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Abstract. This study aims to analyze marketing strategies and costs in increasing sales of 

residential property business in PT SUGI. This type of research is qualitative. Data 

collection techniques in this study were obtained from observation, interviews with several 

informants and documentation that has been taken directly by the researcher. Based on the 

results of this study shows that the marketing strategy in this case the most attractive 

promotion in increasing sales, as well as the results of marketing cost analysis have an 

impact on changes in the achievement of corporate profits. The higher the cost of goods sold, 

the profit after marketing costs will decrease, on the contrary, the lower the cost of goods 

sold, the achievement of Profit after marketing costs will increase. 
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PENDAHULUAN 

 Setiap manusia pasti memiliki 

kebutuhan dalam hidupnya ada tiga jenis 

kebutuhan yaitu kebutuhan primer, 

sekunder dan tersier. Untuk dapat bertahan 

hidup seseorang perlu memenuhi 

kebutuhan primer tersebut. Salah satu yang 

termasuk dalam kebutuhan primer adalah 

rumah. Karena rumah mempunyai arti 

yang sangat penting bagi kehidupan 

seseorang tidak hanya dalam fungsinya 

sebagai tempat tinggal melainkan juga 

sebagai sarana pembinaan dalam 

kehidupan berkeluarga, bermasyarakat dan 

bernegara. 

 Kebutuhan akan rumah setiap tahun 

semakin meningkat di kota-kota besar 

yang menjadi pusat permukiman dan 

kegiatan niaga di indonesia. Kondisi ini 

menjadi peluang bagi perusahaan-

perusahaan yang menjalankan usahanya di 

bidang properti. Menurut Hasil Survei 

Harga Properti Residensial (SHPR) di 

indonesia Pada tahun 2019 mengalami 

penurunan tingkat penjualan karena 

terdampak pandemi covid-19 yang tercatat 

terkontraksi 10,01% menurun dari 

13,956%. Penurunan tingkat penjualan 

pada tahun 2019 terjadi tidak hanya tipe 

rumah kecil dan besar tetapi pada tipe 

rumah menengah yang tercatat tumbuh 

melambat yaitu sebesar 3,63% Melihat 

data yang ada membuat kegiatan 

pemasaran tentunya membutuhkan strategi 

dalam menghadapi persaingan yang 

semakin ketat, banyak sekali para 

perusahaan properti yang bersaing demi 

merebut pasar. Para pengembang properti 

akan berlomba-lomba dalam strategi 

pemasaran untuk saling mengungguli satu 

sama lainnya untuk menarik perhatian 

konsumen. Mulai dari model, tipe, harga 

dan berbagai promosi yang dilakukan agar 

tetap bertahan ditengah persaingan untuk 

memasuki pasar. 

 Dalam melakukan strategi 

pemasaran untuk menarik perhatian 

konsumen dan dapat besaing dengan para 

perusahaan properti lain sangat dibutuhkan 

biaya pemasaran. Biaya pemasaran 

merupakan dasar yang sangat penting bagi 

keberhasilan suatu perusahaan artinya 

perusahaan harus dapat mengontrol atau 

mengendalikan biaya-biaya yang 

dikeluarkan sesuai dengan yang telah 

direncanakan. 

 Ada beberapa faktor yang membuat 

terhambatnya pertumbuhan penjualan 

properti perumahan yaitu proporsi uang 

muka rumah yang tinggi dalam pengajuan 
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KPR dan perpajakan, kenaikan harga 

bahan baku bangunan, 

 

Serta masalah perizinan/birokras. 

Sementara dari sisi konsumen sebagian 

masih melakukan proses pembayaran 

melalui akses pendanaan atau KPR. 

Berdasarkan hasil survei Harga Properti 

Residensial (SHPR) yang menunjukan 

bahwa sebagian besar konsumen 75,08% 

membeli properti perumahaan dengan cara 

melakukan KPR, sementara tunai bertahap 

sebanyak 16,89% dan secara tunai keras 

sebanyak 8,04%. 

 PT Sapta Usaha Gemilang Indah (PT 

SUGI) merupakan salah satu perusahaan 

swasta yang bergerak di bidang 

pembangunan real estate berupa 

perumahan di daerah Pakansari-Cibinong 

Kabupaten Bogor, Jawa Barat. dan juga 

memiliki kantor pusat yang berlokasi di 

Jalan Kramat Raya No. 32 Kota Adm. 

Jakarta pusat, DKI Jakarta. Melihat dari 

kondisi yang terjadi saat ini PT Sapta 

Usaha Gemilang Indah (SUGI) harus 

mengubah strategi dan biaya pemasaran 

agar dapat menyesuaikan dengan kondisi 

ekonomi yang mengalami penurunan 

sehingga masalah tersebut menjadi 

tantangan bagi PT Sapta Usaha Gemilang 

Indah (SUGI) untuk melakukan berbagai 

upaya seperti melakukan pendekatan 

melalui bauran pemasaran atau marketing 

mix yang dimana dalam bauran pemasaran 

ini ada empat variabel yang diperlukan 

yaitu produk, harga, promosi dan tempat 

serta menganalisis biaya pemasaran yang 

harus dikeluarkan. Sehingga berdasarkan 

latar belakang diatas maka dari itu Penulis 

melakukan fokus penelitian dengan judul 

“Analisis Strategi dan biaya Pemasaran 

dalam Peningkatan Penjualan bisnis 

properti perumahan di PT SUGI.  

 

Metode Penelitian  

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah penelitian 

kualitatif. 

 

2. Teknik Pengumpulan Data 

 

Teknik pengumpulan data adalah 

metode atau cara yang digunakan 

peneliti untuk mengumpulkan atau 

menggabungkan berbagai informasi, 

data maupun fakta pendukung lainnya 

sebagai keperluan untuk penelitian. 

 

3. Penentuan Informan 

Untuk menggali informasi yang 

ada peneliti mengambil informan 

melalui karyawan yang bekerja  pada  

PT  Sapta  Usaha  Gemilang Indah 

(SUGI) yaitu Ibu Diah Sukmawati dan 

Ibu  Ingred  Ray  selaku  Staff  finance  

dan accounting di PT SUGI. 

 

4. Teknik Analisa Data 

Teknik analisa data yang 

dilakukan dengan menggunakan teknik 

analisis data yang dikemukakan oleh 

Males & huberman dalam buku 

muhammad 2013 Reduksi data, 

Penyajian data dan Menarik 

kesimpulan. 

 

5. Lokasi dan Jadwal Penelitian 

Lokasi penelitian ini bertempat 

pada PT Sapta Usaha Gemilang Indah 

(SUGI) yang beralamat di Jl. Kramat 

Raya No. 32, Kota Adm Jakarta pusat 

provinsi DKI Jakarta. penelitian 

dilakukan dalam kurung waktu dua 

bulan. Terhitung pada bulan Februari 

2019 sampai dengan April 2019. 

  

Hasil Penelitian dan Pemabahasan 

Strategi Pemasaran dalam 

Peningkatan Penjualan  Bisnis  Properti  

Perumahan  di  PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI). 

 

1. Produk (product) 

Terdapat dua tipe rumah yaitu tipe kamala 

dan lavana perbedaanya bisa dilihat  dari  

luas  bangunan  dan  luas tanah. Fasilitas 

yang diberikan oleh perumahaan PT SUGI 

yaitu   ada   acces   card   untuk  penghuni, 

atau konsumen    yang    membeli 
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automatic gate, clubhouse, infinity pool, 

thematic garden, playground, jogging 

track, cctv, security 24  jam, fitness area, 

dan smart home technology. 

 

2. Harga (price) 
Jika dilihat harga rumah yang 

dibangun oleh PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI) terbilang 

cukup tinggi. Sehingga diperuntukan 

untuk konsumen atau masyarakat dari 

menengah keaatas. 

 

3. Tempat (Place)    

PT Sapta Usaha Gemilang Indah 

(SUGI) mengembangkan proyek 

perumahannya di daerah Pakansari-

Cibinong Kabupaten Bogor, Jawa  

Barat. Lokasi perumahaan cukup  

strategis diantaranya dekat dengan 

pusat pemerintahan di kelurahan 

pakansari, perumahan bisa di akses ke 

stasiun Bojong gede sekitar 15 menit, 

15 menit ke toll sentul bogor, 20 menit 

ke bellanova mall, 5 menit ke polres 

bogor, 15 menit ke RSUD cibinong, 15 

menit ke LRT bogor, 2 menit ke 

pakansari stadion, 5 menit ke cibinong 

city mall, 7 menit ke cibinong squard 

mall, 20 menit ke Aeon mall sentul city, 

15 menit ke rumah sakit dan masih 

banyak lagi ada sekolah-sekolah 

disekitar dan pasar di pakansari. 

Sehingga hal ini menjadi keuntungan 

bagi perusahaan dalam menarik minat 

konsumen dan masyarakat dalam 

membeli rumah di  PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI). 

 

4. Promosi (Promotion) 

Periklanan yang dilakukan 

perumahan PT. Sapta Usaha Gemilang 

Indah (SUGI) menggunakan ubul-ubul 

disekitar area proyek perumahan, papan 

reklame atau baliho, benner, brosur, 

majalah properti, koran, radio dll 

Penjualan Pribadi artinya dilakukan 

dengan cara mendatangi dan 

berkomunikasi langsung atau tatap 

muka dengan calon konsumen agar 

calon konsumen tertarik untuk membeli 

produk yang ditawarkan. Seperti 

membuka stand pameran, mengadakan 

customer ghatering, dan menyewa 

booth atau space di area perbelanjaan 

untuk menarik minat konsumen. 

Promosi penjualan dilakukan 

dengan membuat penawaran baru 

dengan strategi yang lebih menarik 

contohnya perbanyak promo, potongan 

harga bisa dengan free BPHTB atau 

pajak-pajak yang lain. 

Publisitas yaitu usaha pendekatan 

pada masyarakat, ini dapat dilakukan 

dengan membina hubungan baik 

dengan publik seperti membangun 

hubungan baik dengan mitra-mitra 

seperti perusahaan-perusahaan yang 

karyawannya ingin mempunyai rumah, 

perusahaan pemerintahan dan BUMN. 

Pemasaran    langsung    

merupakan salah satu bentuk kegiatan 

promosi yang memilki jangkauan yang 

paling luas karena memanfaatkan media 

sosial, website dan lainnya. 

Perumahaan di PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI) menggunakan 

media sosial seperti Instagram sebagai

 platform untuk mempromosikan 

produk rumah kepada masyarakat. 

 

Menganalisis Biaya Pemasaran 

Berdasarkan Jenis Produk 

Perumahan di PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI) 

Berdasarkan harga jual per unit 

untuk tipe 42/84 adalah Rp 899.000.000 

dengan HPP per unit sebesar Rp 

598.080.000 dengan demikian laba 

kotor yang diperoleh dari penjualan 

produk 42/84 adalah sebesar Rp 

300.920.000. sedangkan harga jual per 

unit untuk tipe 98/98 adalah Rp 

1.699.000.0000 dengan HPP per unit 

sebesar Rp 697.760.000, dengan 

demikian laba kotor yang diperoleh dari 

penjualan produk 98/98 adalah sebesar 

Rp 1.001.240.000. 

Berdasarkan perhitungan yang 

telah disajikan dapat diketahui bahwa  
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harga  pokok  penjualan  dan  biaya  

pemasaran  memberikan  dampak 

terhadap perubahan pencapaian 

keuntungan perusahaan yang artinya 

Semakin tinggi harga pokok penjualan 

maka laba setelah biaya pemasaran 

akan mengalami penurunan, 

sebaliknya jika semakin menurunnya 

harga pokok penjualan maka 

pencapaian laba setelah biaya 

pemasaran akan mengalami 

peningkatan. 

 

Kesimpulan dan Saran 

Kesimpulan     

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan oleh  peneliti pada perumahaan 

PT  Sapta Usaha  Gemilang   Indah   

(SUGI)   maka kesimpulannya adalah 

sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran yang digunakan 

perumahan PT Sapta  Usaha  

Gemilang Indah (SUGI) dalam hal 

bauran pemasaran yaitu produk, 

harga, tempat dan promosi yang 

paling menarik minat konsumen 

adalah bauran pemasaran promosi, 

yang dimana perusahaan telah 

memaksimalkan bentuk dari kegiatan 

promosi berupa periklanan, penjualan 

pribadi, promo penjualan, publisitas 

serta pemasaran langsung kepada 

calon konsumen sebagai wadah untuk 

memperkenalkan produk perumahaan. 

2. Berdasarkan hasil analisis biaya 

pemasaran dapat diketahui bahwa 

harga pokok penjualan dan biaya 

pemasaran memberikan dampak 

terhadap perubahan pencapaian 

keuntungan perusahaan. Semakin 

tinggi harga pokok penjualan maka 

laba setelah biaya pemasaran akan 

mengalami penurunan, demikian pula 

sebaliknya semakin menurunnya 

harga pokok penjualan maka 

pencapaian laba setelah biaya 

pemasaran akan mengalami 

peningkatan. 

 

Saran      

Saran yang dapat  peneliti berikan 

Kepada Perumahaan di PT Sapta Usaha 

Gemilang Indah (SUGI) dalam 

meningkatkan penjualan yaitu:  

1. Tetap menjaga hubungan baik antara 

perusahaan dengan konsumen. Jika 

dilihat dari segi harga  yang  

dipasarkan oleh perumahan PT Sapta 

Usaha Gemilang Indah (SUGI) 

terbilang cukup tinggi maka ini 

menjadi salah satu tanggung jawab 

perusahaan untuk menjaga dan 

mempertahankan kualitas produk 

perumahaan agar konsumen tetap 

puas. 

2. Serta melakukan evaluasi terhadap 

biaya-biaya pemasaran sehingga di 

tahun yang akan datang keuntungan 

yang didapat lebih meningkat.  
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