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ABSTRAK

PerumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuraadalahsalahsatuperusahaanperumahan

yangbergerakdalam bidangprofertisepertipenjualanrumahhunianyangnyaman.Kantor

PerumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuramerupakanperumahanyangsudahdikenal

luasdimasyarakat.BaikdaridaerahMartapuramaupunluardaerahMartapurabahkansampai

keluarprovinsiKalimantanSelatan.Penelitianinidilakukanuntukmengetahuibagaimanacara

kantorperumahaninimenerapkankebijaksanaansaluranpemasarandankebijaksanaansaluran

distribusiterhadap produk rumah hunian yang dijualsehingga mencapaipeningkatan

pemasarandanuntukmengetahuikebijaksanaanpromosiyangdigunakanKantorPerumahan

PT.GrahaMandiriRolandaMartapura.Teknikpengumpulandatayangdigunakanadalahdata

primeryaitudatayangdiperolehdariobjekpenelitian(penelitiankeperpustakaandanpenelitian

lapangan)dandatasekunderyaitudatayangdiperolehdariberbagaisumberyangmenunjang

validalitasdatayangakandianalisiskemudian.MetodeyangdilakukanKantorPerumahanPT.

GrahaMandiriRolandaMartapuradalam melakukankebijaksanaandalam saluranpemasaran

padaKantorPerumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuraadalahsaluranpemasaran

secaralangsungdanonlineuntukmendapatkannasabah.DalamhalpromosiKantorPerumahan

PT.GrahaMandiriRolandaMartapuramengandalkanjenispemaaransecaraonlinedanmedia

cetakyangkhusussepertiaplikasiinstagram ,whatsapp,dam mediacetaksepertibrosur,

baleho,untukmemasarkanprodukrumahhuniannya,namunpromosipersonalselling,sales

promotion,belum maksimal.PimpinanPerumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapura

diharapkandapatmengembangkankebijaksaansalurandistribusidanpromosinyadengan

tujuanuntukmeningkatkanvolumepenjualandarikantorperumahantersebut.

KataKunci:Analisis,Kebijaksanaan,Salurandistribusidanpromosi



ABSTRACT

PT.GrahaMandiriRolandaMartapuraisoneofthehousingcompaniesengagedinprofessional

fieldssuchasthesaleofcomfortableresidentialhomes.HousingOfficeofPT.GrahaMandiri

RolandaMartapuraisahousingthatiswellknowninthecommunity.BothfromtheMartapura

areaandoutsidetheMartapuraareaandevenoutoftheprovinceofSouthKalimantan.This

researchwasconductedtofindouthowthishousingofficeappliesthemarketingchannelpolicy

andthedistributionchannelpolicytowardsresidentialproductssoldsoastoachievemarketing

improvementandtofindoutthepromotionalpoliciesusedbytheHousingOfficeofPT.Graha

MandiriRolandaMartapura.Datacollectiontechniquesusedareprimarydatathatisdata

obtainedfromresearchobjects(libraryresearchandfieldresearch)andsecondarydatathatis

dataobtainedfromvarioussourcesthatsupportthevalidityofthedatatobeanalyzedlater.The

methodusedbytheHousingOfficeofPT.GrahaMandiriRolandaMartapurainconducting

policiesinmarketingchannelsattheHousingOfficeofPT.GrahaMandiriRolandaMartapurais

adirectandonlinemarketingchanneltogetcustomers.IntermsofpromotionofPT.Graha

MandiriRolandaMartapurareliesononlinetypesofmarketingandspecialprintmediasuchas

Instagramapplications,WhatsApp,andprintmediasuchasbrochures,baleho,tomarket

residentialhomeproducts,butpersonalselling,salespromotionisnotoptimal.TheHousing

ManagerofPT.GrahaMandiriRolandaMartapuraisexpectedtodevelopitsdistributionchannel

policyandpromotionwiththeaimofincreasingthesalesvolumeofthehousingoffice.

Keywords:Analysis,Policy,Distributionandpromotionchannels

PENDAHULUAN

Pasaratau marketsecara tradisionaldidefinisikan sebagaitempatbertemunya

penjualdanpembeliuntukmenjualataumembelisesuatu.Pakarekonomimendefinisikan

pasarsebagaikumpulanpenjualandanpembelianyangmelakukantransaksi.Pasaratau

marketeradalahorangyangmencarirespondapatberupaperhatian,membeli,pilihan,dan

lain-laindariorangataukelompoklainyangdisebutprospek.(M.IhsanFauzi,2008).

MenurutLubis(2004)mendefinisikanbahwaKeberhasilanstrategipemasaranyang



diterapkanolehperusahaantergantungpadaanalisadanpengamatanyangcermatoleh

perusahaan terhadap faktor-faktor yang dapat mempengaruhistrategipemasaran

perusahaan.Pemasaran mempunyaiperanan yang penting dalam masyarakatkarena

pemasaranmenyangkutberbagaiaspekkehidupan,termasukbidangekonomidansosial,

karenakegiatanpemmasaranmenyangkutmasalahmengalirnyasuatuprodukdariprodusen

kekonsumen,makapemasaranmenciptakanlapangankerjayangpentingbagimasyarakat,

SofjanAssauri(2017).menurutTjiptono(2008)salurandistribusidapatdiartikansebagai

kegiatanpemasaranyangberusahamemperlancardanmempermudahpenyampaianbarang

danjasadariprodusenkekonsumen,sehinggapenggunaannyasesuaidenganyang

diperluas(jenis,harga,tempatdansaatdibutuhkan).

Dikota martapura Kalimantan selatan saatinibanyak berdirikantorpemasaran

perumahankhususnyadalam bidangpropertisepertipembangunankomplekperumahan

darikalangan menengah hingga kalangan keatas.Dan setiap pengusaha memiliki

keunggulanbersaingtersendirisesuaidenganpasaryangdiinginkanataudiraihPT.Graha

MandiriRolandaMartapuraberdirisekitartahun2013 kuranglebihtujuhtahunyanglalu.

PendudukkotaMartapuradaritahunketahunterusbertambah.Selainkarenakelahiran,

banyaknyapendatangdaridaerahlainmembuatMartapurasemakinbertambah.Diperkirakan

padatahun2020PertambahanpendudukdiMartapurainimenyebabkanmeningkatnya

kebutuhanakanpapanatauperumahan.Disisilain,semakinlamaketersediaanlahanuntuk

tinggalsemakinsempit,mengakibatkanhargatanahdanrumahsemakinmahal.Pada

akhirnyabanyakorangyangtidakmampumembelirumah,hanyamampumenyewaatau

mengontrakrumah.Banyakjugayangmenyiasatinyadenganmembuatbangunanatau

rumahliarsebagaisaranatempattinggal.

sepertimenurutdefinisimenurutBasuSwashtaDHdanIrwan(2003)pemasaranadalah

suatukeseluruhandarikegiatanbisnis,yangditujuuntukmerencanakan,menentukanharga,

mempromosikandanmendistribusikanbarangdanjasayangmemuaskanbebutuhanbaik

kepadapembeliyangadamaupunpembelipotensial.

METODEPENELITIAN

1)Jenispenelitian:

Jenispenelitianyangdigunakanadalahbersifatdeskriftifkuantitatifkarenamemberikan

uraian mengenaihasilpenelitian secara nomerik.Subjek daripenelitian inibagian

pemasaranyangberupaproperti.Dalam penelitianinidatayangberupapropertidianalisis

mengunakandata-datayangada

2)Lokasidanwaktupenelitian:

PenelitiandilakukanpadakantorperumahanyangberalmatdiJl.Perjuanganrukono.7



seberanggorbulutangkisBerkatAbadisungaisipai,Martapura.

3)Datayangdiperlukan:

Jenisdatayangdiperlukandalampenelitianantaralain:

1)Dataumum

(1.1) SejarahberdiriPT.GRAHAMANDIRIROLANDA

(1.2) StrukturorganisasiPT.GRAHAMANDIRIROLANDA

2)Datakhasus

Datayangberkaitandenganpemasaran

2)Sumberdatadanteknikpengumpulandata:

1) Penelitianpustaka

Datayangdiperolehdengancarastudikeperpustakaanyaitudenganteknik

pengumpulandata-datadenganmengacupadabuku-bukulaporan-laporanpenelitian

dan pendapatparaahliyangdiaanggapmempunyaihubungandenganpenelitianini,

yangdapatdijadikansumberdata.

2)Penelitianlapangan

Dalam penelitianinimetodepengambilandatayangdigunakanadalahmetode

premiryaitupengumpulanyangdiperolehdariPT.GrahaMandiriRolandasecara

langsungyangbersangkutandenganpermasalahanpemasaranyangdikemukakan

kemudiandianalisis.Beberapapenelitianyangdilakukandengancara:

(1) Wawancara

Wawancaraadalahsalahsatupencrianinformasiyangdilakukandengancara

mengajukan pertanyaan kepada responde (sumber informasi) yang menjadi

respondedalam penelitianiniadalahpemilikdanpengawaiPT.GrahaMandiri

RolandaJl.Perjuanganrukono.7Martapura

(2) Observasi

Observasiadalahsuatucarapengumpulandatadengancarakunjungandan

pengamatan langsung kekantor perumahan PT.Graha MandiriRolanda

Jl.Perjuanganrukono.7Martapura.Halinisudahdilakukanselamapenelitian

berlangsung

(3) Dokumentasi

Dokumentasidilakukandengancaramengumpulkandanmendapatkandata

yangtelahadadantelahdibukukansebelumnya

3)Analisisdata

AnalisisyangdigunakandenganmengunakanmetodekuantitatifDeskrriptifyaitu

dengan metode pedoman validitas dan realibilitas instrumen dan kualitas

pengumpulandata.Instrumen dalam penelitiankualitatifdapatberupapedoman



wawancara,pedomanobservasi,dankuesionerpadaPT.GrahaMandiriRolanda

Jl.Perjuanganrukono.7Martapura.Datayangtelahdikumpulkanmelalauipenalitian

lapamgan (field research) dan pendekatan emperis dianalisa dengan

menghubungkanpadadasar-dasarteoritisyangdapatdaribahanpustakadan

selanjutnyadisusunmenjadisebuahskripsi.

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

1. PT.GrahaMandiriRolandaMartapura adalahsebuanperumahanyangbergerak

dibidangpembagunanrumahhunian(proverti)yangmenjualberbagaidesaindan

lokasirumahhunian.KebijaksanaanpemasaranyangdilakukanPT.GrahaMandiri

RolandaMartapuraagardapatmeningkatkanpenjualannya.Berikutiniadalahhasil

penelitianstrategi pemasaranyangdilakukanoleh PT.GrahaMandiriRolanda

Martapuradalammenjalankanusahanya.Adapunstrategipromosiyangtepatuntuk

diterapkan oleh perumahan PT. Graha MandiriRolanda Martapura untuk

meningkatkanpenjualannyasebagaiberikutstrategipromosiyaitu:

1) Personalselling

Personalsellingmerupakankomunikasisecaralangsung(tatapmuka)anatara

penjualdancalonpembeliuntukmemperkenalkansuatuprodukyaiturumahhunian

kepadacalonpembelidanmembentukpemahamanterhadapproduksehingga

merekaberminatuntukmembelinya.Carainiadalahsatu-satunyadaricarasaleh

promotionyangdapatmenggugahhatipembeli,danpadatempatdanwaktuitujuga

diharapkannasabahdapatmengambilkeputusanunutukmembeli.

Wiraniagayangmemerankanpenjualantatapmuka(personalselling)dapat

membantufungsipengumpulaninformasipasar.Disinikemampuandanskilldari

personalselingsangatlahdibutuhkan.Bagaimanamungkinakantercapaisebuah

dialogjikafeedbackdaricalonnasabahterputuskarenaketidakpahamantentang

personalselingakanprodukyangakandijual.

Setiappersonalsellingwajibdibekalidengankemempuankounikasiantarpribadi

(interpersonalcommunication)yang baik,kemampuaninilahyangmenjadibekal

utamatenangapersonalsellingdalam melakukantugasnya.Terciptanyadialog

antaratenagapersonalsellingdengancalonnasabahmemungkinkanmerayucalon

nasabahnya.Rayuantidakhanyasekedarpromosi,melaikanbagaimanakeunggulan

sebuahrumahmempunyaibenefitsebagaireasontobuysebuahproduk.



Dalam halini,prumahanPT.GarahaMandiriRolandaMartapurabelum efektif

menerapkankegiatanpersonalselling.

UntukituperumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuraharusmemiliki

karyawan yang dapatditurunkan kelapangan secara langsung untuk mencari

nasabahataucalonpembeli.Karywanyangdipilihharuslahpaham kelebihansuatu

produkdancerdikmencaritargetpasarsasaran,sepertimengunjungisekolah,

perkantorandanperusahaanuntukmempromosikanprodukrumahhuniandari

perumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuradengantujuanpihakterkaitingin

membelirumahhunian.

2)Periklanan

Periklananmerupakansuataubentukomunikasidengantujuanmengajakorang

yangmelihat,membacaataumendengarkannyauntukmelakukansesuatu.Dahulu

meletakkaniklandimediacetakdanmediaelektroniksangatlahpentingberpengaruh

terhadappenjualanproduk.Padazamanitumemangtelevisedanmediacetak

sepertiKoranadalahsumberinformasiyangbisadidapatkan.Sehinnggabanyak

orangyangmelihatteleviseataupunKoran.

Lalubagaimanadengankondisisaatini.Seiringperkembanganteknologididunia

mayayangdidukungdengangadgetyangsemakinmempuni,prilakumasayarakat

tersebutjugamengalamiperubahan.

Banyak orang menggunakan internetsebagaitempatuntuk mendapatkan

informasi.Makatakheranjikamediacetaksepertikoransudahmulaiditinggalkan,

dariperubahaninilahyangmembuatstrategipemasarankiniberalihkeduniaonline.

Iklandimediamampumendatangkankeuntunganjauhlebihbanyakdibandingka

denganiklanyangdipasarkandimediacetakdanelektronik.Hampirsemuapelaku

usahamenetapkanperiklanandimediasosialsepertifacebook,twiter,instragram,

danyangterbarusaatiniadalahmemasangiklanperumahanyangdijualkeaplikasi

oxl.Pemasangan iklan dimedia sosialtersebutsangatlah berpengaruh besar

terhadappenjualan,karenadizamansekarangmasyarakatmenginginkanserba

praktis.Sehingga periklanan dimedia sosialmemudahkan masyarakatuntuk

membeliyangmerekaingikan.

3)Promosipennjualan

Promosipenjualan merupakan program penawaran yang dirancang untuk



menumbuhkandayatarikkonsumenterhadapprodukyangditawarkan.Kegiatan

atau program iniberlangsungsementara,karenasepertitujuanawalnyayaitu

memikathatikonsumen,sehinggabiasanyahanyadilakukanpadaawalpengenalan

produk.

Pada prosespromosipenjualan terdapatbeberapa program seperticontoh

produk undian,danpameran.Melihatperlunyaprogram-programtersebut,tidak

jarangkegiataniniakanmenghabiskanbanyakbiaya.Banyaknyabiayayang

dikeluarkantidakakanterasasetelahtahudenganadanyakegiataniniakanmampu

menumbuhkanketertarikanorangterhadapprodukyangditawarkan.

Samasepertipersonalsellingseseorangyangmemilikitugasuntukmelakukan

promosipenjualanharusmemilikisifatkomunikatif.Selainbersifatkomunikatif,

seseorangyangmelakukanpromosipenjualanjugaharuspercayadiri.Sikapini

harusditunjukkanagartidakterlihatraguragudalammenawarkanproduk.

Dalam halini,perumahanPT.GrahaMandiriRolandamenerapkankegiatan

program promosipenjualantetapihanyaseditjenispemasaranyangdigunakan.

Banyaknya biaya yang harus dikeluarkan untuk melakukan program promosi

penjualan membuat perumahan PT. Graha MandiriRolanda memilih-milih

menjalankanprogram tersebut,sehinggadalam beberapatahunterakhirpenjualan

tidak stabildan dikarnakan banyaknya pesaing yang sejenis.Padahalpihak

perumahanPT.GrahaMandiriRolandaMartapuradapatmencobaprogrampromosi

penjualansepertimemberikandp0%,memberikankuponberhadia,kegiatanini

dapatmeningkatkan penjualanjikapihakperumahanPT.GrahaMandiriRolanda

Martapuradapatmembacapeluangpasar.

Namun Sebelum pihakperumahan PT.Graha MandiriRolanda Martapura

melakukanpromosi,sebaiknyadirancangterlebihdahuluprogram apasajayang

akan digunakan. Perencanaan program ini dilakukan dengan tujuan

untukmenghindarihal-halyangtidakdiinginkan.Halyangperludiperhatikanantara

lain:

(1) MenetapkanjumlahinsentifyangdiberikanBesarnyainsentifsebaiknya

diberikanbatasminimal,inidilakukanuntukmenghindariterjadinya

kerugian.Selainituperluditetapkansyarat-syaratpemberianinsentif,hal

inidilakukanagartidaksembarangankonsumenyangmemperoleh

insentif.



(2)CarapromosidandistribusiPemilihancarapromosidandistribusiharus

lahtepat,agartidakmengecewakankonsumen.Waktupromosidan

distribusijugaharusdiperhatikan,karenabiasanyakonsumenakansangat

kecewajikapendistribusiansangatlambat,sehinggamembuatkonsumen

menunggulama.

Anggarandanauntukpromosipenetapananggarandanapromosidilakukan

secaramatang,jauhsebelumdilakukannyapromosi.Penetapananggaraninisangat

penting adanya.Halinidilakukan untukmencegah jangan sampaidana yang

dikeluarkanuntukpromosimelebihikapasitasdarihasilyangdiperolehnantinya,

sehinggaberakibattimbulnyakerugian.Sesuaidengantujuanpromosipenjualanyaitu

menumbuhkan daya tarik konsumen terhadap produk.Ketertarikan konsumen

terhadapprodukakandiikutiolehdayabelikonsumen.Sehinggapadaakhirnyaakan

memunculkanterjadinyapeningkatanpenjua

2.KendalayangdihadapiPT.GrahaMandiriRolandaMartapura

1.Penghasialanbelummemadaikerenabankmenerapaknkebijakancicilan

maksimal30%darinialaigajihpasangansuami– istri.

2.StatuskerjaKPRdengantenoryangpanjangbiasanyaakanmenjadikanstatus

kerjasebaiksalahsatusyaratutama.Meskipunpeghasilanpas-pasan,jikastatus

kerjasudahtetapselamaminimal2tahun,makabesarkemungkinanpengajuan

KPR akandisetujui.Halinitentunyakabarbaikbagiyangberprofesisebagai

pegawainegerisipil(PNS)mauapunpegawaiswasta.

3.Performadebiturmungkinjikamemilikihutangsamasekalisepertikartukredit,

makahalinimenjadisalahsatupertimbangankuatbagibankuntukmenyetujui

pengajuanKPR.

4.Kelengkapandokumentelahmemenuhiseluruhpersyaratandokumenyang

diminta.Tetapihal-halkecilsepertiKTPyangmasihberlaku,Kartukeluargayang

seharusnyadilampirkandanAktekelahiran,sangatdipertimbangkanolehpihak

bank.Rekeninglistrikdanairjugasangatpentinguntukdilampirkan.

5.KetidaksesuaianantarabankdandevelopersaatmengajukanKPRpastikan

banktelahberkerjasamadenganperumahan.Seringkalimenemukanbankyang

tidakcocok,namumternyatabukanlembagapembiayaanyangmembiayairuamah

yangdiincar.



6. UsiapelunasanKPRmemerlukanwaktubertahun-tahun,sementaramasa

pensionmencapai55tahun.Pihakbankakanmenyesuaikansesuaidenganusia

produktif.

7.Kesalahandatadifrom aplikasiyaitukesalahanmemasukandatadianggaphal

sepele.Namun,berhati-hatilahkarenabankmenilaihalyangsekecil-kecilnya.

8. Surveyorgagalmehubungicalon debiturkarena faktorkegagalan dalam

mehubungicalondebitujugadapatmenyebabkanpengajuanditolak

PENUTUP

1. Kesimpulan

Daridata-datayangsudahdihasilkandiatas,makapenulisdapatmenyimpulkan

sebagaiberikut:

1) StrategipemasaranPT.GrahaMandiriRolandaMartapurabisamengunakan

Personalselling,periklanaan,danpromosipenjualan

2)Dalam pelaksanaannyaPT.GrahaMandiriRolandaMartapuramendapati

beberapakendalayaitu:

(1)Terlamatnyaakadrumahdikarenakantidakcukupnyasyaratcredit.

(2)Terlambatnyapembangunanrumah.

3)Selain itu memperbaikipromisi,Perumahan PT.Graha MandiriRolanda

Martapurajugaperlumelakukanpotonganharga(diskon)atauDPrumah

huniandanmengadakankuponundianuntukmenariminatnasabahlebih

banyaklagi.

2.Saran-saran

Berdasarkankesimpulaanyangdidapatdaripenelitianini,makasaranyangdianjurkan

penulisyaitu:

1) PT. Graha Mandiri Rolanda Martapura diharapkan lebih cekatan dalam

memperbaikibeberapakekurangandanmengatasihambatandalam kegiatan

pemasarannya.

2)PT.GrahaMandiriRolandaMartapurahendaknyasebisamungkinataudapat



ditingkatkanlagidalam mempertahankankualitasprodukrumahdanharga,agar

tidakmengecewakannasabahnya.

3)Selaluberinovasidalamdisainrumahyangmenarikagarmenarikminatnasabah

4)Perlumeningkatkanefektifitasdanefesiensikerjasehinggaapayangdiharapkan

dapatterpenuhibaik yang berhubungan dengan kualitas rumah maupun

pelayanaandengannasabah.Dengandemikianperusahaanakanmendapatlaba

sesuaidengantargetperusahaandanbaginasabahpelayananyangmemuaskan

akanmemberikanartitersendiri.
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