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ABSTRAK 

PENERAPAN FIELD SELLING SEBAGAI BAGIAN DARI PERSONAL 

SELLING RUMAH SUBSIDI PT INTI SARANA PUTRA PERKASA 

Tujuan penyusunan Tugas Akhir ini untuk mengetahui penerapan Field Selling 

sebagai bagian dari Personal Selling PT Inti Sarana Putra Perkasa. Metode yang 

digunakan adalah metode deskriptif. Jenis data yang dikumpulkan adalah data 

priemer yang di dapat dari supervisor marketing dan sales marketing PT Inti Sarana 

Putra Perkasa. Sedangkan data sekunder diperoleh dari buku, jurnal ilmiah, 

perusahaan maupun secara online dari internet. Pengumpukan data dalam tugas 

akhir ini menggunakan observasi, wawancara, kepustakaan dan dokumentasi data 

sekunder. Hasil tugas akhir ini menerapkan tahapan-tahapan field selling yang di 

kembangkan oleh ingram et al., (2015) yang terdiri dari 9 tahapan-tahapan yaitu 

persiapan, penjadwalan kunjungan, kunjungan lapangan, identifikasi kebutuhan, 

presentasi produk, penawaran solusi, penanganan keberatan, penutupan penjualan 

dan tindak lanjut. PT Inti Sarana Putra Perkasa perlu meningkatkan dan 

mengembangkan efektifitas field selling dalam menjangkau dan memenuhi 

kebutuhan konsumen rumah  subsidi. 

 

Kata Kunci: Field Selling, Personal Selling, PT Inti Sarana Putra Perkasa 
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ABSTRACT 

IMPLEMENTATION OF FIELD SELLING AS PART OF PERSONAL 

SELLING SUBSIDIZED HOUSES PT INTI SARANA PUTRA PERKASA 

The purpose of preparing this final assignment is to find out the application of Field 

Selling as part of PT Inti Sarana Putra Perkasa's Personal Selling. The method 

used is a descriptive method. The type of data collected is primary data obtained 

from the marketing and sales marketing supervisor of PT Inti Sarana Putra 

Perkasa. Meanwhile, secondary data was obtained from books, scientific journals, 

companies and online from the internet. Data collection in this final assignment 

uses observation, interviews, literature and secondary data documentation. The 

results of this final assignment apply the stages of field selling developed by Ingram 

et al., (2015) which consists of 9 stages, namely preparation, scheduling visits, field 

visits, identifying needs, product presentation, offering solutions, handling 

objections, sales closing and follow-up. PT Inti Sarana Putra Perkasa needs to 

improve and develop the effectiveness of field selling in reaching and meeting the 

needs of subsidized housing consumers. 

 

Keyword : Field Selling, Personal Selling, PT Inti Sarana Putra Perkasa 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Di era globalisasi penetrasi teknologi informasi dan komunikasi, 

terutama internet dan telekomunikasi seluler, telah membawa perubahan dalam 

cara orang berinteraksi, berkomunikasi, dan berbisnis di Indonesia. Akses 

mudah ke informasi global dan konektivitas yang lebih baik telah membuka 

peluang perdaganan propert di seluruh indonesia. Dengan penduduk Indonesia 

yang terus meningkat pada pertengahan tahun 2023 sebanyak 278,69 (laporan 

pertumbuhan penduduk, BPS:2023)  

 

 

 

 

 

Sumber : Badan Pusat Statistik 2023 

Gambar 1.1 Jumlah penduduk indonesia 

Gambar 1.1 merupakan gambar pertumbuhan penduduk yang terus 

meningkat sehingga menyebabkan peningkatan permintaan terhadap 

penyediaan perumahan yang mengakibatkan terjadinya pertumbuhan pesat di 

sektor perumahan. Kebutuhan rumah di Indonesia diperkirakan mengalami 
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peningkatan sebesar 700-800 unit per tahun (KemenPUPR). Angka 

tersebut berdasarkan pertumbuhan penduduk dan kinerja pertambahan stok 

perumahan. Berdasarkan data Survei Sosial Ekonomi Nasional (Susenas) 

Tahun 2020, angka backlog kepemilikan perumahan mencapai 12,75 juta. 

Maraknya perkembangan di sektor perumahan menandakan bahwa terdapat 

pasar yang cukup besar di sektor perumahan di Indonesia.  

Pemerintah Indonesia telah meluncurkan Program Sejuta Rumah (PSR) 

adalah inisiatif percepatan dan kolaborasi antara pemerintah dan pelaku 

pembangunan perumahan untuk menyediakan hunian layak bagi masyarakat 

Indonesia. Direktur Jenderal Perumahan Kementerian PUPR, Iwan Suprijanto, 

menyatakan bahwa tujuan program ini adalah agar masyarakat dapat 

menikmati hasil pembangunan infrastruktur dan perumahan yang dilaksanakan 

pemerintah ungkapnya melalui Kementerian Pekerjaan Umum dan Perumahan 

Rakyat (2024) . Data menunjukkan peningkatan signifikan dalam realisasi 

PSR, dengan capaian 79.568 unit pada Februari 2024, naik dari 42.885 unit 

pada Februari 2023. Iwan optimis capaian PSR akan terus meningkat hingga 

akhir tahun dengan dukungan semua pihak, mengingat rumah adalah 

kebutuhan dasar yang harus dipenuhi.           

Sektor perumahan di Indonesia ke depannya akan terus berkembang 

karena setiap daerah masih memiliki potensi lahan yang dapat digunakan untuk 

membangun penyediaan perumahan bagi masyarakat. Sehingga dalam jangka 

panjang sektor perumahan ini akan memiliki potensi yang besar. Meningkatnya 
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permintaan masyarakat akan perumahan menjadikan sektor perumahan 

sebagai mesin utama penggerak perekonomian.  

Masuknya berbagai pengembang dan proyek perumahan serupa di Kota 

Serang, persaingan di pasar rumah subsidi menjadi semakin ketat. Saat ini, 

diperkirakan ada sekitar 20 perumahan serupa yang bersaing untuk menarik 

minat dan memenangkan kepercayaan konsumen. Dalam menghadapi 

tantangan ini, para pengembang properti dituntut untuk meningkatkan strategi 

penjualan mereka guna membedakan diri dari pesaing dan meraih pangsa pasar 

yang signifikan. 

PT Inti Sarana Putra Perkasa adalah pengembang properti yang 

membangun perumahan Kedaton Grande, sebuah proyek rumah subsidi yang 

terletak di Kecamatan Curug, Kota Serang. Perumahan Kedaton Grande berada 

di area yang kompetitif karena terdapat sekitar empat perumahan serupa di 

sekitarnya, yang masih pengembangan serta menyebabkan persaingan ketat di 

pasar properti lokal. 

Tabel 1.1 Perumahan Serupa di Sekitar 

NO NAMA PERUMAHAN NAMA PENGEMBANG 

1 Sukawana Asri Avenue Development 

2 Bumi Lipatik Bhayangkara Dwi Griya Sejahtera Group 

3 Kiara Garden 2 PT Mega Perkasa Propertindo 

4 Banjar Serang Regency 2 PT Sinar Deli Nusantara 

      Sumber : Survei Pendahuluan (2024)      
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Promosi sangat dibutuhkan oleh perusahaan manapun karena disatu 

pihak untuk menyakinkan konsumen terhadap produk atau jasa yang 

ditawarkan sedangkan dipihak lain sangat menentukan suksesnya perusahaan 

menghadapi persaingan pasar. Promosi merupakan salah satu kegiatan pokok 

yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan, dan untuk tercapainya kepuasan konsumen. Maka dari itu terdapat 

konsep tentang bauran promosi ( Promotion Mix ). Bauran Promosi adalah 

campuran spesifik alat-alat promosi yang digunakan perusahaan untuk secara 

persuasive mengkomunikasikan nilai pelanggan dan membangun hubungan 

pelanggan.  

Berbagai cara promosi merujuk pada metode atau strategi yang 

digunakan oleh perusahaan untuk memperkenalkan, mempromosikan, dan 

meningkatkan penjualan produk atau jasa mereka kepada konsumen. Ini 

melibatkan penggunaan beragam alat dan teknik untuk menciptakan kesadaran, 

minat, dan keinginan di antara target pasar mereka. Setiap cara promosi 

memiliki karakteristik uniknya sendiri dan dapat digunakan secara terpisah 

atau dalam kombinasi dengan cara lainnya untuk mencapai hasil yang 

diinginkan. Salah satu tujuan utama dari berbagai cara promosi adalah untuk 

mengkomunikasikan nilai produk kepada konsumen dan mendorong mereka 

untuk melakukan pembelian. 

Salah satu kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT Inti Sarana Putra 

Perkasa dalam peresaingan yang kompetitif adalah field selling sebagai bagian 

dari personal selling, karena field selling  merupakan salah satu pendekatan  
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yang masih di gunakan dalam upaya penjualan rumah subsidi karena interaksi 

tatap muka memungkinkan penjual untuk membangun hubungan yang lebih 

personal dengan konsumen, tutur divisi sales marketing pada PT Inti Sarana 

Putra Perkasa. Dalam hal ini field selling bertujuan menawarkan, 

memperkenalkan dan memperagakan kegunaanya dari produk yang 

dipasarkan.                    

Melihat pentingnya field selling dan tantangan yang dihadapi, tugas akhir 

ini  bertujuan untuk mengeksplorasi penerapan field selling sebagai bagian dari 

personal selling rumah subsidi. Tugas akhir  untuk mengetahui penerapan field 

selling dan hambatan-hambatan dalam pelaksanaan field selling di PT Inti 

Sarana Putra Perkasa. 

 

B. Rumusan Masalah Laporan Tugas Akhir  

Masalah laporan tugas akhir dapat disusun sebagai berikut :  

1. Bagaimana penerapan  field selling di PT Inti Sarana Putra Perkasa ? 

2. Apa saja hambatan hambatan dalam pelaksanaan penerapan field selling ? 

 

C. Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Tujuan dari penulisan laporan tugas akhir ini adalah sebagai berikut :  

1. Untuk mengetahui penerapan field selling di PT Inti Sarana Putra Perkasa 

2. Untuk mengetahui hambatan-hambatan dalam pelaksanaan penerapan field 

selling 
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D. Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Dengan melakukan penulisan laporan tugas akhir ini, penulis dapat 

memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis 

Manfaat dari laporan tugas akhir ini adalah untuk mengaplikasikan ilmu 

yang di peroleh selama kuliah dan magang industri, khusunya dibidang 

pemasaran. 

2. Bagi Pembaca 

Laporan tugas akhir ini dapat di gunakan sebagai informasi tambahan dan 

pemahaman tentang penerapan field selling sebagai bagian dari personal 

selling, juga dapat digunakan sebagai bahan referensi untuk para pembaca. 

3. Bagi Akademis 

Laporan tugas akhir ini di harapkan digunakan sebagai tambahan informasi 

dan referensi pada perpustakaan Universitas Sultan Ageng Tirtayasa 

khususnya yang berkaitan dengan manajemen pemasaran. 

4. PT Inti Sarana Putra Perkasa 

Laporan tugas akhir ini di harapkan dapat memberikan masukan dan ide 

bagi perusahaan untuk memperbaiki hambatan-hambatan untuk mencapai 

tujuan. 
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