangkuti(2010:105)

manajemendalam pemasaranmemilikitigatugaspokok,yaitu:
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1.Mengembangkan strategi atau metode secara umum dalam

perusahaan.

2.Menerapkanstrategi.

3.Mengevaluasi, menganalisa dan memperhatikan strategi dalam

pelaksanaannya (mengevaluasi hasil dan kesalahan serta

mengorganisirkegiatan).

Berdasarkandefinisidiatas,dapatdisimpulkanbahwamanajemen

pemasaran adalah seniatau keterampilan menentukan pasarsasaran

denganmenciptakan,menetapkanharga,danmendistribusikanprodukdi

pasarsasaran untuk mencapaitujuan dalam suatu organisasiatau

perusahaan.

4.3BauranPemasaran(MarketingMix)

Peran pemasaran disuatu perusahaan atau organisasisangat

pentingkarenauntukmencapaikeberhasilanataukesuksesanperusahaan

tersebut.Keberhasilan setiap perusahaan dalam memasarkan produk

tidak lepas dariperencanan strategipemasaran yang matang serta

megabungkanelemen-elemenyangadadibauranpemasaran(marketing

mix).Menurut Kotler dan Amstrong (2012:75),Bauran pemasaran

merupakan suatu cara didalam pemasaran yang digunakan oleh

perusahanatauprodusensecaraterusmenerusuntukmemenuhimisi

suatu perusahaan di pasar sasarannya. Buchari Alma (2011:205)

mengatakan bahwa marketing mix merupakan suatu rencana yang
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mengkombinasikan aktivitas-aktivitasmarketing,agardicarikombinasi

maksimum sehinggamenghadirkanprodukyangdiharapkankonsumen.

MenurutKotlerdanKeller(2012:25)konsepdalam bauranpemasaran

terdiridariproduct(produk),price(harga),place(tempat),danpromotion

(promosi).

1.Produk(Product)Produkmerupakansesuatuyangbisadijualkepasar

untuk memperoleh ketertarikan dari konsumen agar produk yang

ditawarkanterjual,dalam rangkamemuaskankeinginandankebutuhan

konsumen.

2.Harga(Price)Hargamerupakansuatunilaiataukualitasyangdapat

ditukarkankonsumendengansuatuprodukataujasauntukmendapatkan

manfaatyangsamadenganpengorbananyangdikeluarkan.

3.Tempat(Place)Kegiatandarisuatuperusahaanuntukmenyediakan

suatuproduk,danuntuktargetpelanggannya.Meliputitransportasi,lokasi,

pergudangan,danlainsebagainya.

4.Promosi(Promotion)Promosimerupakansuatukegiatanatauaktivitas

yangdilakukanuntukmembujukdanmenjelaskanmanfaatdarisuatu

produkagarkonsumentertarikuntukmembeli.

Keempatkonsepbauranpemasarantersebut

memilikihubungandanpengaruhantarakonsepyangsatudenganlainnya,

makadariituupayauntukmendapatkansuatustrategipemasaranharus

menujupadalayananyangefektifdankepuasanpelanggannya.
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4.4Promosi

Promosimerupakanbagiandaribauranpemasaranyangmemegang

perananbesar.Promosi,didefinisikansecaraluas,adalahekspresidari

kegiatan yang secara aktifdilakukan oleh bisnis (penjual) untuk

membujuk konsumen agarmembelibarang.Promosiadalah arus

informasiataupersuasisatuarahyangdimaksudkanuntukmendorong

individuatauorganisasiuntukmengambiltindakanyangmenciptakan

interaksipemasaran.Program pendanaan

Istilahpromotionmixsudahtidakasinglagi.BauranPromosiadalah

kombinasistrategisoptimaldarivariabelperiklanan,penjualanlangsung,

dan alatpromosilainnya yang dirancang untuk mencapaitujuan

program penjualan. program pemasaran. Terlepas dari kualitas

produknya,jikakonsumen tidakmengetahuiatau pernah mendengar

tentangdantidakyakinapakahproduktersebutakanmembantumereka,

merekatidakakanmembeli.BauranPromositerdiridarilimakomponen:

Periklanan,Penjualan Pribadi,Periklanan,Promosi,dan Penjualan

Langsung.

Promosi adalah penyebaran informasi melalui berbagai

media.Penjualanpribadiadalahpernyataandandeskripsilisantentang

produk yang ditawarkan kepada satu atau lebih calon pelanggan.

Promosiadalahpublikasiberitatentangprodukdimajalah,suratkabar,

radio,danpublikasitelevisi.Promosimencakupsemuaaktivitaslainnya

yangtermasukdalam tigaaktivitasdiatas.
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Memperingatkankonsumen melaluitelepon,mediasosial,doorto

doordll.Dalam praktiknya,promosidapatdidasarkanpadatujuan-tujuan

berikut:perubahanperilaku Orang-orangterlibatdalam komunikasiini

karena berbagaialasan,sepertimencarihiburan,meminta bantuan,

memberikan bantuan atau arahan, memberikan informasi, atau

mengungkapkanide danpendapat.Promosi,disisilain,bertujuanuntuk

mengubahperilakuataupendapatdanmemperkuatperilakuyangada.

Penjualselalu berusaha untuk mengesankan dirinya sendiriatau

mendorongpembelianbarangdanjasaperusahaan.

Dalam praktiknya,promosidapatdidasarkanpadatujuan-tujuanberikut:

a. perubahanperilakuOrang-orangterlibatdalam komunikasiini

karena berbagaialasan,sepertimencarihiburan,meminta

bantuan,memberikan bantuan atau arahan,memberikan

informasi,ataumengungkapkanide danpendapat.Promosi,

disisilain,bertujuanuntukmengubahperilakuataupendapat

danmemperkuatperilakuyangada.Penjualselaluberusaha

untuk mengesankan dirinya sendiri atau mendorong

pembelianbarangdanjasaperusahaan

b. Kegiatan promosi ini mungkin dimaksudkan untuk

menginformasikantargetpasartentangprodukkami.Secara

umum,promosiyangsecarainherenmenguntungkanlebih

sesuaidiawalsiklushidupproduk.Iklaninformasiinijuga

pentingbagikonsumenkarena membantumerekamembuat
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keputusanpembelian.Informasiyangdiberikandapatberupa

tulisan,gambar,kata-kata, kata-kata yang sesuaidengan

situasi.Sementarabeberapaaspekdari mengenaiproduk

mungkin perlu direpresentasikan secara grafis (misalnya

desain,model,dll.Dari aspek lain (manfaat,harga,dll.)

mungkincukupsecaratertulis.Ada48kasus.

c. PromosiHaliniuntuk membujuk calon konsumen agar

membelibarangataujasayangditawarkan.Harusditekankan

disinibahwa membujuk tidak berartimemaksa calon

pelanggan.bujukanyangberlebihanMelebihiinimenciptakan

kesan negatifpada calon pelanggan Promosipersuasif

umumnya kurang disukaioleh sebagian orang. Namun

kenyataannyasaatinisudahdanterlihatbanyaksekalipromo

yangmenggiurkan.Promosisemacam ituterutamaditujukan

untuk mendorong pembelian.Seringkaliperusahaan tidak

menginginkan tanggapan langsung,tetapi suka membuat

kesanyangbaik. iniharusmemilikidampakyangbertahan

lama pada perilaku pembeli.Iklan dominan ini menjadi

dominanketikaprodukyangbersangkutan memasukitahap

pertumbuhan siklus hidupnya.yaitu mengingat Ingatkan

konsumententangproduktertentuyangdiproduksidandijual

olehperusahaantertentudilokasitertentu denganharga

tertentu.Dapatkanini.Kegiatanperingatanterutamadilakukan



30

untukmenjagamerekprodukdibenakmasyarakatdanharus

dilakukanpadatahapkedewasaandarisiklushidupproduk.Ini

juga berarti perusahaan berusaha mempertahankan

setidaknyapembeliyangada.

4.5SosialMedia

Sosialmedia adalah media diInternettempatpengguna

mengekspresikandiri,terlibatdalam dialog,berkolaborasi,berbagi,

berkomunikasidenganoranglain,danterlibatdalam interaksisosial

virtual.Dapatdisimpulkanbahwaitulahyang memungkinkankita

membentukikatan (Nasrullah,2015:11).BukuberjudulMediaSosial

(Nasrullah,2015:39)memilikienam kategoriutamadarimediasosial.

1. JejaringSosial

Jejaringsosialmerupakanalatyang dapatdigunakanuntuk

melakukaninteraksi,termasukefekyangdihasilkandariinteraksi

diduniamaya.Fiturutama situsjejaringsosialadalahpengguna

membentuk jaringan teman baru. Membentuk jaringan

pertemananbaruseringkalididasarkanpadaminatyangsama,

sepertihobibersama.ContohjejaringsosialadalahFacebookdan

Instagram.detik

2. Blog

Blog adalah media sosial, Memudahkan pengguna untuk

mengunggah aktivitas sehari-hari,berkomentar,dan berbagi

denganoranglain(sepertiberbagitautanweb,informasi,dll.).
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3. Mikroblog

Microbloggingadalahbentukmediasosialyangmemberikan

kemudahan bagi penggunanya untuk menulis, memposting

aktivitas,danmempostingopini.Secarahistoris,keberadaanjenis

media sosial menunjukkan munculnya Twitter yang hanya

menawarkanruangtertentu,yaitumaksimum 140karakter.

4. BerbagiMedia

Mediasosialinimemungkinkan penggunauntukberbagidan

menyimpan media online sepertidokumen,video,audio,dan

gambar.Contoh mediaJejaringsosialtersebutadalahYoutube,

FlickrdanPhoto.emberatauikankakap.

5. SocialBookmarks

SocialBookmarksadalahmediasosialyangdigunakanuntuk

mengatur,menyimpan,mengeloladan mencari informasidan

berita secara online.Situs bookmark sosialpopuler adalah

Delicious.com,StumbleUpon.com,Digg.com,Reddit.com,dan di

Indonesia,atauLintasMe.

6. Wiki

Wikiataumediakontenbersamaadalahsitusyangkontennya

merupakan hasilkolaborasipengguna.Pengguna web dapat

mengubah atau mengeditkonten yang dipublikasikan.Media

sosialyangdigunakandalam penelitianiniadalahInstagram.

Instagram termasuk dalam kategorimediasosial jenisjejaring
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sosial.

MenurutRangkuti(2009:230), metrikdigunakandalam periklanan

online.

1.Iklan

IndikatoryangDigunakandiInternetIMCadalahtautankesitus

weblaindaniklanditempatkandisituswebini.

2.Promosipenjualan

Indikatoryangdigunakanadalah

a)menawarkansesuatusecaragratis,

b)menawarkankupondiskonataupenawarankhusus,

c)menawarkanprogram sebagaiberikut:apakahituSehubungan

denganprogram loyalitas,

d) menyelenggarakanprogram yangberkaitan denganundian

danpermainan,

e)menyelenggarakanpermainanonline.

3.PublicRelation

Indikatoryangdigunakanyaitu:

a)kumpulanpertanyaanyangseringditanyakanolehkonsumen

sertajawabanataubiasadisebutdenganfrequently asking

questions,

b)presscentre,

c)pressrelease,

d) galerifoto,
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e)pendaftaranuntukmenerimae-newsletter,

f) testimonialataubukutamuonline,

g)merekomendasikansituskeoranglain,

h)e-postcardsgratisatau bentuk-bentukfile lain yang dapat

diunduhsecaragratis.

4.DirectMarketing

Indikatoryangdigunakanyaitu:

a)nomortelepon,

b)nomorfaksimile,

c)adress,

d)alamatsurat,

e)linkkee-mail,

f) formulirtanggapansecaraonline,

g) sitemap,

h)searchindex,

i) virtualtour,

j) sectionyangmenjelaskanhal-halterbaruatauwhat̀snew,

k)kalenderkegiatan,

l) informasitentangnilaitukar,

m)jokeataugambarkartun,

n)denahlokasi,

o)fasilitasuntukmenggunakanbahasalain.

5.PersonalSelling
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Indikatoryangdigunakanyaituadanyafasilitasyangdapat

melakukanpenjualansecaraonline,sepertifasilitasbookingonline,

melakukanpemesananonline,melakukanpenjualanonline,dan

berbagai fasilitas transaksi lainya secara online. Metode

pembayaran onlineuntukjugaharusdigunakandengankartu

kreditdanPayPalseperti

BABV

METODAPENELITIANDANANALISISDATA

5.1TeknikAnalisisData

Adapun penilaian Strategi promosi,dan strategipemasaran

dalam mempromosikanproduk.Dalam halinipenulismenggunakan

analisis dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk

lembarankuesioneryangditujukankepadapemilikPT.BumiBarokah

Makmurdanmasyarakatyangturutmerasakanadanyamanfaatdari

dilakukan strategipemasaran dalam mempromosikan penjualan

proyekperumahanPT.BumiBarokahMakmur.

5.2Sumberdanjenisdata

Informasidandatayangrelevandenganstudiinidisediakanoleh

pemangkukepentinganyangkompetendibidangnyamasing-masing

terkaitdenganisuyang dibahasolehpenulis.Sumberuntukdataini

adalah:datautamaMenerimadatalangsungdariperusahaandengan

informasitentangsubyekpenelitian.Dalam penelitianini diperoleh

hasildengan melakukan wawancara langsung,observasi,dan
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kuesionerdengan responden. datasekunder Adalahdatayang

dikumpulkandarisumberlainyangdapatmendukungdataprimer

seperti:Literatur,jurnal,artikelpenelitiansejenis,danberbagaisumber

lainnya.

5.3TeknikPengumpulanData

Teknikpengumpulandatayangdilakukanterdiridari:

a. Observasi(Pengamatan)

Dalam pengambilandataobservasipenulismengamatilangsung

dilapangan mengenaistrategipromosidan pemasaran dalam

mempromosikanprodukdanmencatatdatayangdiperlukanserta

permasalahan atau gejala yang tampakpada objekpenelitian

tersebut.

b. Interview(Wawancara)

Dalam halinipenulismelakukantanyajawabsecaralangsung

denganPemilikPT.BumiBarokahMakmuryangberkaitandengan

judullaporan.

c. Kuesioner(Pertanyaan)

Yaitu melakukan pengumpulan data dengan cara mengajukan

beberapa pertanyaan secara tertuliskepada pemilikPT.Bumi

BarokahMakmur

5.4JenisPenelitian

Penelitian inimerupakan penelitian deskriptifkualitatif,yaitu

penelitian yang memuatdeskripsidan pola yang diamatiselama
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periode waktu tertentu. (Mrzuki 2001:8) menyatakan bahwa

penelitiandeskriptifhanyamenggambarkansubjekataukeadaandan

tidakbertujuanuntuk menarikkesimpulanataukesimpulanumum.

Mengingatsifat penelitian iniadalahdatadisajikandalam bentuk

deskripsilinguistikdariperspektifsubjekpenelitian(Hamidi2004:70).

Penelitiankualitatif,disisilain,didasarkanpadapenelitian(Meleong

2006:6),danbertujuanuntukmemberikanpemahamanyangholistik

danjelastentangfenomena yang dialamiolehsubjekpenelitian,

sepertiperilaku,persepsi,motivasi,danperilaku.Bentukkata.Kata-

katadanbahasadalam kontekskhususalamimenggunakanberbagai

metodealami.

5.5LokasiPenelitian

LokasipenelitianinidilakukandiPerumahanGrahaAsriRejosari

JawaTengah,KabKendal,Brangsong,Rejosari.

5.6SumberData

A. Dataprimer

Dalam penelitianini,sumberdatadiperolehlangsungdarisumber

terpercayadenganmenggunakanteknikobservasi.Yaitudengan

melakukan wawancara langsung dengan lembaga atau

perusahaan yang bisa memberikan informasidan menjawab

pertanyaanpenelitian.

B. Datasekunder

Datasekunderadalahdatayang dikumpulkanolehpihakketiga
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untuk tujuan selain Preset.Cara mendapatkan data sekunder

adalah dengan melakukan studipustaka dan dokumentasidi

perumahanGrahaAsriRejosari

BABVI

ANALISISDANPEMBAHASAN

Peranmanajemenpemasarandalam suatuperusahaansangatlah

penting untuk menghasilkan produk yang lebih inovatifdan memilih

pangsa pasar yang sesuai dengan harapan perusahaan, serta

memasarkanprodukbarutersebutkepadacalonpembeli.Dalam membuat

perencanaansangatdibutuhkankeahlianuntukmenentukanstrategidan

perencanaan yang tepat.Pada PT.BumiBarokah Makmurdiperlukan

prosespemasaranyangbaiksebagaiupayauntukmengoptimalkantarget

penjualanbaiksecaraofflinemaupunonline.

Media sosial adalah platform digital yang memfasilitasi

penggunanya untuk saling berkomunikasiatau membagikan konten
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berupatulisan,foto,videodanmerupakanplatform digitalyangsangat

digemariolehsetiapkalangan,baikusiamuda,dewasabahkanlanjutusia

yang digunakan untuk bersosialisasiantar sesama penguna tanpa

dibatasiwaktudanruang.Mediasosialdapatberperanpentingdalam

pemasaran.Halinidisebabkan,media sosialmedia sosialdapat

memainkanperankomunikasiyang dapatmenarikkonsumenapabila

terlaksanadenganbaik.

Salahsatusektoryangterdapatketerkaitandenganpemasaran

yaitu sektorusaha.KhususnyadiPT.BumiBarokah Makmur.mengingat

beberapa permasalahan yang selama inidihadapikhususnya disektor

pemasaransosialmediaPT.BumiBarokahMakmurkuranginovatidan

kreatifsehingakontentersebutkurangmenarikdanberakibatmenurunya

minatbeli.

NO
Masalah

Hasil
SS S TS

1. PromosiyangdilakukanPT.Bumi
BarokahMakmurmelaluisosialmedia
sangatmenarik

3 4 8

2. PT.BumiBarokahMakmurmemiliki
pelayananyangbaikpadasosialmedia 2 5 8

3. Bahasayangdigunakansosialmedia
PT.BumiBarokahMakmurmudah
dimengerti

4 5 6

4. Sayaberbagiinformasitentang
PT.BumibarokahMakmurmelalui
mediasosial

5 5 5
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Berdasarkan data kuesioner menunjukan 60% konsumen

mengatakanbahwasitussosialmediaPT.BumiBarokahMakmurkurang

baik,haliniberdampak pada kurangnya minatbeli,didukung oleh

komunikasikontensosialmediainstagram danfacebookyangkurang

baik sehinga kurang mempengaruhikonsumen untuk menggunakan

produkyangditawarkan.

DaripermasalahandengankendalapemasarandiPT.BumiBarokah

Makmur,penulis akan melakukan analisis data dan pembahasan

berdasarkandatayangdiperolehdariwawancara,observasi,dokumentasi

dan melakukan analisis menggunakan studi komparatif yaitu

membandingkanteoriBauranPemasaran(MarketingMix)danteorisosial

mediadenganpraktekyangadadilapangan(PerumahanGrahaAsri).

Berikutmerupakanwawancarayangdilakukanolehpenuliskepada

pengelolaperumahan,konsumendanmasyarakatsekitar.

Responden1:PengelolaPerumahanPT.BumiBarokahMakmur

Responden2:KonsumenPerumahanGrahaAsri

Responden3:KonsumenPerumahanGrahaAsri

Pertanyaan Responden1 Responden2 Responden3

Bagaimana Responmasyarakat Dengan adanya Perumahangrahaasri
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respon

masyarakat

terhadap adanya

perumahan

GrahaAsri?

denganadanya

perumahanGRAHA

ASRIcenderung

positifdanbaik

terbuktidengan

tingkatpenjualan

rumahyangcukup

baik.

perumahangrahaasri

tentunya membantu

keluarga menengah

yang ingin memiliki

rumahsecarapribadi.

sangat baik apabila

dilihatdariharga dan

kualitasyangada.

Bagaimana

Pemasaranyang

dilakukan oleh

PT.BumiBarokah

Makmur terkait

dengan

perumahan

GrahaAsri?

Pemasasaran

dilakukan

mengunakanmedia

sosialdan

banner/spanduk

,penyebaranbrosur

danpemasaran

secaralangung

maupunmelalui

makelar.Namun

pemasarandimedia

sosialbelum

maksimal

Bagaimana

tanggapan

Perumahan graha

Asri sangat

Denganadanya

perumahanGRAHA
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konsumen

terhadap

Perumahan

GrahaAsri?

membantu bagi

masyarakat yang

inginmemilikirumah

dengan budgetyang

terjangkau dan

kualitasyangbaik.

ASRItentunyasangat

terbantudikarenakan

hargarumahyang

cukupterjangkauserta

prosespembayaran

dengansistem KPR.hal

tersebuttentunya

sangatmembantubagi

konsumenyang

berpenghasilanUMR

Hal apa yang

menyebabkan

adanya

penurunan

penjualan pada

GRAHAASRI

Dikarenakanyang

pertamaadanya

pandemiccovid19

yangmenyebabkan

pihakperbankan

menundaproses

akadKPR

Kemudianyangke2

dikarenakankurang

maksimalnya

pemasarandengan

mengunakanmedia

sosialyang
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mempengaruhi

konsumenuntuk

menggunakan

produkyang

ditawarkan

Bagaiman

harapan atau

tujuan

kedepanyauntuk

perumahan

GRAHAASRI?

Tentunya pihak

pengelola untuk

kedepanya akan

lebih meningkatkan

kualitas mengenai

jalan, penerangan

danfasilitasumum.

Harapankedepanya

pihakpengelola

melakukan

pembangunan

tempatibadahdan

perbaikanjalanakses

perumahan.

Untukkedepanya

untukperumahan

meningkatkansaluran

irigasidanpenerangan

sertaperbaikanjalan

aksesperumahan

Dariwawancara diatas,dapatdisimpulkan bahwa Perumahan

GrahaAsrimendapatkanresponyangpoitifbaikdarikonsumenmaupun

wargasekitar.NamundaripihakpengelolaperumahanGrahaAsrikurang

maksimaldalam melakukanpemasarandengansosialmedia.Haltersebut

tentunya menjadibahan evaluasidan masukan bagipihak pengelola

supaya kedepanya dapatlebih baikdalam memanfaarkan pemasaran

dengansosialmedia.

Untukmemecahkanpermasalahantersebut,tentunyadiperlukan

sebuahstrategipemasaranyangtepatbaiksecaraofflinemaupunonline

dantentunyaperluadanyakontenyangmenarikagarterciptakomunikasi
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atauinteraksidengancalonkonsumensehingadapatmeningkatkanminat

belipenjualanperumahanGrahaAsriyangkedepanyadapatmeningkatkan

pendapatanPT.BumiBarokahMakmur.

Berikutmerupakan data penjualan Perumahan Graha Asridari

tahun 2020 hingga 2022 yang mengalamikendala pemasaran dan

menyebabkanpenjualanyangtidakstabil:

2020 2021 2022

Januari6unit Januari3unit Januari10unit

Februari10unit Februari2unit Februari4unit

Maret:terkendala

akadkreditdampak

pandemi

Maret6unit Maret10unit

April2unit April10unit April5unit

Mei4unit Mei10unit Mei10unit

Juni6unit Juni2unit Juni3unit

Juli7unit Juli3unit Juli6unit

Agustus0unit Agustus5unit Agustus8unit

September2unit September1unit September7unit

Oktober1unit Oktober2unit Oktober10unit

November4unit November2unit November9unit

Desember6unit Desember2unit Desember12unit

Total48unitterjual Total48unitterjual Total94unitterjual

Keterangan:Dari190unitrumahyangbiasanyabisaterjualdalam jangka
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waktu1,5tahunnamundikarenakanadanyadampakdaripandemidan

kurang optimalnya pemasaran baik secara offline maupun online,

penjualanunitrumahsetiapbulancenderungtidakstabil.Dikarenakanhal

tersebutPerumahanGrahaAsribaruterjualhabisdalam jangkawaktu3

tahun.

6.1AnalisisData

6.1.1BauranPemasaran(MarketingMix)

Bauranpemasaran(marketingmix)yanginovatifdiperlukanagar

pengelola perumahan Graha Asri dapat mengoptimalkan kegiatan

pemasarannya.perludilakukananalisisbauranpemasaranyangsaatini

diterapkan.Berikutanalisisbauranpemasaran:

Produk Harga Tempat Promosi

a.Terdapatpilihan

ukurantanahdan

bangunan

b.kualitasbangunan

yangkuatdankokoh

dibuatdengan

materialberkualitas

c.designrumah

mengikuti

perkembangan

jaman

a.Hargarumah

terjangkaukisaran

160-195juta

b.Pembayaranbisa

melaluicashmaupun

kreditdengansistem

KPR.

a.Lokasi

strategisdekat

denganjalan

pantura

Semarang

Kendal

b.Aksesjalan

perumahan5

Meter

c.Fasilitas

umum seperti

a.Penjualan

secaraofflineword

ofmouth

(pemasarandari

mulutkemulut),

Brosurmaupun

spanduk,

marketingresmi

dantidakresmi

(makelar)

b.penjualan
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1.Produk(Product)

Berkembangnya kegiatan pemasaran saat ini merupakan

kebutuhan pokok masyarakatberupa perumahan,sehingga PT Bumi

BarokahMakmurmerupakansalahsatuperusahaanyangfokuspada

bidang konstruksiperumahan dan menghadirkan Graha hunian yang

modernminimalisdenganmenawarkanprodukperumahandenganharga

terjangkaudankualitasyangbaikdengantujuanmasyarakatdengangaji

UMRdapatmemilikirumahsecarapribadi.

ProdukrumahtinggalPerumahanGrahaAsrimemilikibeberapa

keunggulan,diantaranyaterbuatdaribahanbangunanberkualitasdengan

pasirmuntilan,batubatamerahdanbajaringan.Ukurankavlingcukup

optimalkemudian darisegidesain dan bentukuntukrumah type 30

dengan luas kavling 60 m2.Rumah dibuatdengan konsep modern

mengikutijamanmoderndengandesainminimaliscocokuntukkeluarga

kecilmaupuninvestasijangkapanjang.

tamanbermain

danmushola

d.Lingkungan

sekitarbebas

daribanjir

secaraonlineatau

dengansosial

mediakurang

optimal
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Produkrumah dariperumahan Graha Asrimemilikikeunggulan

dibandingprodukrumahlaindisekitarKabupatenKendal,karenaproduk

rumahdariperumahanGrahaAsrimenawarkanbonusuntukkonsumen

berupabebasmemilihwarnacatbaikdarisegiinteriormaupuneksterior

ataubonustambahanpenutuppadabagiandapur.Setiapkonsumenbebas

untukmemilihbonustersebut,haltersebutmerupakanwujudpositifdari

pihakpengelolaperumahanGrahaAsribagikonsumensupayakonsumen

puasdenganunitrumahyangdibeli.

2.Harga(Price)

Hargamerupakansuatunilaiataukualitasyangdapatditukarkan

konsumendengansuatuprodukataujasauntukmendapatkanmanfaat

yangsamadenganpengorbananyangdikeluarkan.

PTBumiBarokahMakmuradalahsalahsatuperusahaankonstruksi

perumahan yang membuatprodukuntirumah perumahan Graha Asri
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denganpilihan kavling60m2tipe30seharga160jutaperrumahdan

kavling 90m2.tipe60seharga200juta.Daripilihantersebutkonsumen

dapatmemilihunitrumahyangakandibelisesuaidenganukurankavling

danbangunanmasingmasing,konsumendapatmelihatsendirikualitas

bangunandanperbedaanantararumahtype30dantype60,namundari

segibahandanmaterialbangunanmenggunakankualitasdankondisi

yangsamapadasetiaptypenya.

Harga yang diberikan pengelola Perumahan Graha Asrirelatif

murah dibandingkan dengan harga rumah dikawasan tersebutyang

memilikikondisidankualitasyangsama.Danhargayangditawarkanoleh

pengelola mungkin cukup untuk menarik masyarakatberpenghasilan

minimum,berpenghasilanmenengah,keluargamudaataukeluargakecil

yanginginmemilikirumahsecarapribadi.

GrahaAsrimenawarkankonsumenbeberapapilihanuntukproses

pembayaranapartemenGrahaAsridenganjangkawaktuyangvariatif

tergantungdaripihakperbankanyangbekerjasamadenganpengelola

perumahan.Konsumendapatmenggunakansistem KPR dengantenor

pembayaranyangberbedabedatergantungkonsumendanpihakbank

yang memberikan pembiayaan.Untuk pembelian secara cash maupun

kreditdengansistem KPRpengelolamemberikanbonuspotongan,jika

cashmendapatkanpotongansebesar5Jutaapabilakreditmendapatkan

bonuspotonganyangdapatdidiskusikandenganpihakpengelolasecara

langsung.
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3.Tempat(Place)

Tempat merupakan Kegiatan dari suatu perusahaan untuk

menyediakansuatuunitataupunusahayangmerekabuatatausedang

dikerjakansuatuproyekperumahan.

PT.BumiBarokahMakmurmembangun PerumahanGrahaAsridi

lokasiyangsangatstrategis beradadijalanPanturaSemarangKendal

dandekatdenganaksesTOL.LingkungansekitarperumahanGrahaAsri

nyamandankondusifkarenaberadadipemukimanwarga.Perumahan

GrahaAsribisadikatakanbebasdaribanjirdikarenakandekatdengan

areasawahdansistem irigasisertapenyerapansaluranairyangbaikhal

tersebuttentunyadapatmengatasiairpadasaatcurahhujantinggi.

PerumahanGrahaAsrimembangunprodukrumahdenganakses

jalanperumahanyangcukuplebardenganukuransekitar4-5meterdan

dapatdibuatuntukberpapasankendaraanmobil.Aksesjalanperumahan

yangbaiktentunyadapatmemudahkandanmemberikankenyamanan

bagikonsumenyangakanmembeliprodukrumahdiPerumahanGraha

Asri.
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PihakpengelolaperumahanGrahaAsrijugamenyediakanfasilitas

umum sepertimusholla ,ruang terbuka hijau dan kedepanya akan

membangun taman bermain anak serta kedepanya pihak pengelola

perumahan akan meningkatkan penerangan jalan dan perbaikan jalan

aksesperumahan.

4.Promosi(Promotion)

Promosimerupakansuatukegiatanatauaktivitasyangdilakukan

untukmembujukdanmenjelaskansuatukelebihanunitbangunanmaupun.

PTBumiBarokahMakmuruntuksaatinimenggunakanpromosi

dengan cara online maupun ofline,untuk promosioffline dengan

menggunakan spanduk,banner,brosurmaupun promosidengan tim

marketing resmimaupun tim marketing tidakresmi(makelar).Untuk

promosi secara online menggunakan media sosial facebook dan



50

instagram,namundalam promosiyang dilakukansecaraonlinepihak

pengelolaperumahanGrahaAsridirasakurangmaksimaldikarenakan

kurangintenspemasaranyangdilakukansecaraonline,kontenkonten

yang kurang menarik dan inovatifdan belum ada tim khusus yang

memangmenanganiperihalpemasaransecaraonline.

Dengan perkembangan teknologidan mengikutiperkembangan

pasartentunyapihakpengelolaperumahanGrahaAsriperlumelakukan

strategipromosiyanglebihoptimalsecaraofflinedanpromosisecara

onlinedengan memanfaatkan lebih baiklagiteknologidieramodern

dengantujuanpromosiyangdilakukandapatditerimadanmenarikminat

belikonsumendenganbaik.

Haltersebuttentunya menjadibahan evaluasibagiPT Bumi

BarokahMakmurdikarenakankurang maksimalnyaprosespemasaran

secaraonlinedanuntuksaatinihanyamengandalkanpemasaransecara

offlinemelaluimarketingresmimaupuntidakresmi.
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6.1.2SosialMedia

BABVII

KESIMPULANDANREKOMENDASI

7.1Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan pada bab sebelumnya tentunya

diperlukansebuahstrategipemasaranyangtepatsecaraofflinemaupun

onlineuntukmeningkatkanminatbelimasyarakatterhadapprodukrumah

dariperumahanGrahaAsridenganmengoptimalkankegiatanpemasaran

secaraofflinedanmelakukanperbaikanpadakegiatanpemasaransecara

online.

7.1.1PadaBagianBauranPemasaran

Padabagianbauranpemasaran,pengelolaperumahanGrahaAsri
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sudahmenerapkandenganbaikpadapointproduk,hargamaupuntempat.

Namunpadapointpromosibaiksecaraofflinemaupunsecaraonline

masih perlu dilakukan pembenahan untuk mengoptimalkan proses

pemasaranterutamasecaraonlinemenggunakanmediasosialterkait

denganperumahanGrahaAsri.olehkarenaitudiperlukanevaluasidan

membuatinovasibaru yang lebih menarikoleh Pengelolaperumahan

GrahaAsripadapromosidenganharapanpenerapanbauranpemasaran

dapatlebihmaksimaldansesuaiyangdiharapkan.Apabilahaltersebut

berhasilditerapkan dengan maksimaldan sesuaiyang diharapkan,

kemungkinan besarakan berpengaruh positifterhadap penjualan unit

perumahanGrahaAsridanomsetpenjualanPT.BumiBarokahMakmur

otomatisakanmeningkat.

7.2.Rekomendasi

Dariberagam problematikadiatas,halyangbisadilakukanialah

melakukanevaluasidanperubahanterkaitdenganpointpromosiyang

belum maksimaldalam pengaplikasianya.Jika haltersebut belum

memungkinkan dilakukan ,langkah yang bisa diambil ialah lebih

memaksimalkan pengaplikasian pada poin yang sudah diaplikasikan

sebelumnya.

a.PT.BumiBarokahMakmuruntukkedepanyaperlumelakukanmasukan

kepadasemuatim kerjaatautim pemasaranagardapatmengoptimalkan
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pemasaransecaraofflinedengancarafokusuntukpenyebaranbrosur

brosurdiareayangdirasaberpotensisepertidinaspemerintahanmaupun

areapabrik,pemasanganbanneratauspandukyangmenarikditempat

tempatstrategisyangdirasabanyakmasyarakatakanmelihatbanner

tersebut.

b.PT.BumiBarokahMakmuruntukkedepanyaperlumelakukanmasukan

kepadasemuatim kerjaatautim pemasaranagardapatmengoptimalkan

kesempatanyangadasepertimelakukanpromosisecaraintensmelalui

sosialmediaataumediaonlinedengantujuantargetyangdijangkauakan

lebih luas serta membuatkonten media sosialyang menarik baik

instagram maupunfacebookdenganharapandapatmeningkatkanminat

belimasyarakat.

c.PTBumiBarokahMakmursendiriperlumembuatpenawaranataupun

promosiyangmenariksecaraberkaladengan memberikanpenawaran

bonus maupun cashback yang menarik kepada konsumen,kemudian

pihak pengelola juga perlu meningkatkan kerjasama dengan pihak

perbankan supaya dalam proses transaksisecara sistem KPR dapat

diberikan pelayanan yang baik dan mudah kepada konsumen. Hal

tersebutperludilakukanolehpengelolamengingatbanyaknyapesaingdi

areasekitardanpihakpengelolaperumahanwajibbersaingsecarasehat

dan berloma-lomba untuk memasarkan unitrumah yang akan dijual.

Denganbegitudiharapkankedepanyatargetpenjualanyangdibuatoleh

PT.BumiBarokahMakmurdapatterealisasidenganoptimalsesuaitarget
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yangdiharapkan.

BABVIII

REFLEKSIDIRI

Pujisyukur penulis panjatkan kehadiratAllah SWT yang telah

melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat
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menyelesaikanberbagaikegiatanmagangdiProgram MerdekaBelajar

KampusMerdeka(MBKM)denganlancardantanpakendala.hambatan.

PadaBabVIIyangberisirefleksidiri,penulisakanmembahas:

1.Hal-halpositifyangditerimaselamaperkuliahanyangbermanfaatatau

relevanterhadappekerjaanselamamagang.

2.Manfaatmagangterhadappengembangansoft-skillsdankekurangan

softskillsyangdimiliki.

3.Manfaatmagangterhadappengembangankemampuankognitifdan

kekurangankemampuankognitifyangdimiliki.

4.Kuncisuksesdalam bekerjaberdasarkanpengalamannyaditempat

magang.

5.Rencana perbaikan atau pengembangan diri,karir,dan pendidikan

selanjutnya.

8.1HalPositifSelamaPerkuliahanyangRelevanTerhadapKegiatan
Magang

Selama kegiatan magang diPT.BumiBarokah Makmurbanyak

pengalaman yang penulis dapatkan, di mana proses penerapan

pembelajaran selama masa perkuliahan dapatteraplikasikan dalam

kegiatanmagang.Tentunyaadabanyakhalpositifyangpenulisdapatkan

selamaperkuliahaanyangrelevanterhadappekerjaanselamamagang,

diantaranyayaitu

sebagaiberikut:
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1) Disiplin

Selama kegiatan perkuliahan di Fakultas Ekonomi

UniversitasIslam SultanAgung,mahasiswadituntutuntukselalu

disiplinterhadapsegalaperaturanyangada,mulaidaridisiplin

terhadapwaktukehadiransampaidengancaraberpakaianyang

sesuaidengan Budaya Akademik Islami(BudAI).Begitu juga

denganpekerjaanselamamagangPT.BumiBarokahMakmur,di

manapenulisharusdisiplinterhadapsegalajenisperaturanyang

ada.Melaluikegiatan magang ini,dapatmemupuksifatdisiplin

penulis dan menyadarkan bahwa disiplin terhadap dirisendiri

merupakansebuahlangkahmenujukesuksesan.

2) TanggungJawab

Samahalnyadengankegiatanpembelajarandiperkuliahan,

melaluikegiatan magang PT.BumiBarokah Makmur,penulis

dibimbinguntukbertanggungjawabterhadapsegalatugasyang

diberikandanberanimenerimakonsekuensidariapayangtelah

diperbuat.Haltersebutmembuatpenulissadarbahwasemakin

kitabertanggungjawab,semakinbanyak kredibilitasyangkita

miliki.
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8.2ManfaatMagangTerhadapPengembanganSoft-Skills

Berdasarkan uraian mengenaihal-halpositifyang didapatkan

selamamagang,kegiatanmagangprogram MerdekaBelajarKampus

Merdeka (MBKM)memberiberbagaidampak positifdan sangat

bermanfaat bagi penulis,terutama dalam pengembangan soft

skill.Adanyakegiatanmagangmerupakansalahsatuwaktuyangtepat

untuk melatih dan mengembangkan soft skillsehingga dapat

mempersiapkan diri dalam menghadapi dunia kerja yang

sesungguhnya.Adapunkekurangansoftskillyangdimilikipenulisyaitu

dalam membuatkeputusan.Penulisseringragudalam menentukan

keputusandanmasihmembutuhkanpertimbanganoranglainuntuk

mengambilsuatu keputusan.Selain itu,kemampuan komunikasi

penulisdalam menyampaikanpendapatdikhalayakumum jugamasih

kurangefektif.Makadariitu,kegiatanmagangdiPT.BumiBarokah

Makmur menjadi kesempatan bagi penulis untuk belajar dan

mengembangkansoftskillyangdimilikiagarkelaklebihsiapuntuk

menghadapiduniakerjayangsesungguhnya

8.3ManfaatMagangTerhadapPengembanganKemampuanKognitif

Selainbermanfaatuntukpengembangansoftskill,kegiatan

magangjugabermanfaatuntukpengembangankemampuankognitif.

Kognitif adalah suatu proses berfikir. Aspek kognitif yaitu

pengetahuan, pemahaman, aplikasi, analisis, evaluasi, dan

kreasi.Melaluikegiatan magang,penulis dapat mengaplikasikan
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segala pengetahuan yang didapat dalam perkuliahan terhadap

pekerjaan selama magang serta mengembangkannya dengan

memperkayapengetahuanmengenaisegalainformasiyangadadi

PT.BumiBarokahMakmur.Penulisjugadapatmelakukaneksplorasi

atas konsep-konsep yang telah dipahamiselama masa perkuliah

dengan kondisiyang ada ditempatmagang,sepertimelakukan

pengamatanpadapenerapanpemasaranyangdigunakanolehPT.

BumiBarokahMakmur,apakahsudahsesuaidengankonsep-konsep

pemasaranataubelum.Lalu,penulisdapatmenerapkanapayang

telah dipahami mengenai teori-teori yang dipelajari selama

perkuliahandalam kondisinyata.

8.4KunciSuksesDalam Bekerja

BerdasarkanpengalamanmagangdiPT.BumiBarokahMakmur,

menurutpenulis,kuncisuksesdalam bekerjayaitumemilikitekad

yang kuatdan optimis.Tekad yang kuatmerupakan suatu kunci

keberhasilan.Niatdansemangatsajatidakcukupapabilatanpatekad

yang kuat.Tekad merupakan salah satu halyang membuatkita

beradapadaritmeyangsamaterus-menerus.Denganmemilikitekad

yangkuat,bisamenjadisebuahtamengbagikitaagarterusberjalan

walaupunsemangatberkurang.Kekuatanhatimembuatkitasegera

bangkitdankembalimenjalaniapayangtelahkitaniatkandariawal.

Denganmemilikitekadkuatyangtertanam didalam hati,kitaakan

mengetahuiseberapapentingtujuanyanginginkitacapai,sehingga
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kitaakanselalutermotivasiuntukmewujudkannya.

Selain memilikitekad yang kuat,kita harus optimis dalam

mewujudkanmimpikitauntukmencapaikesuksesan.Tidakadayang

dapatdilakukantanpaadanyaharapandanrasapercayadiri.Optimis

tidaksamadengan sombong.Optimisberartipercayapadahasil

terbaikdariusahayangdilakukan.Rasaoptimisakanmemberikan

kekuatanuntukselalubergerakmaju.

8.5RencanaPerbaikanatauPengembanganDiri,Karir,danPendidikan

Dalam upayamempersiapkandirimenghadapiduniakerjayang

sesungguhnya,penulisberusaha untukmelakukan pengembangan

diri,memperbaikikekurangankekuranganyangdimiliki,mengurangi

kebiasaan-kebiasaan yang dapatmenghambatpengembangan diri

sepertibermalas-malasan dan menunda-nunda sesuatu,mengatur

waktuagarlebihproduktif,mencobahal-halbaruyangbermanfaat

untukmengembangkandiri,memperdalam ilmuyangdimiliki,serta

melakukanpengembangansoftskill danhardskillyangdimiliki.

Selainitupenulisjugaberencanamelanjutkanpendidikankejenjang

selanjutnyauntukmemperdalam ilmuyangdimilikidanmenunjang

karir.
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