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ABSTRAK

Tujuandaripeniltianiniadalahuntukmengetahuistrategipemasaranyangselama

iniditerapkan untuk meningkatkan penjualan rumah pada PT.Ridho Utama

Martapuradanuntukmengetahuistrategipemasaranyangseharusnyaditerapkan

untukmeningkatkanpenjualanpadaPT.RidhoUtamaMartapura.

Pembahasanpadapenilitianiniberfokuspadastrategipemasaranyangselamaini

diterapkanPT.RidhoUtamaMartapuradanstrategipemasaranyangseharusnya

diterapkanPT.RidhoUtamaMartapura.

Metodeyangdigunakandalam penelitianiniadalahdiskriptifkualitatifmenggunakan

bauranpemasaran7P.Penilitianinidilakukanterhadappimpinandankaryawan

PT.RidhoUtama,konsumenPT.RidhoUtamaMartapura.

Hasilpenilitian menunjukkan bahwa target penjualan tidak tercapai,adanya

kelemahanpadastrategipemasaran,strategitempatdansalurandistribus,dan

faktorutamanya adalah kurangnya strategipromosiyang diterapkan PT.Ridho

UtamaMartapurasehinggajugaberpengaruhterhadappenjualan.

PT.RidhoUtamaMartapurakedepannyaagarperusahaandapatlebihmeningkatkan,

mengembangkan,dan memperbaiki lagistrategipemasaran yang sealama ini

diterapkan agarmenjadilebih terarah dan selalu menyesuaikan keadaan pasar

sehinggadapatmenghadapipersainganbisnisyangketatsepertisekaranginiserta

dapatmeningkatkanvolumepenjuualangunamencapaitargetperusahaanyang

telahditetapkan

Kata kunci:Strategipemasaran,Meningkatkan Penjualan PT.RIDHO UTAMA

MARTAPURA

ABSTRACT

Thepurposeofthisstudywastofindoutthemarketingstrategythathadbeen
appliedtoincreasehomesalesatPT.RidhoUtamaMartapuraamdtofindoutthe
marketingstrategiesthatshouldbeappliedtoincreasesalesatPT.RidhoUtama



Martapura.

Thediscussioninthisstudyfocusesonthemarketingstrategythathasbeenapplied
by PT.Ridho Utama Martapura and the marketing strategy that should be
implementedbyPT.RidhoUtamamartapura.

Thementhodusedinthestudyisdesciptivequalitativeusingthe7Pmarketingmix.
ThisresearchwasconductedontheleadearsandemployeesofPT.RidhoUtama
Martapura,aconsumerofPT.RidhoUtamamartapura

Theresultsshowedthatthesalestargetwasnotachive,therewereweaknessesin
marketing strategies,pleacestrategiesand distributionchannels,and themain
factorwas the lack ofpromotion strategies implemented byPT.Ridho Utama
Martapurasothatitalsoaffectedsales.

PT.RidhoUtamaMartapurainthefuturesothatcompaniescanfurtherimprove,
develop,andimprovemarketingstrategiesthathavebeenimplementedsothatthey
becomemorefocusedandalwaysadjustthemarketconditionssothattheycan
facethetightbusinesscompetitionasnowandcanincreasesalesvolumetoreach
thetargetpredeterminedcompany.

Keywords:MarketingStrategy,IncreaseSales,PT.RidhoUtamaMartapura.

PENDAHULUAN

Bisnis propertidiindonesia merupakan bisnis yang mengalamiperkembangan

secarasignifikanterlihatdenganbanyaknyapembangunanperumahan–perumahan

baru dengan harga yang bersaing.Selain itu komponen kompone penujang

kepimilikanrumahdanjugasemakinmudahsertamenjangkauberagam lapisan

masyrakat,contohnyadengan kucuran KPR (kreditkepimilikan rumah )yang

melimpah.Hampir seluruh bank besar diindonesia memilikiproduk kredit

kepimilikanrumahdenganberagam variasipembiyaandanpersainganyangkian

tajam sekarang inipengusaha harus dapat mengambangkan dan berjuang

menciptakanusahanyaagardapatberjalandenganbaik,yaitudenganmeningkatkan

segalaaspekkegiatanperusahaan,salahsatunyaadalahstrategipemasaran.

TerdapatbeberapapengertianstrategipemasaranmenurutTjiptono(2012),strategi

pemasaransebagaialatfundementalyangdirencanakanuntukmencapaitujuan

perusahaandenganmengembangkankeunggulanbersaingyangberkesinambung

melaluipasaryangdimasukidanprogram pemasarandanprogram pemasaranyang

digunakanuntukmelayanipasarsasarantersebut.

MenurutKotler& Amstrong(2014:27)mendifiniskanpemasaransebagaiproses

dimanaperusahaanmenciptakannilaibagipelanggandanmembangunhubungan

yangkuatdenganpelanggan,dengantujuanmenangkapnilaidaripelanggansebagai



imbalan.

ProsespenjualanmenurutKotlerdanAmstrong(2011:164).Adalangkah-langkah

yang diikutiwiraniaga ketika menjual,termasuk mencaridan menilaiprospek,

prapendekatan,pendekatan,presentasi,dan demonstrasimengatasikeberatan,

menutupdanmelakukantindakanlanjut.Prosespenjualanterdiridaribeberapa

langkahyangharusdikuasaiiolehwiraniaga.Fokusdarilangklah-langkahiniterletak

padamendapatkanpelangganbarudanmemperolehpesanandarimereka.

METODE

Metodepenilitianadalahprosesataucarailmiahuntukmendapatkandatayang

digunakanuntukkeperluanpenilitianini,sumberdatamerupakansuatuhalyang

sangatpentinguntukdigunakandalam penilitiangunamenjelaskanriilatautidaknya

suatupenilitiantersebut.

HASILDANPEMBAHASAN

1.Hasil

Adapundalam hasilpenilitianinipenulismemperolehdatabahwaadanya

targetyang tidak tercapaidalam penjualan perumahan PT.Ridho Utama

Martapurapadatahun2016,2017,dan2018terakhirtidakmencapaitarget

yangtelahditetapkan,jugadapatdilihatpenjualanselama3tahunterakhir

tersebutjugatidakmemenuhitarget.Tidaktercapainyatargetpenjualanyang

dilakukanolehPT.RidhoUtamaMartapuratetapijugautamanyadiakibatkan

kurangyastoktypeperumahanyanglarissaatini.Dimanastokyangkurang

tersebut adalah yang paling diandalkan dan diperbanyak jumlah type

perumahan karena merupakan yang paling banyak dicaridan diminati

masyrakat sebagai konsumen. Selain itu kurangnya promosi juga

berpengaruhterhadappenjualanPT.RidhoUtamaMartapuramenurutpenulis

tidak strategis karena terletak dipinggirkota juga berpengaruh terhadap

penjualan

2.Pembahasan

PT.Ridho Utama Martapura yang mempenyuaikegiatan utama sebagai

perusahaanyangbergerakdibidangKontraktor,Levensir,Perdaganganumum

developerperkembangan perumahan dimaksudkan perusahaan inidapat

memberikanjasalayanankepadamasyrakatagarlebihmudahmempenyuai

tempattinggalataurumah.Dalam penilitianinimendapatibahwastrategi

pemasaran yang diterapkan oleh PT.Ridho Utama Martapura sebenarnya

sudah menggunakan strategipemasaran yang cukup baiknamun dalam



penerapannya jika diamatidengan pendekatan 7P atau mega marketing

(product,price,promotion,place,people,process,physicalevidence)masih

terdapatkelemahandidalamnya.

3.Implikasihasilpenilitian

SelamainistrategipemasaranyangselamainiditerapkanPT.RidhoUtama

Martapura sudah cukup baik. Namun dalam penerapannya, Strategi

pemasaran yang dilakukan sebaiknya agar selalu berorientasikepada

konsumensehinggaakanmudahdalam membangundanmembinasuatu

hubungan dengan pembelirumah.Halinidikeranakan kepercayaan akan

berlanjutpadapembuatankeputusanpembelian.[engalamankonsumenpun

akanberdampakpadapembentukansikapkonsumen.Selainitupersaingan

diduniabisnisyangadasekaranginipunsangatlahketatsehinggastrategi

yang dilakukan pesaing juga selalu dipengaruhimenyesuaikan dengan

perkembangandarikebutuhandankeinginankonsumen.Makakedepannya

strategipemasaranyangselamainidilakukanPT.RidhoUtamaMartapura

tersebut juga sebaiknya selalu di evaluasi, diperbaiki, ditingkatkan

menyesuaikan dengan persaingan bisnis menggunakan strategiMega
Marketing7P(peoduct,place,Promotion,people,process,phsyicalevidence)
agardapatmeningkatkanpenjualanrumahkedepannyadantargetpenjualan

dapattercapaisehinggaperusahaanmendapatkanlabayangoptimalguna

keberlangsunganhidupperusahaan.

KESIMPULAN

Berdasarkanhasilpenilitiandanpembahasanyangtelahditemukansebelumnya,

makapenulistarikbebrapakesimpulansebagaiberikut:

1.ProdukPT.RidhoUtamaMartapuralebihbanyakmelakukanjenistyperumah

halinidikeranakan type rumah merupakan trend yang banyak diminati

masyrakatsebagaikonsumen,dibandingtypeyangsekarang

2.Harga, dalam penentuan harga PT.ridho Utama Martapura selalu

menyusaikan dan mengikutidengan ketentuan yang seharusnya angaran

danayangdikeluarkan.

3.Tempat,PT.RidhoUtamaMartapurayangberalamatdijalansekumpulujung,

desabincaukecamatanMartapuraKabupatenBanjarKalimantanSelatan.

4.Promosi,kegiatan promosi pada PT.Ridho Utama Martapura Melalui

periklananyaitumelalui(mediacetak,mediaelektronik,mediaonlineatau

mediasosial),penjualanperseorangan.Danpromosipenjualan.

5.SDM atauorang-orangyangterlibatdidalamnya,darisegiattidueataudari



segipenguasaanprodukdalam menjelaskantentangsuatuprodukkaryawan

PT.RidhoUtamaMartapurasudahcukupbaik.

6.Proses,proses singkatyang dilakukan PT.Ridho Utama Martapura yaitu

konsumen datang langsung ke perusahaan. Kemudian melengkapi

persyaratansecaracashataukreditdanmemilihrumahyangdiinginkan.

7.Buktifisik,yaitudaritangibledibuktikandenganperalatanpendukungyang

sudahdilakukansepertibrosur,pamplet,baliho,spanduk,umbul-umbuldan

banner,suratmenyuratsertabuktilainya.Darisegibuldingperlengkapan

pendukungpadaperusahaansepertiwarnainteriorbangunanyangcerahdan

terang.Eksteriorparkirantersediawalausempit,peralatanpendukungseperti

wifi,kursitempattunggu,danlainlain.

StrategipemasaranyangseharusnyaditerapkanpadaPT.RidhoUtamaMartapura

adalahsebagaiberikut:

1.Produk,ketersediaanjenistyperumah36/120sudahbaikdibandingkanjenis

yanglebihkecil,namundiperbanyaklagitypejenisrumahyangdijual

2.Harga,dalam penetapanstrategihargasudahcukup baikdansebaiknya

perusahaantidakterpancingdalam memberikandiskonbesar-besaranagar

dapatlebhihmeningkatkanpenjualanlagisertasebaiknyafokuspadastrategi

pemasaran lainya yang masih mengalamikekurangan sehingga dapatdi

optimalkan.

3.Tempat,dalam strategitempat atau distribusisebaiknya perusahaan

mempertimbangkan rencana jangka pendek untuk mencoba membuka

cabangperusahaandidaerahlainyangmemilikiprospekpenjualanyangbaik

apabiladaripopulasidanluaswilayahwalauterdapatpersainganlain.Dan

jangkapanjangnyaadalahmemindahkanperusahaanutamakedaerahlain.

4.Promosi,dsainbalihosebaiknyaditambahkanketeranganinformasipenjualan

rumahdantentangrumahtersebuttidakhanyanamaperusahaandantype

saja.Mengoptimalkanmediacetak,elektonikdansosialmediadijalankandan

diaktifkankembaliagarmenjangkaumasyrakatsecaraluas.

5.SDM atauorang-orangyangterlibatdidalamnya,menurutpenulisPT.Ridho

UtamaMartapuramempertahnkanperformaataukinerjakaryawanyadalam

waktu rencana jan gka pendek, dan menambah pelatihan-pelatihan

keterampilan akan penguasaan produkdan pelayanan kepada konsumen

dalam rencanajangkapanjang.Sertamempertahnkanattiude.

6.Proses,menurutpenulisPT.RidhoUtamaperlumenambahlayananketempat

tinggalkonsumen yang membelirumah agarkonsumen mendapatkan 2

pilihan karyawan perusahaan datang ketempattinggalpembelidan juga



layanantransfer.

7.Buktifisik,PT.Ridho Utama Martapura menurutpenulis perlu meperluas

halamandanparkirbuatkonsumenagartidakterpengaruhdengancuaca

hujandanpanasdimanaakanmembuatkonsumenpuasakanperusahaan

dantidakwas-wasdenganmotornyaperlunyamemperluasperusahaanagar

tidakterlihatsempitsertamemperbanyakkursitempattunggukonsumen.

SARAN

Adapunsaran-saranyangdapatpenulisberikanadalahsebagaiberikut:

1.SelamainiPT.RidhoUtamaMartapuratelahmenerapkanstrategipemasaran

dengan cukup baik dan kedepannya agar perusahaan dapat lebih

meningkatkan.Mengembangkan.Dan meperbaikilagistrategipemasaran

yangselamainiditerapkanmenjadilebihterarahdanselalumenysesuaikan

dengan keadaan pasar sehingga dapatmenghadapipersaingan bisnis

propertiyangketatsepertisekaranginisertadapatmeningkatkanvolume

penjualanrumahgunamencapaitargetperusahaanyangtelahditetapkan.

2.Hendaknyaperusahaandapatmelakukanlagikegiatandibidangpromosidan

hubungan masyarakatmelaluimedia online atau media sosialdengan

mengoptimalkantenagapenjualatausalesdanseluruhkaryawanperusahaan

yangada.Halinididasrakanpadapenilitianpenulisyangmelihatbahwa

perusahaanhanyamemfokuskanpadakegiatanpemasaranyangsanggup

dilakukanolehkaryawansajatanpaadanyaperlimpahantugassecarakhusus

sehinggakegiatanpemasarandimediaonlineataumediasosialmenjaditidak

berjalandanaktiflagipadahalkegiatanpromosidanhumas(hubungan

masyarakat)melaluimedia online atau media sosialtersebutsangat

potensialdalam membuat konsumen menjaditertarik mebeliproduk,

membuatmasyarakatsebagaikonsumen bersimpatidan hubungan baik,

berpengaruh terhadap kepercayaan masyarakatsebagaikonsumen akan

perusahaandanprodukdalam jangkawaktuyanglamakedepannyabukan

dalam jangkawaktuyangsingkat.

DAFTARPUSTAKA

Tjiptono,FandydanGrgoriusChandra,2012,pemasaranStrategik.Yogyakarta,

ANDI.

Kotler,P,2012,manajemenpemasaran,analisisperencanaandanpengendalian,

JilidII,Ediisi9,Prehallindo,Jakarta




