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ABSTRAK

STRATEGI BAURAN PEMASARAN PT. SHAKA INTI NUSANTARA
DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PERUMAHAN GRAND
KRAMATWATU

Tujuan dalam tugas akhir ini adalah untuk mengetahui penerapan strategi bauran
pemasaran PT. Shaka Inti Nusantara dalam meningkatkan penjualan perumahan
Grand Kramatwatu serta untuk mengetahui hambatan yang dihadapi PT. Shaka
Inti Nusantara dalam menerapkan strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan
penjualan perumahan Grand Kramatwatu. Metode yang digunakan yaitu deskriptif
dengan metode pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan
dokumentasi yang dilakukan di PT. Shaka inti Nusantara. Hasil dari tugas akhir
ini antara lain, penerapan strategi bauran pemasaran PT. Shaka Inti Nusantara
yang meliputi produk berkualitas dengan desain menarik, harga kompetitif dan
fleksibel dengan opsi pembiayaan, lokasi perumahan strategis dekat fasilitas
umum, serta promosi efektif melalui berbagai media, berhasil meningkatkan
penjualan perumahan Grand Kramatwatu sebanyak 605 unit dalam 3 tahun
terakhir. Hambatan dalam strategi bauran pemasaran PT. Shaka Inti Nusantara
untuk meningkatkan penjualan perumahan Grand Kramatwatu meliputi
keterlambatan pembangunan, perubahan harga material, dan kualitas bangunan
yang buruk merusak reputasi. Kenaikan biaya bahan bangunan dan lahan, serta
keterbatasan anggaran pemerintah, sulitkan akses rumah subsidi bagi masyarakat
berpenghasilan rendah di tengah inflasi. Area rawan banjir hadapi risiko
kerusakan properti, biaya perbaikan tinggi, dan infrastruktur tidak memadai,
kurangi minat investasi. Kurangnya kesadaran, stigma negatif, keterbatasan
anggaran promosi, serta dukungan media dan sinergi antara pemerintah dan
pengembang, rendahkan partisipasi program promosi perumahan subsidi.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, Penjualan, Perumahan,

Xi



ABSTRACT

MARKETING MIX STRATEGY OF PT. SHAKA INTI NUSANTARA IN
INCREASING SALES OF GRAND KRAMATWATU HOUSING

The aim of this final project is to assess the implementation of marketing mix
strategies by PT. Shaka Inti Nusantara in boosting sales of Grand Kramatwatu
housing, as well as to identify the challenges faced by PT. Shaka Inti Nusantara in
applying these strategies. The descriptive method will be employed, utilizing data
collection through interviews, observations, and documentation conducted at PT.
Shaka Inti Nusantara. The outcomes of this final project include the
implementation of PT. Shaka Inti Nusantara's marketing mix strategies, which
encompass high-quality products with attractive designs, competitive and flexible
pricing with financing options, strategically located housing near public
amenities, and effective promotion across various media channels, resulting in a
sales increase of 605 units over the past 3 years for Grand Kramatwatu housing.
The barriers encountered in PT. Shaka Inti Nusantara's marketing mix strategy to
enhance Grand Kramatwatu housing sales include construction delays,
fluctuations in material prices, and poor building quality affecting reputation.
Rising costs of building materials and land, along with government budget
constraints, hinder access to subsidized housing for low-income earners amid
inflation. Flood-prone areas face risks of property damage, high repair costs, and
inadequate infrastructure, reducing investment interest. Lack of awareness,
negative stigma, limited promotional budgets, and insufficient media support and
synergy between government and developers further hamper participation in
subsidized housing promotion programs.

Keywords : Marketing Mix, Marketing, Property,

xii



BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pertumbuhan populasi di Provinsi Banten menunjukkan tren yang terus
meningkat setiap tahunnya. Menurut data dari Badan Pusat Statistik (BPS) tahun
2022, jumlah penduduk laki-laki di Provinsi Banten tercatat sebanyak 6.241.041
jiwa, sementara jumlah penduduk perempuan mencapai 6.010.944 jiwa. Saat ini,
diperkirakan bahwa pertumbuhan penduduk di Provinsi Banten akan terus
mengalami peningkatan.

Peningkatan jumlah penduduk berimplikasi pada kenaikan kebutuhan
masyarakat akan tempat tinggal. Namun, tidak seluruh lapisan masyarakat di
Indonesia memiliki pendapatan yang memadai untuk membeli atau sekadar
menyewa rumah. Selain itu, Kketersediaan lahan yang semakin terbatas
menyebabkan harga tanah dan rumah terus merangkak naik. Akibatnya, banyak
penduduk yang lebih memilih untuk menyewa rumah atau tinggal di kos-kosan,
dengan biaya yang sering kali setara dengan cicilan untuk membeli rumah pribadi.

Menanggapi situasi tersebut, pemerintah meluncurkan program Kredit
Pemilikan Rumah (KPR) bersubsidi yang ditujukan untuk masyarakat yang belum
memiliki rumah dan berada dalam kondisi ekonomi yang kurang mampu.
Program ini telah diimplementasikan melalui berbagai inisiatif pemerintah,
termasuk berbagai program dan kegiatan seperti “Gerakan Nasional Pembangunan

Sejuta Rumah”.



Setiap perusahaan, baik yang beroperasi di sektor produk maupun jasa,
memiliki tujuan untuk mempertahankan kelangsungan dan pertumbuhan usaha.
Tujuan ini dapat dicapai melalui berbagai upaya yang dirancang untuk
memperkuat eksistensi perusahaan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau
laba operasionalnya. Salah satu cara untuk mencapai hal tersebut adalah dengan
menerapkan strategi pemasaran yang efektif dan terukur, seperti memanfaatkan
peluang yang ada dan meningkatkan volume penjualan, guna memastikan posisi
perusahaan tetap kompetitif di pasar.

Menurut Kotler dan Armstrong (2015), bauran pemasaran (Marketing Mix)
didefinisikan sebagai "seperangkat alat pemasaran taktis yang dipadukan oleh
perusahaan untuk mencapai respons yang diinginkan di pasar sasaran.” Bauran
pemasaran merupakan strategi yang dirancang untuk menyebarluaskan informasi,
memperkenalkan produk, barang, dan jasa, serta mendorong loyalitas konsumen
dan membangun preferensi pribadi terhadap citra produk. Dengan demikian,
bauran pemasaran dianggap sebagai elemen strategis yang sangat berpotensi
dalam pemasaran produk.

Strategi bauran pemasaran yang efektif dapat secara signifikan
meningkatkan penjualan perumahan dengan memanfaatkan secara optimal setiap
elemen utama dalam bauran tersebut, yaitu produk, harga, tempat, dan promosi.
Dengan menyediakan produk perumahan yang sesuai dengan kebutuhan dan
preferensi pasar, menetapkan harga yang bersaing, memilih lokasi penjualan yang

strategis, serta melaksanakan promosi yang menarik dan informatif, pengembang



perumahan dapat memperluas jangkauan calon pembeli dan meningkatkan minat
konsumen untuk melakukan pembelian.

Pada umumnya, rumah merupakan kebutuhan dasar yang esensial bagi
setiap individu untuk memperoleh perlindungan dan menjalani kehidupan yang
layak serta aman. Selain itu, banyak orang juga memandang rumah sebagai
bentuk investasi untuk masa depan. Rumah tidak hanya berfungsi sebagai
kebutuhan dasar manusia, tetapi juga memainkan peranan penting dalam
pembentukan karakter dan kepribadian seseorang. Selain itu, rumah sering kali
dijadikan sebagai indikator simbol status serta ukuran kekayaan atau

kemakmuran.

Tabel 1.1 Presentase Rumah Tangga di Perkotaan menurut Provinsi

Provinsi Membeli | Membeli | Membeli | Membangun | Tidak Ada
Tunai dengan dengan Rumah Rencana
Angsuran | Angsuran Sendiri
KPR Non-KPR
(1) ) ©) (4) (%) (6)

Banten 7,85 4,29 0,11 14,99 72,76
DKI Jakarta 12,31 9,17 1,48 11,37 65,67
Jawa Barat 4,03 2,88 0,32 12,45 80,32
Jawa Tengah 1,92 1,10 0,19 13,61 83,17
Jawa Timur 3,01 1,31 0,18 11,67 83,84

Sumber : Badan Pusat Statistik, 2020




PT. Shaka Inti Nusantara merupakan Perusahaan yang bergerak dibidang
properti yang telah berdiri lebih dari 11 tahun, dan telah membangun ribuan unit
rumah di kabupaten serang. Sebagai Perusahaan properti yang sudah dipercaya
oleh kalangan masyarakat khususnya di kota serang.

PT. Shaka Inti Nusantara sebelum menerapkan strategi bauran pemasaran
pada perumahan Grand Kramatwatu mengalami sedikit kesulitan dalam
meningkatkan penjualan perumahan pada Grand Kramatwatu. Oleh karena itu,
PT. Shaka Inti Nusantara mencari Solusi untuk bisa meningkatkan penjualannya
dengan cara menerapkan strategi bauran pemasaran pada perumahan Grand
Kramatwatu. Dengan menerapkan strategi bauran pemasaran ini pada perumahan
Grand Kramatwatu, PT. Shaka Inti Nusantara mampu meningkatkan penjualannya
dengan baik dan optimal. Sehingga terdapat perbedaan penjualan dari tahun ke
tahunnya seperti dari tahun 2021 sampai 2023 PT. Shaka Inti Nusantara mampu
meningkatkan penjualannya dengan baik, setelah menerapkan strategi bauran
pemasaran pada perumahan Grand Kramatwatu dari sebelumnya.

Saat ini, konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan terkait gaya dan
desain rumah yang disediakan oleh pengembang. Banyak perusahaan yang
bergerak dalam sektor penjualan perumahan menawarkan berbagai produk dan
manfaat kepada calon pembeli. Dengan bertambahnya jumlah perusahaan lokal
yang memasuki pasar, tingkat persaingan menjadi semakin intens.

Dalam memasarkan produk, perusahaan perlu menciptakan kepercayaan
dan menarik minat konsumen agar mereka terdorong untuk menggunakan produk

tersebut, sehingga menjadi pelanggan tetap. Mengingat perkembangan pesat



dalam sektor properti, perusahaan-perusahaan berlomba-lomba untuk meraih
pangsa pasar. Situasi ini mendorong penulis untuk meneliti strategi bauran
pemasaran yang dapat meningkatkan penjualan, yang kemudian dijadikan fokus
kajian dalam sebuah judul yaitu “STRATEGI BAURAN PEMASARAN PT.
SHAKA INTI NUSANTARA DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN

PERUMAHAN GRAND KRAMATWATU”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan dengan latar belakang tugas akhir ini, maka perumusan

masalah tugas akhir ini, sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi bauran pemasaran PT. Shaka Inti Nusantara dalam
meningkatkan penjualan pada perumahan Grand Kramatwatu?
2. Apa hambatan yang dihadapi PT. Shaka Inti Nusantara dalam menerapkan
strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan penjualan perumahan

Grand Kramatwatu?

C. Tujuan Penulisan
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah dipaparkan,

tujuan dari penelitian ini adalah untuk:

1. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang diterapkan pada
perumahan Grand Kramatwatu dalam meningkatkan penjualan.

2. Untuk mengetahui hambatan yang dihadapi oleh PT. Shaka Inti Nusantara
dalam menerapkan strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan

penjualan perumahan Grand Kramatwatu



D. Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir
Manfaat dari penulisan ini adalah saebagai berikut:

a. Bagi Penulis

1) Manambah wawasan dibidang pemasaran khususnya pada bidang
properti.

2) Sebagai syarat kelulusan pada program Diploma Il Manajemen
Pemasaran di Universitas Sultan Ageng Tirtayasa.

b. Bagi Perusahaan

1) perusahaan dapat mendalami tentang efektivitas strategi bauran
pemasaran yang telah diterapkan, sehingga dapat mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan yang perlu diperbaiki.

2) penulisan ini dapat menjadi dasar untuk pengambilan keputusan
yang lebih baik dalam merumuskan strategi bauran pemasaran di
masa mendatang.

c. Bagi Pembaca

1) pembaca dapat memperoleh wawasan tentang bagaimana strategi
bauran pemasaran diterapkan dalam konteks nyata di industri
properti.

2) Pembaca dapat menjadikan referensi berharga bagi yang tertarik
mempelajari atau mengimplementasikan strategi bauran pemasaran
dalam bisnis properti.

3) Pembaca dapat menjadikan sumber inspirasi dan panduan dalam

menyusun tugas akhir.
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