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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

“Selalu ada harga dalam sebuah proses. Nikmati saja lelah-lelah itu. Lebarkan 

lagi rasa sabar itu. Semua yang kau investasikan untuk menjadikan dirimu 

serupa yang kau impikan, mungkin tidak akan selalu berjalan lancar. Tapi 

gelombang-gelombang itu yang nanti bisa kau ceritakan.”  

(Boy Chandra) 

“Usahakan dan yakini apapun yang sudah di mulai serta libatkan tuhanmu 

dalam setiap persoalan apapun” 

(Reni Novitasari) 
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ABSTRAK 

Reni Novitasari: Analisis penerapan strategi bauran pemasaran dalam upaya 

meningkatkan penjualan rumah pada PT Berkarya Jaya Selamanya, Skripsi, 

Manajemen, FEB UNP Kediri. 

Kata kunci : produk, harga, lokasi, promosi, penjualan. 

Pasca melandainya pandemi covid-19 sektor property mulai kembali 

menggeliat. Hal tersebut merupakan kabar baik bagi  seluruh pengembang 

properti atau developer, khusus nya pada salah satu developer di Kediri yaitu 

PT Berkarya Jaya Selamanya. Dengan adanya kabar baik tersebut PT 

Berkarya Jaya Selamanya  membuat strategi yang baik dalam pemasarannya. 

PT Berkarya Jaya Selamanya menerapkan strategi bauran pemasaran yang 

terdiri dari 4P yaitu product, price, place dan promotion. Dengan penerapan 

strategi bauran pemasaran 4P diharapkan mampu meningkatkan penjualan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi bauran 

pemasaran yang tepat dalam meningkatkan penjualan produk perumahan 

pada PT Berkarya Jaya Selamanya. 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 Berkarya Jaya Selamanya. Berdasarkan hasil penelitian dapat 

disimpulkan bahwa strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Berkarya Jaya Selamanya  mampu meningkatkan penjualan. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pandemi Covid-19 yang melanda indonesia pada tahun 2020 

memberik an 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. sektor properti mulai kembali menggeliat 

pasca melandainya kasus pandemi covid-19. Hal tersebut dapat dilihat 

dari tingginya antusias masyarakat yang membeli rumah saat 

digelarnya pameran properti  di berbagai tempat. Berdasarkan data 

Badan Pusat Statistik (BPS) dalam artikel CNBC Indonesia, Anam 

(2022) mengatakan bahwa perbaikan ekonomi sudah di atas 5% 

secara year on year (yoy). Artinya fundamental Indonesia sudah sangat 

baik. Selain itu, sektor properti berdasarkan data Bank Indonesia (BI) 

per April tumbuh 6,1%, sedangkan pertumbuhan KPR dan KPA naik 

10,5%. Hal tersebut merupakan kabar baik bagi seluruh pengembang 

properti atau developer, khususnya pada developer dikediri. 

Kediri merupakan salah satu kota yang berada di jawa timur yang 

masyarakatnya  memiliki berbagai macam usaha atau bisnis, salah 

satunya adalah bisnis properti. Berdasarkan data Dinas Perumahan dan 
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Kawasan Permukiman, Kota Kediri, Masyhari (2022) bahwa jumlah 

pengembang atau developer dikediri terdapat 66 perumahan yang sudah 

tercatat perizinanya. Saat ini banyak para pebisnis properti di Kediri 

yang berlomba-lomba melakukan inovasi baru guna dapat memberikan 

sesuatu yang menarik perhatian masyarakat yang bertujuan untuk 

meningkatkan jumlah penjualan produknya. 

Strategi pengembangan bisnis properti agar bisa berkembang dan 

mendapatkan keuntungan yang besar dalam jangka waktu yang panjang 

yaitu dengan cara menentukan segmen pasar, menawarkan harga yang 

kompetitif, selalu melakukan inovasi, dan promosi. Pemasaran 

merupakan fungsi dari manajemen dalam mengorganisasi dan 

mengatur kegiatan perusahaan yang meliputi penawaran barang dan 

jasa sehingga perusahaan dapat mencapai laba atau tujuannya. strategi 

pemasaran adalah sebuah upaya dalam memasarkan suatu produk, baik 

itu berupa barang ataupun jasa, dengan menggunakan pola rencana dan 

taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi (Fawzi 

et al., 2021:9). Upaya yang dilakukan oleh pengembang tentunya 

berkaitan dengan strategi pemasaran, dimana strategi pemasaran yang 

digunakan yaitu bauran pemasaran. 

 Bauran pemasaran merupakan serangkaian tindakan yang diambil 

oleh sebuah bisnis untuk membangun dan memasarkan produk atau 

layanan kepada pelanggannya. Menurut Alma (2018:207) bauran 

pemasaran atau marketing Mix merupakan strategi pencampuran 
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kegiatan – kegiatan marketing, agar dicari kombinasi maksimal 

sehingga mendatangkan hasil paling memuaskan. Strategi bauran 

pemasaran 4P sangatlah penting, karena apabila unsur produk, harga, 

promosi dan tempat dikombinasikan dengan baik maka akan 

menghasilkan koordinasi strategi promosi yang tepat untuk produk.  

Unsur dasar dalam bauran pemasaran yang pertama adalah 

Product, produk sangat penting dalam strategi pemasaran karena yang 

pertama dilihat oleh konsumen adalah produk. Dengan begitu 

perusahaan harus menciptakan suatu produk yang sesuai dengan 

keinginan pasar agar dapat mencapai tujuan perusahaan dengan efektif. 

Setelah produk yaitu Price, salah satu yang menjadi pertimbangan 

konsumen dalam keputusan pembelian adalah harga. Harga merupakan 

sejumlah uang yang harus dibayarkan untuk mendapatkan suatu 

produk. Selanjutnya yaitu Promotion, promosi adalah usaha yang 

dilakukan oleh perusahaan yang bertujuan untuk menginformasikan 

produk baik berupa barang atau jasa kepada konsumen atau yang biasa 

di artikan sebagai aktivitas yang digunakan oleh sebagian perusahaan 

atau organisasi didalam memasarkan produknya. Dan yang terakhir 

Place, lokasi atau tempat dimana produk bisa di temui dan dijadikan 

untuk proses jual beli barang atau jasa yang di tawarkan oleh 

perusahaan. Pemilihan lokasi, tata letak gedung, dan ruangan 

berhubungan dengan kenyamanan dan keamanan konsumen. Dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang efektif, perusahaan akan mampu 
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mempengaruhi minat konsumen untuk membeli produk. Bauran 

pemasaran merupakan salah satu strategi pemasaran yang memiliki 

peranan penting dalam menentukan tingkat penjualan produk. 

Oleh karena itu, penting bagi setiap pebisnis untuk membuat 

strategi yang baik dalam pemasarannya. Pemasaran dilakukan untuk 

memberikan pengetahuan atau informasi tentang produk dengan 

harapan dapat menarik perhatian masyarakat sehingga meningkatkan 

pembelian. Dengan teknik pemasaran yang kurang tepat dapat 

mempengaruhi penurunan tingkat penjualan produk. Hal ini terjadi 

pada salah satu developer di kota kediri yaitu PT Berkarya Jaya 

Selamanya yang memiliki beberapa produk perumahan diantaranya 

Perumahan Adan-adan Royal Cluster, Ndalem Tentrem Regency, Citra 

Emerald Regency, Mrican Royal Cluster. Perusahaan ini berkantor di 

Jl Dworowati, Kelurahan Mrican, Kecamatan Mojoroto, Kota Kediri. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT Berkarya Jaya Selamanya 

yaitu pertama, melakukan promosi penjualan melalui media sosial 

berupa Instagram, Facebook, WhatsApp dan tiktok. Kedua, dengan cara 

mengikuti pameran property yang disediakan oleh pihak APERSI 

(Asosiasi Pengembang Perumahan dan Pemukian Seluruh Indonesia). 

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 
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pemerintah Kota Kediri. Keempat memberikan jam pelayanan 

pemasaran secara fleksibel.  

Penjualan merupakan salah satu kegiatan pertukaran antara barang 

atau jasa dari produsen ke konsumen untuk memenuhi keinginan atau 

kebutuhan dengan tujuan dapat menguntungkan kedua belah pihak 

(Sunyoto, 2022:26). Volume penjualan merupakan salah satu bentuk 

baku dari kinerja perusahaan. Menurut Supriyati et al., (2023:03) 

Volume penjualan merupakan ukuran kuantitatif yang digunakan untuk 

menilai jumlah barang atau jasa yang dijual oleh perusahaan dalam 

beberapa waktu tertentu. Berhasil atau tidaknya suatu perusahaan dapat 

dilihat dari kondisi volume penjualan secara keseluruhan. Untuk 

memenangkan persaingan dengan developer sejenis, setiap perusahaan 

membutuhkan sebuah strategi yang baik dengan menerapkan strategi 

pemasaran yang efektif, perusahaan akan mampu mempengaruhi minat 

konsumen untuk membeli  produk. Bauran  pemasaran merupakan salah 

satu strategi pemasaran yang memiliki peranan penting dalam 

menentukan tingkat penjualan produk. 

Dalam waktu 2 tahun terakhir  pasca covid-19 volume penjualan 

PT Berkarya Jaya Selamanya keseluruhan mencapai 80%. Presentase 

penjualan tersebut tentu bisa dikatakan tinggi untuk perusahaan yang 

baru saja mengalami masa sulit akibat pandemi covid. Hal ini tentu 

menjadi sesuatu yang menarik untuk digali informasinya lebih dalam, 

mengingat bahwasanya perusahaan yang terdampak pandemi Covid-19 
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telah mengalami penurunan penjualan yang sangat signifikan. Dari hal 

tersebut tentu strategi bauran pemasaran yang dilakukan bisa di katakan 

efektif. 

Dengan metode analisis kualitatif penulis dapat memperoleh 

informasi data dari divisi marketing mengenai penerapan strategi 

bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT Berkarya Jaya Selamanya 

untuk dapat meningkatkan penjualan produknya. Sehingga penelitian 

ini dilakukan untuk mengetahui penerapan strategi bauran pemasaran 

yang tepat dalam meningkatkan penjualan produk perumahan pada PT 

Berkarya Jaya Selamanya. 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk 

memilih sebuah penelitian dengan judul, “Analisis Penerapan Strategi 

Bauran pemasaran dalam upaya meningkatkan penjualan rumah pada 

PT Berkarya Jaya Selamanya”. 

B. Fokus Penelitian  

Fokus penelitian bermanfaat bagi pembatasan mengenai objek 

penelitian yang diangkat. Manfaat lainnya adalah agar peneliti tidak 

terjebak pada banyaknnya data yang diperoleh di lapangan. Penentuan 

fokus penelitian lebih diarahkan meliputi bauran pemasaran yang 

dilakukan oleh PT Berkarya Jaya Selamanya, dimaksudkan untuk 

membatasi studi kualitatif sekaligus membatasi penelitian guna 

memilih mana data yang relevan dan mana data yang tidak relevan. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan sebelumnya, 

maka penulis dapat merumuskan masalah yaitu “Bagaimana penerapan 

strategi bauran pemasaran yang tepat dalam meningkatkan penjualan 

produk perumahan pada PT Berkarya Jaya Selamanya ?”. 

D. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah “Untuk menganalisis 

srategi bauran pemasaran yang tepat dalam meningkatkan penjualan 

produk perumahan pada PT Berkarya Jaya Selamanya”. 

E. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

1) Menambah sumber pengetahuan tentang strategi bauran 

pemasaran.  

2) Sebagai acuan dan bahan pustaka bagi pihak-pihak yang 

melakukan penelitian lanjutan pada masalah yang sama. 

b. Manfaat Praktis 

1) Dapat dijadikan sebagai acuan dalam pengambilan keputusan. 

2) PT Berkarya Jaya Selamanya, diharapkan dapat sebagai bahan 

evaluasi mengenai strategi pemasaran yang akan dilakukan.  

3) Bagi peneliti, memberikan sumbangan positif dalam 

meningkatkan kualitas keilmuan dan menambah wawasan 
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tentang pengetahuan baru dalam memecahkan permasalahan 

di lapangan. 
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