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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk Menganalisa Bauran Harga yang diterapkan 

dalam pemasaran Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. Perumahan Griya Fazza 

dipilih sebagai objek penelitian karena penjualannya stabil dan unggul dalam segi 

harga. Metode penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif, 

dengan mengumpulkan data melalui observasi, wawancara, dan studi dokumen 

terkait Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. Fokus penelitian ini adalah 

mengidentifikasi variabel-variabel dalam bauran harga yang diterapkan oleh 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo berhasil membedakan produknya dari pesaing 

dalam skema pembayaran, termasuk opsi pembayaran tunai dan KPR, yang 

memudahkan calon pembeli untuk memiliki rumah di perumahan ini. Selain itu, 

lokasi strategis dekat dengan pusat kota, gerbang tol, pabrik, dan universitas juga 

menjadi daya tarik tersendiri bagi calon pembeli. 

 

Kata Kunci : Marketing Mix, Strategi Pemasaran, Penjualan Properti, Bauran 

Harga 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the price mix applied in the marketing of Housing Griya 

Fazza Sidoarjo. Griya Fazza housing was chosen as the object of research because 

its sales are stable and superior in terms of price. The research method used is 

descriptive qualitative analysis, by collecting data through observation, interviews, 

and study of documents related to Griya Fazza Sidoarjo housing. The focus of this 

research is to identify the variables in the price mix applied by Griya Fazza 

Sidoarjo Housing. The results of the study show that Griya Fazza Sidoarjo Housing 

has succeeded in differentiating its products from competitors in terms of payment 

schemes, including cash and mortgage payment options, which make it easier for 

prospective buyers to own a house in this housing complex. In addition, the 

strategic location close to the city center, toll gates, factories and universities is 

also a special attraction for prospective buyers. 

Keywords: Marketing Mix, Marketing Strategy, Property Sales, Price Mix 



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

 

xiii 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

 

DAFTAR ISI 

HALAMAN JUDUL .................................................................................. i 

LEMBAR PERSETUJUAN TUGAS AKHIR ........................................ iv 

LEMBAR PENGESAHAN TUGAS AKHIR .......................................... v 

PEDOMAN PENGISIAN TUGAS AKHIR ........................................... vii 

KATA PENGANTAR............................................................................ viii 

ABSTRAK ............................................................................................... xi 

ABSTRACT ............................................................................................ xii 

DAFTAR ISI .......................................................................................... xiii 

DAFTAR TABEL .................................................................................. xvi 

DAFTAR GAMBAR ............................................................................ xvii 

DAFTAR LAMPIRAN ........................................................................ xviii 

BAB I ...................................................................................................... 19 

PENDAHULUAN ................................................................................... 19 

1.1 Latar Belakang ................................................................................ 19 

1.2 Rumusan Masalah ........................................................................... 24 

1.3 Tujuan ............................................................................................. 24 

1.4 Batasan Penelitian ........................................................................... 24 

1.5 Manfaat Penelitian .......................................................................... 25 

BAB II ..................................................................................................... 26 

TINJAUAN PUSTAKA .......................................................................... 26 

2.1 Penelitian Terdahulu........................................................................ 26 

2.2 Strategi Pemasaran .......................................................................... 28 

2.1.1 Pengertian Pemasaran ................................................................... 28 

2.1.2 Pengertian Strategi Pemasaran ...................................................... 29 

2.3 Strategi Marketing Fix..................................................................... 31 

2.3.1 Pengertian Marketing Fix ............................................................. 31 

2.3.2 Elemen – Elemen Marketing Mix ................................................. 32 

2.3.2.1 Produk (Product) ................................................................... 32 

2.3.2.2 Harga (Price) ......................................................................... 32 

2.3.3.3 Promosi (Promotion) ............................................................. 34 

2.3.3.4 Tempat (Place) ...................................................................... 35 

2.4 Properti ........................................................................................... 36 



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

xiv 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

2.4.1 Pengertian Properti ....................................................................... 36 

2.4.2 Pengertian Bisnis Properti ............................................................ 37 

2.4.3 Klasifikasi Properti ....................................................................... 38 

2.4.4 Model Penjualan Bisnis Properti ................................................... 39 

BAB III ................................................................................................... 41 

METODE PENELITIAN ....................................................................... 41 

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian .......................................................... 41 

3.2 Metode Penelitian............................................................................ 42 

3.3 Sumber data .................................................................................... 42 

3.3.1 Data Primer .................................................................................. 42 

3.3.2 Data Sekunder .............................................................................. 43 

3.4 Metode Pengumpulan Data .............................................................. 43 

3.4.1 Wawancara................................................................................... 43 

3.4.2 Observasi ..................................................................................... 48 

3.4.3 Dokumentasi ................................................................................ 49 

3.5 Metode Analisis Data ...................................................................... 49 

3.6 Uji Validitas Data ............................................................................ 50 

BAB IV .................................................................................................... 52 

HASIL DAN PEMBAHASAN ............................................................... 52 

4.1 Gambaran Umum ............................................................................ 52 

4.1.1 Sejarah PT Karya Mandiri Lautan ................................................ 52 

4.1.2 Visi dan Misi PT Karya Mandiri Lautan ....................................... 52 

4.1.3 Logo Perusahaan .......................................................................... 53 

4.1.4 Tipe Produk.................................................................................. 53 

4.2 Hasil Pembahasan Wawancara ........................................................ 55 

4.2.1 Segmentasi ................................................................................... 55 

4.2.2 Targeting ...................................................................................... 55 

4.2.3 Positioning ................................................................................... 56 

4.2.4 Produk (Product) .......................................................................... 57 

4.2.5 Harga (Price) ................................................................................ 58 

4.2.6 Promosi (Promotion) .................................................................... 63 

4.2.7 Tempat (Place) ............................................................................. 64 

4.3 Preferensi Pembeli .......................................................................... 66 

4.4 Tabel Hasil Coding Wawancara ...................................................... 69 

4.5 Hasil Observasi dan Dokumentasi ................................................... 74 

BAB V ..................................................................................................... 77 

KESIMPULAN DAN SARAN ............................................................... 77 

5.1 Kesimpulan ..................................................................................... 77 



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

xv 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

5.2 Saran ............................................................................................... 78 

DAFTAR PUSTAKA .............................................................................. 79 

LAMPIRAN ............................................................................................ 81 
 

 

 

  



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

xvi 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

DAFTAR TABEL 

Tabel 2.1 Anotasi ............................................................................................... 26 

Tabel 3.2 Jadwal Pelaksanaan Penelitian Tugas Akhir........................................ 41 

Tabel 3.3 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Direktur Utama ...................... 45 

Tabel 3.4 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Marketing Perumahan ............ 46 

Tabel 3.5 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Konsumen .............................. 48 

Tabel 4.6 Tipe Produk Perumahan Griya Fazza Sidoarjo .................................... 53 

Tabel 4.7 Pricelist Griya Fazza Sidoarjo ............................................................. 59 

Tabel 4.8 Hasil Wawancara Dengan Direktur Utama.......................................... 69 

Tabel 4.9 Hasil Wawancara Dengan Tim Pemasar 1 dan 2 (Marketing).............. 70 

Tabel 4.10 Hasil Wawancara Dengan Konsumen 1 dan 2 ................................... 71 

 

 

 

 

  



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

xvii 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 1.1 Piramida Penduduk Kabupaten Sidoarjo Berdasarkan Hasil Sensus   

Penduduk Tahun 2020 ....................................................................................... 20 
Gambar 4.2 Logo PT Karya Mandiri Lautan ...................................................... 53 

  

file:///C:/Users/LENOVO%20X270/Desktop/FILE%20LANI/FIX%20REVISI%20TUGAS%20AKHIR%20SEFIA%20FADIA%20SARI-152010813062.docx%23_Toc139654791


 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

xviii 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

DAFTAR LAMPIRAN 

Lampiran 1: Form Bimbingan Tugas Akhir ...................................................... 81 

Lampiran 2: Proses Wawancara dan Observasi................................................. 82 
Lampiran 3: KTM ............................................................................................ 83 

 



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

19 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Manusia memiliki kebutuhan pokok selain sandang dan pangan yaitu papan. 

Kebutuhan papan atau rumah sangat diperlukan manusia sebagai tempat berteduh 

dan berkumpul bersama keluarga. Rumah adalah sesuatu bangunan yang tidak 

dapat di pisahkan dari kehidupan manusia karena rumah merupakan kebutuhan 

primer bagi manusia sebagai tempat berlindung manusia dari berbagai gangguan 

dari luar, selain itu apabila dilihat dari beberapa pengertian, rumah berfungsi 

sebagai tempat tinggal atau hunian, tempat manusia melangsungkan kehidupannya, 

tempat manusia berumah tangga dan sebagainya (Haryanto, 2018). Pada masa 

sekarang ini, pertumbuhan populasi menyebabkan peningkatan jumlah penduduk 

yang membutuhkan tempat tinggal. Semakin meningkat jumlah penduduk, semakin 

tinggi permintaan akan rumah dan perumahan. Pertambahan penduduk juga 

berkaitan dengan perkembangan keluarga, seperti pernikahan, kelahiran anak, dan 

generasi milenial yang mulai memasuki usia dewasa sehingga memiliki keinginan 

untuk memiliki rumah sendiri, hal tersebut membuat permintaan perumahan 

meningkat secara signifikan. 

Di masa sekarang, rumah tidak lagi hanya sebagai tempat berteduh dari 

panas dan hujan ataupun hanya untuk sekedar berkumpul bersama keluarga. Tetapi, 

rumah juga menjadi tempat di mana individu dapat menciptakan lingkungan yang 

mendukung pertumbuhan, aktivitas, dan belajar. Rumah dapat juga menjadi 
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investasi finansial yang penting bagi manusia. Karena, kenaikan nilai properti dari 

waktu ke waktu dapat memberikan manfaat finansial jangka panjang, seperti 

kekayaan dan stabilitas keuangan. Pembangunan perumahan merupakan bagian 

dari rangkaian upaya pembangunan nasional khususnya di bidang kesejahteraan 

rakyat yang diarahkan untuk meningkatkan kualitas hidup masyarakat pada 

umumnya dan keluarga pada khususnya (Rahmadani, 2019). 

Kabupaten Sidoarjo merupakan daerah yang berbatasan langsung dengan 

Surabaya, Sidoarjo menjadi daerah tujuan utama bagi para pencari kerja dan tempat 

hunian baru. Akibatnya, wilayah tersebut mengalami pertumbuhan penduduk yang 

cukup tinggi, saat ini Sidoarjo merupakan daerah dengan penduduk terpadat level 

kabupaten (selain kota). Pada tahun 2020, kepadatan penduduk di wilayah Sidoarjo 

mencapai 2.916 jiwa/km. sebagai daerah tujuan migran, penduduk tahun 2020 

masih di dominasi kelompok usia pekerja, yaitu kisaran usia 15 – 64 tahun. 

 

 

 

Gambar 1.1 Piramida Penduduk Kabupaten Sidoarjo Berdasarkan Hasil Sensus   
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Penduduk Tahun 2020 

Sumber : BPS Kabupaten Sidoarjo 

Dilihat dari kelompok umur, pendudukan Kabupaten Sidoarjo pada 

kelompok umur 0-14 tahun sebesar 18,52 persen dan persentase penduduk usia 64 

tahun keatas sebesar 9,5 persen. Penduduk yang produktif atau usia dewasa (15 – 64 

tahun) di Kabupaten Sidoarjo lebih dari 65 persen dengan komposisi yang hampir 

berimbang antara laki – laki dan perempuan. Hal ini mengakibatkan banyaknya para 

pekerja dari luar Kabupaten Sidoarjo yang membutuhkan ketersediaan sarana 

prasarana kehidupan, salah satunya yaitu rumah atau tempat tinggal. Peluang 

tersebut dapat dimanfaatkan bagi para pengembang perumahan (properti) di 

Kabupaten Sidoarjo yang berlomba – lomba membangun dan membidik lahan yang 

strategis. 

Permintaan akan rumah bagi penduduk mendorong para pengembang 

perumahan (properti) untuk membangun perumahan lebih layak dan terjangkau. 

Properti yaitu salah satu investasi yang diminati oleh para masyarakat umum ataupun 

para investor. Kebutuhan masyarakat akan tempat tinggal menjadikan peluang 

usaha yang cukup diminati oleh para pembisnis properti. Properti adalah investasi 

terbesar dalam hidup . Jangan takut untuk berinvestasi dalam kualitas hidup anda 

(Farshad Asl, 2019). Ragam usaha dilakukan oleh para pembisnis properti untuk 

menarik perhatian konsumen dan meningkatkan volume penjualan produknya. 

Mulai dari tipe, harga, model, hingga melalukan berbagai macam promosi. 

Persaingan yang tinggi antar para pelaku usaha dalam menghadapi 

persaingan dalam dunia properti yaitu startegi pemasaran yang tepat sasaran. 
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Senjata bagi perusahaan untuk menghadapi persaingan pasar adalah dengan 

menggunakan strategi pemasaran. Tim pemasar memiliki tanggung jawab untuk 

menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan produk yang telah dihasilkan 

dan sesuai dengan segmen pasar yang ingin dituju oleh produk tersebut. 

Pemasaran menjadi salah satu kunci keberhasilan bisnis properti, pemasar 

yang mampu memahami keinginan konsumen menjadikan properti yang dibangun di 

daerah tadinya kurang diminati, menjadi bernilai lebih tinggi. Semakin ketat daya 

saing, berakibat terhadap strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya 

jual properti. Pemasaran penting karena ketatnya persaingan pasar, terutama produk 

sejenis (Adilla, 2022). 

Marketing mix digunakan oleh pemasar untuk merancang dan mengelola 

strategi pemasaran yang efektif. Serangkaian alat pemasaran (marketing mix) 

yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar 

sasaran (Kotler dan Amstrong, 2019). Marketing mix (bauran pemasaran) 

merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan secara terpadu. Dengan 

menggunakan marketing mix, pemasar dapat menyusun serta mengelola elemen – 

elemen ini secara menyeluruh untuk mencapai tujuan bisnis, lebih unggul serta 

membedakan diri dari pesaing, dan memenuhi kebutuhan pelanggan. Menurut Alma 

(2018:207) marketing mix merupakan strategi pencampuran kegiatan-kegiatan 

marketing, agar dicari kombinasi maksimal sehingga mendatangkan hasil paling 

memuaskan. Ada empat komponen tercakup dalam kegiatan marketing mix ini yang 

terkenal dengan 4P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), dan 

promotion (promosi). 
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PT Karya Mandiri Lautan merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

perumahan. Proyek yang sedang berjalan saat ini adalah proyek perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo dan Griya Fazza Mojokerto. Sebelumnya, PT Karya Mandiri Lautan 

ini juga menjalankan proyek yang berada di Sidoarjo yaitu perumahan Kebonsari 

Permai yang sudah terjual hampir 90 persen. Perusahaan ini berdiri sejak tahun 

2016, dan berfokus sebagai kontraktor perumahan. Target pasar dari PT Karya 

Mandiri Lautan adalah kelas menengah dan kebawah. Salah satu faktor utama yang 

menjadikan Griya Fazza Sidoarjo unggul dalam segi harga adalah harga yang 

kompetitif dibandingkan dengan perumahan sejenis di daerah tersebut. Harga yang 

terjangkau namun tetap memberikan kualitas bangunan yang baik serta fasilitas 

yang memadai dapat menarik minat calon pembeli yang ingin memiliki hunian. 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo tersedia dengan 2 tipe yaitu tipe 42/73 dan tipe 

54/76. Pada perumahan Griya Fazza Sidoarjo terdapat 12 unit rumah, dan 6 unit 

rumah yang sudah terjual selama 3 bulan, dengan penjualan yang stabil yaitu setiap 

satu bulan terjual 2 rumah. 

Letak lokasinya yang strategis juga menjadi salah satu faktor yang berperan 

dalam kesuksesan perumahan Griya Fazza Sidoarjo. Perumahan Griya Fazza 

Sidoarjo ini berada di Desa Kampak Sumberejo, Kecamatan Wonoayu, Kabupaten 

Sidoarjo. Sidoarjo adalah kota yang berkembang pesat di Indonesia, terletak di 

sebelah selatan Kota Surabaya, Provinsi Jawa Timur. Lokasi yang cukup dekat 

dengan pusat perkotaan, fasilitas umum seperti pusat perbelanjaan, dan pabrik 

tempat bekerja. Hal ini menjadi daya tarik bagi calon pembeli yang mencari 

kenyamanan dan aksesbilitas. 
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Dari uraian latar belakang di atas, maka penting untuk dilakukan penelitian 

terkait bagaimana penerapan bauran harga yang dilakukan pada bisnis properti. 

Sehingga penulis mengambil judul. ”Penerapan Bauran Harga Produk Perumahan 

Griya Fazza Sidoarjo (Studi Kasus Pada PT Karya Mandiri Lautan)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, rumusah masalah dalam penelitian 

ini yaitu : ”Bagaimana penerapan bauran harga pada PT Karya Mandiri Lautan”. 

1.3 Tujuan 

 

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

”Untuk mengetahui penerapan bauran harga yang dilakukan oleh PT Karya 

Mandiri Lautan pada Perumahan Griya Fazza Sidoarjo”. 

1.4 Batasan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang ada, terdapat beberapa faktor yang 

mempengaruhi kestabilan penjualan produk perumahan Griya Fazza Sidoarjo yaitu 

harga yang terjangkau dan serta letak lokasi yang strategis. Maka dari itu penelitian 

ini difokuskan pada penerapan bauran harga dan di dukung dengan letak lokasi yang 

strategis pada Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. 
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1.5 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis: 

a. Sebagai syarat kelulusan Program Studi DIII Manajemen 

Pemasaran. 

b. Memberikan kesempatan bagi penulis untuk menerapkan teori yang 

telah diperoleh di bangku perkuliahan dan menambah wawasan dan 

memperdalam pengetahuan penulis dalam bidang bauran pemasaran 

khususnya dalam bauran harga. 

2. Bagi Perusahaan 

 Memberikan informasi sebagai masukan bagi perusahaan 

mengenai penerapan bauran harga. 

3. Bagi Almamater 

  Sebagai bahan referensi bagi peneliti lain yang akan 

melakukan penelitian tentang objek atau masalah yang sama di masa 

yang akan datang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Penelitian ini dilakukan tidak terlepas dari penelitian – penelitian 

terdahulu yang telah dilakukan sebagai bahan perbandingan dan kajian. Hasil 

– hasil penelitian yang dijadikan perbandingan adalah sebagai berikut. 

Tabel 2.1 Anotasi 

Nama Judul Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil 

Febrian 

Nurhidayat 

(2018) 

ANALISIS 

PENERAPAN 

BAURAN 

PEMASARAN 

BERBASIS 

SYARIAH PADA 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

(STUDI KASUS 

PADA PT WIYATI 

DEVELOPER 

MANDIRI PADA 

PERUMAHAN 

SAMBIBULU 

REGENCY DI 

SIDOARJO) 

Bauran 

Pemasaran 

Kualitatif Penerapan 

strategi 

pemasaran 

marketing mix 

memberikan 

dampak positif 

yaitu 

memperngaruhi 

keputusan 

pembelian dan 

PT Wiyati 

Developer 

Mandiri dalam 

menggunakan 

Marketing mix 

telah sesuai. 
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Hellen 
Maghfirah dan 
Habiburahman 
(2022) 

ANALISIS 
STRATEGI BISNIS 
DALAM 
MENINGKATKAN 
PENJUALAN 
PERUMAHAN 
SUBSIDI BUMI 
PRAMUKA INDAH 
PADA PT. ARTA 
BERLIAN 
PROPERTI 

Strategi 
Pemasaran 

Kualitatif Beberapa 
strategi untuk 
perumahan 
rakyat oleh 
Bumi Pramuka 
Indah untuk 
meningkatkan 
penjualan ialah 
dengan strategi 
biaya rendah 
(cost 
leadership), 
strategi 
diferensiasi, dan 
strategi fokus 
(focus). 

Sukmawati 
Amir (2020) 

ANALISIS 
STRATEGI 
PEMASARAN 
UNTUK 
MENINGKATKAN 
VOLUME 
PENJUALAN 
PROPERTY PADA 
PERUMAHAN 
CAHAYA BUMI 
PINRANG DI 
KABUPATEN 
PINRANG 
SULAWESI 
SELATAN 

Strategi 
Pemasaran 

Kualitatif Strategi 
pemasaran yang 
diterapkan oleh 
Perumahan 
Cahaya Bumi 
Pinrang masih 
minim dalam hal 
memasarkan 
produknya 
untuk 
meningkatkan 
volume 
penjualan. 
Perusahaan 
hanya 
mengandalkan 
selebaran untuk 
menarik 
perhatian 
konsumen dan 
tidak 
memperluas 
target 
pemasaran. Jika 
dilihat dari hasil 
penjualan yang 
menjadi target 
pasar hanya 
penduduk 
sekitar. 
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Nur Sulaiman 
(2020) 

ANALISIS 
BAURAN 
PEMASARAN 
PERUMAHAN 
GRIYA DURI 
PERMAI ASRI 
PADA PT. 
ARMADA JAYA 
MITRA DURI 

Bauran 
Pemasaran 

Kuantitatif Dari hasil 
tanggapan 
responden 
melalui 
quisioner 
diketahui hasil 
variabel bauran 
pemasaran yaitu 
harga, produk, 
dan promosi 
dalam kategori 
memuaskan 

Rezha Amanda 
Wahyudi 
(2021) 

PENERAPAN 
STRATEGI 
PEMASARAN 
DALAM 
MENINGKATKAN 
BISNIS PROPERTI 
SUBSIDI 
PERUMAHAN DI 
PT BAROKAH 
MUSTIKA GRIYA 

Strategi 
Pemasaran 

Kualitatif Hasil analisis 
SWOT pada PT 
Barokah 
Mustika Griya 
adalah memiliki 
peluang dan 
layak untuk 
bersaing dengan 
pengembang 
lainnya. 

 

2.2 Strategi Pemasaran 

2.1.1 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah bertemunya penjual dan pembeli untuk 

melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa. Sehingga pengertian 

pasar bukan lagi merujuk kepada suatu tempat tapi lebih kepada aktifitas 

atau kegiatan pertemuan penjual dan pembeli dalam menawarkan suatu 

produk kepada konsumen (Laksana, 2019:1). Pemasaran adalah salah satu 

kegiatan perusahaan yang berhubungan secara langsung dengan konsumen. 

Pemasaran salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan 

baik itu perusahaan barang ataupun jasa, dalam upaya untuk 
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mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Maka kegiatan perusahaan 

dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya 

dengan pasar. 

Pemasaran mengandung arti segala usaha atau aktivitas dalam 

menyampaikan barang atau jasa para produsen kepada konsumen, dimana 

kegiatan tersebut ditunjukkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

dalam cara tertentu yang disebut pertukaran (Sedjati, 2018). Pemasaran 

menurut Kotler dan Amstrong (2018) adalah suatu tahapan dimana 

perusahaan menciptakan nilai bagi konsumen serta membangun relasi 

yang kuat dengan konsumen yang bertujuan untuk menangkap nilai dari 

konsumen sebagai imbalannya. Sedangkan menurut Tjiptono dan Diana 

(2020:3), pemasaran adalah proses menciptakan, mendistribusikan, 

mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa, dan gagasan untuk 

memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan 

untuk membangun serta mempertahankan relasi yang positif dengan para 

pemangku kepentingan dalam lingungan yang dinamis. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 

suatu kegiatan yang dilakukan oleh perorangan atau sekelompok orang 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan keuntungan. 

2.1.2 Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi adalah suatu kesatuan rencana yang menyeluruh, 

komprehensif, dan terpadu yang diarahkan untuk mencapai tujuan 
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perusahaan. Strategi merupakan suatu cara untuk memenangkan 

persaingan, meskipun syarat strategi tersebut tidak menghalalkan segala 

cara, tidak melakukan cara-cara batil, tidak melakukan kebohongan atau 

penipuan, dan tidak menzalimi pihak lain. Strategi harus terbebas dari tipu 

daya (Maulana, 2020). Menurut Kotler (dalam Aminah, 2020) strategi 

adalah suatu rencana permainan untuk mencapai sasaran yang diinginkan 

dari suatu unit bisnis. 

Pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

konsumen dengan cara menguntungkan. Selain itu pemasaran merupakan 

proses memberikan dan menciptakan nilai kepada konsumen guna 

membangun hubungan baik dengan konsumen dan mencapai tujuan 

perusahaan. Pemasaran menjadi suatu hal yang penting  yang perlu 

diperhatikan oleh perusahaan. 

Strategi pemasaran adalah suatu mindset pemasaran yang akan 

digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di dalamnya terdapat 

strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, 

dan budget untuk pemasaran (Kotler, 2018). Strategi Pemasaran 

mempunyai peranan penting untuk keberhasilan usaha perusahaan 

umumnya dan bidang pemasaran khususnya. 

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran  

adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang atau jasa, dengan 

menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah  penjualan 

menjadi lebih tinggi. 
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2.3 Strategi Marketing Fix 

2.3.1 Pengertian Marketing Fix 

Promosi memiliki arti yaitu serangkaian kegiatan pemasaran yang 

memiliki tujuan untuk memperkenalkan, menginformasikan, dan 

memperluas pasar suatu produk atau layanan kepada konsumen. Promosi 

adalah salah satu dari empat unsur bauran pemasarang yang terdiri dari 

periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan public relations. 

Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal 

dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah 

laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga 

menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut (Laksana, 2019). 

Pemasaran memiliki fungsi yang sangat penting dalam mencapai 

keberhasilan penjualan produk pada perusahaan. Untuk mencapai 

keberhasilan pemasaran, setiap perusahaan memerlukan penyusunan 

strategi pemasaran yang efektif dengan mengkombinasikan elemen – 

elemen dalam bauran pemasaran. Menurut Kotler dan Amstrong (2019, 62), 

bauran pemasaran adalah serangkaian alat pemasaran yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar sasaran. Di 

dalam marketing mix terdapat variabel – variabel yang saling berhubungan 

satu dengan yang lainnya, kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk 

memperoleh tanggapan – tanggapan yang diinginkan dalam target pasar 

yang diinginkan.  Variabel atau elemen bauran pemasaran terdiri dari harga 
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(price), produk (product), tempat (place), dan promosi (promotion). 

Keempat elemen bauran pemasaran tersebut saling berhubungan dan 

berpengaruh satu sama lain. 

2.3.2 Elemen – Elemen Marketing Mix 

Elemen elemen dari bauran pemasaran menurut Kotler 

& Amstrong (2018) adalah sebagai berikut : 

2.3.2.1 Produk (Product) 

Sebuah produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsikan 

sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan target pasar 

(Kotler, 2019:69). Dan menurut Sunyoto (2019:82), yang perlu 

diperhatikan dalam suatu produk adalah kualitas, ukuran, daya tarik, 

bentuk, labeling, branding, packaging, dan sebagainya untuk 

menyesuaikan selera yang sedang tumbuh 

2.3.2.2 Harga (Price) 

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu 

produk tertentu. Perusahaan menetapkan harga dalam berbagai cara. 

Di dalam perusahaan kecil, harga seringkali ditetapkan oleh 

manajemen produk. Sedangkan pada perusahaan besar, penetapan 

harga biasanya ditangani oleh para manajer divisi atau manajer lini 

produk. Bahkan dalam perusahaan-perusahaan ini, manajemen 

puncak menyusun tujuan dan kebiajakn tentang penetapan harga 
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umum dan seringkali menyetujui harga yang diusulkan oleh 

manajemen peringkat bawah. 

Untuk memenangkan suatu persaingan, maka pihak 

produsen harus menentukan strategi harga yang tepat bagi 

produknya. Ada tiga jenis bauran harga yang umum, yaitu harga di 

atas, harga di bawah, dan harga sama. Berikut penjelasan tentang 

masing-masing bauran harga : 

1. Harga Di Atas (Penetrasian Pasar Tinggi) 

Dalam pendekatan harga di atas, perusahaan 

menetapkan harga produk atau layanan di atas harga yang 

umumnya ditawarkan oleh pesaing pasar. Pendekatan ini 

sering digunakan ketika perusahaan memiliki keunggulan 

yang unik atau diferensiasi yang signifikan dalam 

produknya, sehingga dapat memasarkan produk dengan 

harga yang lebih tinggi. Strategi ini dapat digunakan untuk 

menunjukkan kualitas premium atau ekslisivitas produk dan 

menarik konsumen yang mengaitkan harga dengan kualitas 

yang lebih tinggi. 

2. Harga Di Bawah (Penetrasian Pasar Rendah) 

Dalam pendekatan harga di bawah, perusahaan 

menetapkan harga produk atau layanan di bawah harga yang 

ditawarkan oleh pesaing pasar. Pendekatan ini dapat 

digunakan untuk memperoleh pangsa pasar yang lebih besar 
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atau menarik konsumen yang sangat sensitif terhadap harga. 

Perusahaan mungkin mengorbankan sedikit margin 

keuntungan dalam jengka pendek untuk menghasilkan 

volume penjualan yang lebih tinggi atau menarik konsumen 

yang mencari kesepakatan dan penawaran terbaik. 

3. Harga Sama (Penetrasi Pasar Seimbang) 

Dalam pendekatan harga sama, perusahaan 

menetapkan harga produk atau layanan pada tingkat yang 

sebanding dengan harga pesaing pasar. Pendekatan ini 

digunakan ketika perusahaan ingin mempertahankan 

persaingan dengan pesaing tanpa terlalu mengganggu 

margin keuntungan atau mengubah persepsi konsumen 

terhadap nilai produk. Strategi ini dapat diterapkan ketika 

pasar sudah cukup matang dan harga merupakan faktor 

penting dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga yaitu 

sejumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk 

mendapatkan produk ataupun jasa yang ditawarkan. 

2.3.3.3 Promosi (Promotion) 

Promosi adalah unsur dalam bauran pemasaran perusahaan 

yang digunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan 

mengingatkan tentang produk perusahaan (Staton 2019:154- 155). 

Menurut Wardana (2018:44), yang perlu diperhatikan dalam 
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promosi adalah pemilihan bauran promosi (promotion mix), 

promotion mix terdiri dari advertising, personal selling, sales 

promotion, public relation, word of mouth, dan direct mail. Dari 

definisi diatas dapat disimpulkan bahawa promosi adalah upaya 

untuk membujuk dan menginformasikan kepada konsumen terkait 

produk yang dijual. 

2.3.3.4 Tempat (Place) 

Tempat atau place yaitu merupakan gabungan antara lokasi 

dan keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan 

dengan bagaimana cara penyampaian kepada konsumen dan 

dimana lokasi yang strategis (Wardana, 2018). 

Pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan 

yang cermat terhadap beberapa faktor berikut : Akses, misalnya 

lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum. Visibilitas, 

misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. Lalu 

lintas (traffic), di mana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, 

yaitu banyak orang yang lalu lalang dapat memberikan peluang besar 

terjadinya impulse buying, kepadatan dan kemacetan lalu lintas dapat 

pula menjadi penghambatan. Tempat parkir yang luas dan aman. 

Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha di 

kemudian hari. 

Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa 

ditawarkan. Persaingan, yaitu lokasi pesaing. Dari definisi diatas 
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dapat disimpulkan bahwa tempat mengacu pada penyediaan produk 

pada suatu tempat bagi konsumen, untuk lebih mudah untuk 

mengaksesnya. 

2.4 Properti 

2.4.1 Pengertian Properti 

Menurut Kotler (2018) properti adalah hak kepemilikan tak 

berwujud baik itu berupa benda nyata (real estate) maupun financial (saham 

dan obligasi). Di Indonesia, istilah properti identik atau serupa dengan 

real estate (perumahan). Rumah, tanah, ruko, gedung, atau gudang. Arti 

dari property dikutip dari Wikipedia.com adalah properti berarti kepemilikan 

seseorang terhadap suatu barang ataupun non barang. Properti sering 

dikaitkan dengan rumah, perumahan, ataupun hunian. Segala sesuatu yang 

bersifat itu kepemilikan dapat disebut sebagai properti. Terutama barang   

yang terdaftar secara resmi dan memiliki surat – surat kepemilikan. 

Properti adalah hak atas tanah atau bangunan yang dimiliki oleh si 

pemilik dengan bukti sebidang kavling tanah dan bangunan yang ada 

diatasnya serta surat – surat kepemilikan yang menyertainya. Istilah properti 

umumnya dikenal sebagai entitas yang terkait dengan milik seseorang, atau 

sekelompok orang atau hak eksklusif. Properti dapat dibagi menjadi 

beberapa bagian utama yaitu properti riil, dan properti personal (Harjono, 

2018) 

1. Properti riil (real property) merupakan hak subjek hukum untuk 
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memiliki/menguasai tanah dan/atau bangunan yang didirikan di 

atasnya. Real estate diartikan sebagai tanah dan semua benda yang 

menyatu di atasnya serta yang menyatu dengan itu. Terdapat 

perbedaan antara real property dengan real estate. Properti riil (real 

property) yaitu penguasaan yuridis atas tanah yang mencakup semua 

hak atas tanah, semua kepentingan, dan manfaat yang berkaitan 

dengan real estate yang biasanya dibuktikan dengan bukti 

kepemilikan seperti sertifikat yang terpisah dari fisik real estate. 

Sedangkan, real estate adalah sesuatu yang dapat dilihat bentuk atau 

fisiknya secara kasat mata, dapat disentuh dan bersama-sama dengan 

segala sesuatu yang didirikan pada tanah yang bersangkutan. Selain 

itu, terdapat juga Bundle of Right & Benefit yang berkaitan dengan 

properti riil, yang sama dengan real estate namun dalam bentuk yang 

tidak terlihat (intangible). Dengan demikian, diketahui bahwa real 

property adalah istilah yang menyangkut hubungan hukum antara 

objek (Real Estate) dengan subjek. 

2. Properti personal (personal property) merupakan segala jenis properti 

yang bersifat tidak permanen, baik berupa properti berwujud (tangible 

property) seperti mesin, peralatan, dan furnitur, maupun properti 

yang tidak berwujud (intangible property). 

2.4.2 Pengertian Bisnis Properti 

Pengertian dari bisnis properti adalah suatu kegiatan usaha atau 
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bisnis yang dilakukan oleh perorangan ataupun perusahaan yang bergerak 

di bidang kepemilikan properti yang dapat dijadikan sebuah aset, baik 

berupa tanah, bangunan, serta segala sarana dan prasarana yang terdapat di 

dalamnya sebagai satu kesatuan. 

Bisnis properti juga dapat dipahami sebagai sebuah bisnis yang 

bergerak di bidang jual beli atau sewa menyewa tanah dan berbagai aspek 

terkait di dalamnya. Hal – hal yang tergolong dalam kategori tersebut adalah 

jual beli ataupun sewa bangunan berserta sarana prasarana dari berbagai 

jenis produk properti yang dapat dijumpa di pasaran. 

Ada banyak sekali produk dari bisnis properti yang biasa dijumpai. 

Beberapa yang saat ini populer di Indonesia tentu saja adalah jenis properti 

untuk tempat tinggal atau residensial, seperti rumah atau perumahan, rumah 

susun atau apartemen, bangunan atau gedung untuk mahasiswa atau pelajar 

dalam menempuh suatu pendidikan, dan juga villa. 

2.4.3 Klasifikasi Properti 

Menurut (Santoso, 2020) properti dapat diklasifikasikan menjadi 

empat kategori atau golongan berdasarkan fungsi dan tujuannya yaitu: 

a. Komersial 

Properti komersial adalah properti yang memiliki 

kemampuan dan ditujukan untuk mendapatkan keuntungan. Tujuan 

mendapatkan keuntungan tersebut merupakan bagian dari kegiatan 

bisnis. Contoh dari properti komersial yaitu perkantoran, rumah toko 
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(ruko), shopping centre, dan hotel. 

b. Hunian 

Bangunan dengan jenis hunian dibangun dengan tujuan akan 

dihuni oleh pemiliknya. Pada umumnya jenis properti hunian dibagi 

menjadi dua jenis yaitu high building seperti apartemen dan landed 

house berupa rumah/kompleks. 

c. Fasilitas Umum 

Bangunan yang mempunyai fungsi dan tujuan sebagai 

fasilitas umum digunakan untuk kepentingan banyak orang dan 

mempermudah kegiatan seharihari masyarakat. 

d. Industri 

Properti dengan jenis industri digunakan kegiatan yang 

berkaitan dengan produksi atau perakitan produk, komoditi dan 

sebagainya. 

2.4.4 Model Penjualan Bisnis Properti 

Model penjualan bisnis properti yaitu kerangka atau pendekatan 

yang digunakan oleh perusahaan dalam menjual properti. Model ini 

mencakup strategi dan langkah-langkah yang dirancang untuk 

mengoptimalkan proses penjualan properti dan mencapai tujuan yang 

ditetapkan. Model penjualan bisnis propertid apat bervariasi tergantung 

pada jenis properti yang dijual dan strategi yang digunakan oleh perusahaan 

atau individu yang terlibat dalam penjualan. 
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a. Riset Pasar dan Pemasaran 

Tahap awal dalam model penjualan properti melibatkan penelitian 

pasar untuk mengidentifikasi potensi pelanggan dan menentukan harga yang 

tepat. Kemudian, strategi pemasaran dikembangkan untuk mencapai target 

audiens yang relevan, termasuk penggunaan iklan online dan offline, media 

sosial, situs web properti, dan kegiatan promosi lainnya. 

b. Presentasi dan Tawar Menawar 

Setelah calon pembeli menunjukkan minat, mereka akan menghadiri 

presentasi properti. Ini bisa berupa tur fisik melalui properti atau presentasi 

virtual yang menggambarkan fitur dan keunggulan properti. Setelah itu, 

proses tawar-menawar dimulai di mana pembeli dan penjual saling 

berinteraksi untuk mencapai kesepakatan harga yang menguntungkan kedua 

belah pihak. 

c. Negoisasi dan Penutupan 

Tahap negosiasi melibatkan pembahasan lebih lanjut tentang harga, 

syarat dan ketentuan, serta kesepakatan lain yang relevan. Setelah 

kesepakatan dicapai, kontrak penjualan ditandatangani, dan proses 

penutupan dimulai. Ini melibatkan verifikasi hukum dan keuangan, 

pemeriksaan properti, serta transfer kepemilikan dan pembayaran. 

d. Layanan Purna Jual 

Setelah penjualan selesai, perusahaan properti atau individu biasanya 

memberikan layanan purna jual kepada pembeli. Ini dapat mencakup 

bantuan dengan pemindahan, dukungan administrasi, atau pengaturan 
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layanan pasca-penjualan seperti perbaikan atau perawatan properti. 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian  

Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Kantor Pemasaran Perumahan Griya Fazza 

Sidoarjo, yang berlokasi di Desa Kampak Sumberejo, Kecamatan Wonoayu, 

Kabupaten Sidoarjo. 

Waktu Penelitian 

Tabel 3.2 Jadwal Pelaksanaan Penelitian Tugas Akhir 

 

No. 

 

Kegiatan 

Maret April Mei Juni 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

 

1. 

Menentukan 

topik 

penelitian 

                

 

2. 

Menentukan 

metode 

penelitian 

                

3. 
Pengumpulan 

data 

                

 

4. 

Analisis dan 

pengolahan 

data 

                

5. 
Penyusunan 

Tugas Akhir 

                

 



 IR – PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA  

42 

TUGAS AKHIR      PENERAPAN BAURAN HARGA… SEFIA FADIA SARI 

  

 

3.2 Metode Penelitian 

Sesuai dengan fokus penelitian yang diangkat, penulis dalam penelitian ini 

menggunakan penelitan (field research) dengan jenis penlitian deskriptif dan 

pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat postpositivisme atau enterpretif, digunakan untuk 

meneliti pada kondisi obyek yang alamiah, di mana peneliti adalag sebagai 

instrument kunci pengumpulan data dilakukan secara tranggulasi (gabungan 

observasi, wawancara, dan dokumentasi), data yang diperoleh cenderung data 

kualitatif, analisis data bersifat induktif atau kualitatif dan hasil penelitian kualitatif 

bersifat untuk memahami makna, memahami keunikan, mengkonstruksi fenomena, 

dan menemukan hipotesis (Sugiyono, 2020). 

Alasan menggunakan jenis penelitian kualitatif karena berdasarkan referensi 

yang dimiliki oleh penulis metode tersebut adalah metode yang menunjukkan hasil 

yang sangat baik. Dengan cara melakukan wawancara kepada direktur utama, 

marketing, dan konsumen Perumahan Griya Fazza Sidoarjo serta melakukan 

observasi, yang diangggap dapat memberikan informasi atau masukan data yang 

dapat dipergunakan dalam penulisan penelitian. 

3.3 Sumber data 

3.3.1 Data Primer 

Menurut Sugiyono (2018:456) data primer yaitu sumber data yang 
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langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data primer yaitu data 

yang dikumpulkan secara langsung oleh penulis melalui interaksi langsung 

dengan pihak informan menggunakan metode seperti wawancara, obervasi, 

serta diskusi. Data primer dapat disebut sebagai data asli atau data baru yang 

memiliki sifat up to date. 

Data yang diperoleh dari PT. Karya Mandiri Lautan adalah data 

tentang penerapan bauran pemasaran yang telah dilakukan oleh pihak 

perusahaan. Penulis mengumpulkan data melalui 5 narasumber yang ada di 

PT. Karya Mandiri Lautan. Narasumber tersbut ialah direktur utama, 

marketing, dan konsumen Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. 

3.3.2 Data Sekunder 

Data sekunder yaitu data yang dikumpulkan atau peroleh penulis dari 

berbagai sumber yang telah ada. Data sekunder dapat diperoleh dari berbagai 

sumber seperti buku, laporan, jurnal, dan lain lain. Data sekunder yaitu 

sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, 

misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen (Sugiyono, 2018:456). 

3.4 Metode Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

sebagai berikut : 

3.4.1 Wawancara 

Teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti selanjutnya 
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yakni wawancara. Menurut Sugiyono (2020:114), wawancara adalah 

pertemuan dua orang untuk bertukar indormasi dan ide melalui tanya jawab, 

sehingga dapat dikontruksikan makna dalam suatu topik tertentu. Peneliti 

melakukan tanya jawab serta diskusi secara langsung kepada informan yang 

telah ditentukan sebelumnya. Esterberg (2002) dan Sugiyono (2014:233), 

memaparkan bahwa wawancara terdiri dari beberapa jenis, yaitu wawancara 

terstruktur, semi-terstruktur, dan tidak terstruktur : 

1. Wawancara Terstruktur (Structured Interview) 

Wawancara terstruktur adalah jenis wawancara di mana 

pewawancara menggunakan daftar pertanyaan yang telah ditentukan 

sebelumnya. Pertanyaan-pertanyaan ini bersifat sistematis dan 

terstruktur, dengan tujuan untuk mengumpulkan data yang konsisten 

dan dapat dibandingkan antara responden. Dalam wawancara 

terstruktur, pertanyaan cenderung lebih spesifik dan terfokus pada 

topik yang diteliti. 

2. Wawancara Semiterstruktur (Semistructure Interview) 

Wawancara semiterstruktur adalah jenis wawancara yang 

menggabungkan elemen-elemen dari wawancara terstruktur dan 

wawancara tidak terstruktur. Dalam wawancara semiterstruktur, 

pewawancara memiliki pedoman atau kerangka wawancara yang 

meliputi beberapa pertanyaan yang telah ditentukan sebelumnya. 

Dalam wawancara semiterstruktur, pewawancara juga memiliki 

fleksibilitas untuk mengajukan pertanyaan tambahan atau mengikuti 
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alur percakapan yang muncul selama wawancara. 

3. Wawancara Tak Berstruktur (Unstructured Interview) 

Wawancara tak berstruktur adalah jenis wawancara di mana 

tidak ada pendoman pertanyaan yang telah ditentukan sebelumnya. 

Pewawancara memiliki kebebasan penuh untuk mengajukan 

pertanyaan secara spontan dan menyesuaikan arahan wawancara 

sesuai dengan tanggapan dan arus percakapan yang muncul. 

Dalam penelitian ini jenis wawancara yang digunakan peneliti 

adalah jenis wawancara semiterstruktur. Dengan pihak narasumber dari PT 

Karya Mandiri Lautan. 

Daftar Narasumber : 

1. Narasumber 1 (Direktur Utama) 

 Nama   : Gunawan 

Jabatan   : Direktur Utama 

 Tanggal Wawancara : 20-21 Mei 2023 

Adapun daftar pertanyaan wawancara yang akan 

disampaikan peneliti kepada narasumber diantaranya 

adalah : 

Tabel 3.3 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Direktur Utama 

No Variabel Tujuan Pertanyaan 

 
1 

 

Marketing Mix 

(Product) 

Mengetahui tipe rumah 

dan spesifikasi yang 

ada di Perumahan 

Griya Fazza Sidoarjo 

Ada berapa tipe rumah dan 

bagaimana spesifikasi rumah 

yang ada di Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo? 
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2. Narasumber 1 (Marketing) 

Nama   : Asmaul Jailani 

Jabatan   : Marketing  

Tanggal Wawancara : 20-21 Mei 2023 

3. Narasumber 2 (Marketing) 

Nama   : Dastin Anggraeni 

Jabatan   : Marketing  

Tanggal Wawancara : 20-21 Mei 2023 

 

Tabel 3.4 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Marketing Perumahan 

 

2 
Marketing Mix 

(Price) 

Mengetahui faktor 

yang menentukan 

harga jual 

Bagaimana anda menentukan 

harga jual untuk unit 

perumahan ini? 

 
3 

 

Marketing Mix 

(Promotion) 

Mengetahui strategi 

utama perusahaan. 

Apa strategi utama perusahaan 

dalam menghadapi persaingan 

yang ketat pada industri 

perumahan? 

 
 

4 

 
Marketing Mix 

(Place) 

Mengetahui alasan 

memilih lokasi dan 

faktor yang menjadi 

pertimbangan 

perusahaan 

Bagaimana anda memilih 

lokasi atau area untuk 

pengembangan perumahan 

ini? Apa faktor-faktor yang  

menjadi pertimbangan 

perusahaan? 

No Variabel Tujuan Pertanyaan 

1 1.1 Marketing 

Mix 

(Product) 

Mengetahui tipe 

rumah dan 

perbedaan pada 

setiap tipe 

Ada berapa tipe atau varian 

unit yang ada di Perumahan 

Griya Fazza Sidoarjo? 

Bagaimana perbedaan antara 

unit-unit tersebut? 
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4 4.1 Marketing 

Mix (Place) 

Untuk

 mengetah

ui keunggulan 

lokasi 

Apa keunggulan lokasi 

Perumahan Griya Fazza 

Sidoarjo ini dalam hal 

aksesbilitas ke fasilitas umum, 

transportasi, dan pusat kota? 

5 5.1 Analisis STP 

Segmentasi 

(Segmenting) 

Untuk mengetahui 

segmen pasar yang 

menjadi fokus 

utama 

Segmen atau pelanggan seperti 

apa yang menjadi target dari 

segmentasi produk Perumahan 

Griya Fazza ini? 

6 6.1 Analisis STP 

Penargetan 

(Targeting) 

Untuk

 mengetah

ui cara 

mengidentifikas

i yang potensial 

Target pelanggan seperti apa 

yang dipilih dalam 

menawarkan produk 

Perumahan Griya Fazza 

Sidoarjo? 

7 7.1 Analisis STP 

Posisi 

(Positioning) 

Untuk mengetahui 

nilai utama dari 

Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo 

Bagaimana Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo membedakan 

produk dengan pesaing? 

 

4. Narasumber 1 (Konsumen) 

  Nama   : Moch Safril Amsori 

  Jabatan  : Konsumen  

2 2.1 Marketing 

Mix (Price) 

Mengetahui tentang 

opsi pembiayaan 

atau program kredit 

Apakah ada opsi pembiayaan 

atau program kredit yang 

tersedia untuk calon pembeli? 

Jika iya, apa syarat dan 

keuntungan yang ditawarkan? 

 2.2 Marketing 

Mix (Price) 

Mengetahui 

kebijakan diskon 

dan penawaran 

khusus 

Apakah ada kebijakan diskon 

atau penawaran khusus yang 

ditawarkan kepada calon 

pembeli? Jika ada, apa strategi 

di balik penawaran tersebut? 

 2.3 Marketing 

Mix (Price) 

Mengetahui cara 

menangani 

negosiasi harga 

Bagaimana cara anda 

menangani negosiasi harga 

dengan calon pembeli? 

3 3.1 Marketing 

Mix 

(Promotion) 

Mengetahui strategi 

pemasaran untuk 

melakukan promosi 

Apa strategi pemasaran yang 

anda terapkan untuk 

mempromosikan produk  

Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo? 
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  Tanggal Wawancara : 20-21 Mei 2023 

5. Narasumber 2 (Konsumen) 

Nama   : Achmad Nasir 

Jabatan   : Konsumen  

Tanggal Wawancara : 20-21 Mei 2023 

 

Tabel 3.5 Daftar Pertanyaan Wawancara Kepada Konsumen 

No Variabel Tujuan Pertanyaan 

 
1 

Bauran Harga 

(Merketing 

Mix Price) 

Mengetahui apakah 

harga perumahan 

terjangkau 

Apakah anda merasa harga 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

terjangkau untuk anda? 

Mengapa? 

 

2 

 

Bauran Harga 

(Marketing 

Mix Price) 

Mengetahui 

ketertarikan tentang 

flesibilitas 

pembayaran 

Apakah anda lebih memilih 

skema pembayaran perumahan 

yang fleksibel, seperti cicilan 

atau pembayaran tunai? 

Mengapa? 

 

 
3 

 

Bauran 

Pemasaran 

(Marketing 

Mix Place) 

Mengetahui 

pertimbangan utama 

dalam mengevaluasi 

nilai harga 

Apa yang menjadi pertimbangan 

utama dalam mengevaluasi nilai 

harga sebuah perumahan? 

Misalnya kualitas bangunan, 

fasilitas, lokasi, atau faktor 

lainnya? 

 

3.4.2 Observasi 

Menurut Sugiyono (2018:229) observasi merupakan Teknik 

pengumpulan data yang mempunyai ciri yang spesifik bila dibandingkan 

dengan teknik yang lain. Kegiatan observasi peneliti lakukan untuk 

memberikan dan menyampaikan gambaran penyajian data yang realistis 

mengenai perilaku manusia dalam melakukan evaluasi yaitu dalam 
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pengukuran terhadap aspek tertententu serta melakukan umpan balik 

terhadap pengukuran tersebut. 

Pengambilan data dalam penelitian ini dilakukan oleh peneliti 

diperoleh melalui obsevasi secara langsung dikantor pemasaran, atau 

lapangan. Selanjutnya peneliti mencatat apa yang dilihatnya secara 

langsung terkait dengan fokus penelitian yang dilakukan. 

3.4.3 Dokumentasi 

Sugiyono (2020:14) menyampaikan bahwa dokumen merupakan 

catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya-karya yang monumental dari seseorang. Peneliti perlu 

mengatur data tersebut secara sistematis dan meminta informasi lebih lanjut 

kepada pengumpul data asli agar dapat memahami maksud yang terkandung 

dalam data tersebut. Teknik dokumentasi sering digunakan dalam penelitian 

kualitatif untuk melengkapi data yang diperoleh dari teknik pengumpulan 

data lainnya. 

3.5 Metode Analisis Data 

Teknik analisis data yaitu serangkaian metode dan proses yang digunakan 

untuk menggali dan menganalisis infromasi yang terkandung di dalam data. Teknik 

analisis data juga mempermudah penulis dalam proses pengumpulan data dan 

memperoleh kesimpulan. Analisis data adalah mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang telah diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan bahan – 

bahan lain sehingga dapat mudah dipahami dan hasil yang didapat bisa 
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diinformasikan kepada orang lain. 

Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif yang 

bertujuan untuk menjelaskan tentang bagaimana keadaan yang terjadi sebenarnya 

secara fakta serta mengklasifikasikan data dari hasil penelitian. Ada beberapa 

tahapan tahapan dalam menganalisis data, yaitu : 

1. Pengumpulan Data 

Peneliti mencatat semua data secara obyekti dan apa adanya sesuai 

dengan hasil observasi dan wawancara dilapangan. 

2. Reduksi Data 

Reduksi data adalah proses mengurangi jumlah variable atau entitas 

dalam suatu susunan data yang bertujuan untuk penyederhanaan analisis atau 

mempertahankan informasi yang paling relevan. Tujuan utama dari reduksi 

data yaitu untuk mengurangi kerumitan data tanpa mengorbankan infromasi 

penting yang terkandung di dalamnya. 

3. Penyajian Data 

Penyajian data merupakan sekumpulan data atau informasi yang 

memberikan kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan 

tindakan,+. 

3.6 Uji Validitas Data 

Dalam pengujian keabsahan data, pada penelitian ini menggunakan teknik 

triangulasi data. Karena sumber data yang telah diperoleh harus 

dipertanggungjawabkan dan perlu dilakukan uji keabsahan data. Teknik triangulasi 
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menurut Sugiyono (2019) menyatakan bahwa teknik triangulasi adalah teknik 

pengumpulan data ke sumber yang sama dengan menggunakan teknik yang 

berbeda. Misalnya melalui wawancara, kemudian dilanjutkan dengan hasil tabel 

observasi dan studi dokumentasi. Jika penelitian mengumpulkan data dengan 

triangulasi, maka sebenarnya peneliti mengumpulkan data yang sekaligus menguji 

kredibilitasnya data, yaitu pengecekan kredibilitas data dengan berbagai teknik 

pengumpulan data dari berbagai sumber data. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum 

4.1.1 Sejarah PT Karya Mandiri Lautan 

PT Karya Mandiri Lautan merupakan salah satu perusahaan yang 

bergerak dalam bidang pengembangan, pembangunan, dan penjualan 

rumah. Perusahaan ini didirikan pada tanggal 12 juni 2016 dengan Nomor 

Induk Berusaha 1203000201123 dihadapan Notaris Cahyo Rahadian 

Muhzar, S.H., LLM. Yang bekedudukan di Sidoarjo. 

PT Karya Mandiri Lautan beralamatkan di Kahuripan Nirwana CA 

30 No. 17, Kelurahan Sumput, Kecamatan Sidoarjo, Kabupaten Sidoarjo. 

Maksud dan tujuan dari pendirian perseroan ini adalah berusaha dalam 

bidang pembangunan menjadi perusahaan konstruksi yang menciptakan 

hunian dengan lingkungan sehat dan nyaman. 

4.1.2 Visi dan Misi PT Karya Mandiri Lautan 

a. Visi 

Memberikan manfaat pada masyarakat yang berkaitan 

dengan pembangunan agar dapat memberikan kontribusi maupun 

kemudahan pada masyarakat dengan adanya sarana dan prasarana 

yang memadai. 

b. Misi 
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a) Memberikan pelayanan, mutu, dan kepuasan 

terbaik kepada konsumen. 

b) Menyediakan perumahan yang berkualitas dan 

bernilai bagi masyarakat. 

4.1.3 Logo Perusahaan 

4.1.4 Tipe Produk 

 

Tabel 4.6 Tipe Produk Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

Tipe dan Penjelasan Produk Perumahan 

No Gambar Produk Informasi Produk 

Gambar 4.2 Logo PT Karya Mandiri Lautan 

Sumber : Data Internal Perusahaan 
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1 
 

 

Spesifikasi : 

- Pondasi : Batu Kali 

- Dinding : Bata ringan, 

Plester, Aci, dan 

Finishing Cat 

- Struktur : Baja Ringan 

- Rangka Atap : Genteng 

Flat Cor 

- Lantai : Granit 60x60 

- Plafon : Gypsum 

- Air : Jet Pump 

- Listrik : 1.300 Va 

Keterangan : 

- 2 Kamar Tidur (Luas 

2,5 x 3) 

- 1 Kamar Mandi 

- Ruang Tamu 

- Dapur dan Ruang 

Makan 

- Taman 

- 1 Carport 

2 
 

 

Spesifikasi : 

- Pondasi : Batu Kali 

- Dinding : Bata ringan, 

Plester, Aci, dan 

Finishing Cat 

-Struktur : Baja Ringan 

- Rangka Atap : Genteng 

Flat Cor 

- Lantai : Granit 60x60 

- Plafon : Gypsum 

- Air : Jet Pump 

- Listrik : 1.300 Va 

Keterangan : 

- 2 Kamar Tidur (Luas 3 

x 3) 

- 1 Kamar Mandi 

- Ruang Tamu 

- Dapur dan Ruang 

Makan 

- 1 Carport 
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4.2 Hasil Pembahasan Wawancara 

4.2.1 Segmentasi 

Berdasarkan hasil wawancara dengan narasumber PT Karya Mandiri 

Lautan dalam penelitian ini didapat bahwa perusahaan tersebut memiliki 

segmentasi pasar laki laki dan perempuan yang berusia produktif yaitu di 

kisaran usia 21-40 tahun dan memiliki pekerjaan seperti karyawan maupun 

wirausaha. 

”Untuk segmen pasar lebih ke karyawan dan wirausaha di usia 21- 

40 tahunan” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

”Ya itu sudah cukup sih untuk orang-orang di usia 21-40 tahun 

asalkan dia masih produktif bekerja untuk menghasilkan uang.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

4.2.2 Targeting 

Target yang lebih spesifik dari PT Karya Mandiri Lautan yaitu 

memprioritaskan karyawan yang memiliki penghasilan minimal UMR 

keatas, dan untuk wirausaha harus memiliki toko atau lapak dan minimal 

sudah berjalan 5 tahun. Tentunya juga dengan usia yang masih produktif 

yaitu usia 21-40 tahun. 

”Untuk menentukan target pasar, kita memprioritaskan karyawan 

yang berstatus tetap, PNS, Polri, TNI, ASN, BUMN, dan lain-lain yang 
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berpenghasilan minimal UMR ke atas. Untuk wirausaha harus ada stand, 

toko, ataupun lapak, dilengkapi dengan NPWP, SIUP, dan lain-lain. Dan 

sudah berjalan minimal 5 tahun. Dengan usia yang masih produktif yaitu 

21-40 tahunan.” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

“Ya, kurang lebih sama kalau untuk kriteria pengambilan proses KPR.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

4.2.3 Positioning 

Positioning yaitu memiliki tujuan untuk menciptakan citra positif 

kepada konsumen dan menciptakan suatu pembeda yang unik dengan 

perusahaan kompetitor sehingga perusahaan dapat mudah diingat oleh 

konsumen. PT Karya Mandiri Lautan membentuk positioning dengan harga 

yang lebih terjangkau di bandingkan dengan kompetitor atau pesaing 

lainnya. 

“Perbedaan perumahan Griya Fazza dengan perumahan yang lain, 

di Griya Fazza harganya lebih terjangkau, unitnya sudah ready stock dan 

banyak promo. Lebih terjangkau dari pesaing yang di sekitar sini. 

Misalnya, Kaisaland, Vila Jasmine 2, Royal Orchid, Vila Urang Agung, 

Gardenia City, dll.” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

“Kalau di segi harga di daerah sini kan sudah di atas 400, untuk 

lokasi terdekat kita pun sudah di 500. Dan angsurannya sudah 3 jutaan.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 
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4.2.4 Produk (Product) 

Produk adalah setiap apas aja yang ditawarkan untuk target pasar 

agar mendapatkan perhatian dari pembeli, pemakai, maupun konsumen 

yang dapat memenuhi kebutuhan pemakaiannya. Berdasarkan informasi 

yang peneliti dapatkan dari hasil wawancara, produk pada Perumahan Griya 

Fazza yang dikelola oleh PT Karya Mandiri Lautan yaitu membangun dua 

macam atau dua tipe bangunan. Tipe tersebut yaitu tipe 42 dan 54 Kedua 

tipe tersebut sama saja, yang membedakan hanyalah luas tanah dan 

bangunan. Produk rumah ini juga sudah dilengkapi dengan air dan listrik. 

Sehingga konsumen tidak perlu mengurus air dan listrik ke PLN. Selain 

listrik dan air, produk ini juga sudah dilengkapi dengan spesifikasi yang 

terdiri atas dua kamar tidur, satu kamar mandi, dapur beserta meja makan, 

carport, dan taman. Produk perumahan ini juga dilengkapi dengan 

keamanan CCTV serta penjagaan selama 24 jam. Dan perumahan yang 

dikelola oleh PT Karya Mandiri Lautan juga meskipun dekat dengan pusat 

kota tetapi memiliki harga yang cukup terjangkau. 

”Untuk Perumahan Griya Fazza Sidoarjo tersedia 2 tipe yaitu tipe 

42/73 dan tipe 54/76.” 

”Untuk yang tipe 42/73 terdiri dari 2 kamar tidur dengan ukuran 

3 x 2.5 meter, kamar mandi dengan ukuran 2 x 1.5 meter, ruang tamu, 

carport, dapur dan ruang makan. Untuk tipe 54/76 terdiri dari 2 kamar 

tidur dengan ukuran 3 x 3, kamar mandi dengan ukuran 2.5 x 1.5 meter, 
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ruang tamu, carport, dapur dan ruang makan. Spesifikasinya kurang lebih 

sama ya, yang membedakan hanya pada ukuran kamar tidur dan kamar 

mandi.” 

(Narasumber 1-Direktur Utama PT KAMAL) 

”Di perumahan griya fazza terdapat 2 tipe, Yaitu tipe 42 dan 54 

Perbedaan dari masing-masing tipe cuma dari segi luas bangunan dan luas 

tanah saja. Untuk keunggulan perumahan ini dilengkapi dengan penjaga 

keamanan selama 24 jam dan juga ada pemantauan CCTV, sehingga 

membuat merasa nyaman” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

”Untuk unitnya kan disini ada 2 tipe, yang pertama tipe 42/73 dan 

yang kedua tipe 54/76. Kalau yang tipe 42 ada di blok A dan tipe 54 ada di 

blok B. Untuk perbedaan dari tipe tipe tersebut itu di luasan bangunan. 

Untuk di tipe 42 luasan kamarnya juga beda sama yang tipe 54. Kalau yang 

tipe 42 itu luasan kamarnya itu lebih kecil ukurannya si 2.5 x 3 meter. Kalau 

yang tipe 54 itu kamarnya di ukuran 3 x 3 meter. Dan kamar mandinya juga 

lebih besar di tipe 54.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

4.2.5 Harga (Price) 

Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang 

atau barang lain yang harus dibayarkan konsumen untuk mendapatkan suatu 

produk. Istilah harga digunakan untuk memberikan finansial pada suatu 

produk barang atau jasa. Mengenai harga produk Perumahan Griya Fazza 

Sidoarjo ada 2 harga yang berbeda dikarenakan hanya ada 2 tipe yang 

tersedia. Dan pada perumahan Griya Fazza Sidoarjo pembayaran dapat 
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berupa cash dan KPR. 

 

 

 

 

 

Tabel 4.7 Pricelist Griya Fazza Sidoarjo 

Untuk melakukan penentuan harga tentunya dimuali dengan 

langkah- langkah awal yang penting. Langkah yang pertama adalah 

melakukan analisis menyeluruh terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi 

penetapan harga, seperti biaya produksi, permintaan pasar, posisi pesaing, 

dan preferensi pelanggan. Kemudian untuk memahami persepsi nilai 

pelanggan terhadap produk, penetapan harga harus mencerminkan nilai 

yang dirasakan oleh pelanggan, termasuk kualitas, manfaat, dan keunggulan 

produk. Kemudian melakukan evaluasi secara teratur tentang efektivitas 

harga, respon pasar, dan perubahan kondisi pasar akan membantu dalam 

mengambil langkah-langkah penyesuaian yang diperlukan. Strategi harga 

tersebut juga menjadi strategi utama bagi Perumahan Griya Fazza Sidoarjo. 

“Tentunya yang pertama melakukan analisa pasar dulu ya, lalu 

penilaian properti seperti luas tanah, luas bangunan, kualitas bangunan, 

lokasi bangunan dan menyesuaikan kondisi pasar yang sekarang. Dan juga 

mempertimbangkan antara biaya produksi dan keuntungan yang 

didapatkan.” 

(Narasumber 1-Direktur Utama PT KAMAL) 

 

Tipe Harga Jual Uang Muka KPR 

42 Rp. 360.000.000 Rp. 5.000.000 Rp. 355.000.000 

54 RP. 420.000.000 RP. 5.000.000 RP. 415,000.000 
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Perumahan Griya Fazza Sidoarjo memberikan fleksibilitas kepada 

calon pembeli dengan menyediakan dua opsi pembayaran yang dapat 

dipilih, yaitu pembayaran tunai dan KPR (Kredit Kepemilikan Rumah). 

Perumahan Griya Fazza memberi kesempatan kepada calon pembeli untuk 

membayar secara tunai, dengan opsi ini pembeli dapat membayar harga 

rumah secara langsung tanpa melibatkan kredit atau cicilan. Untuk pembelian 

secara tunai juga mendapatkan diskon maksimal sebesar 10% dari harga jual. 

Pembayaran tunai memberikan keuntungan bagi pembeli dalam hal 

menghindari bunga dan biaya tambahan terkait dengan penggunaan fasilitas 

kredit. Pembayaran tunai juga memberikan kepuasan langsung dalam 

kepemilikan rumah tanpa adanya beban hutang jangka panjang. 

Selain pembayaran tunai, Perumahan Griya Fazza juga menyediakan 

opsi KPR (Kredit Kepemilikan Rumah). Opsi KPR memungkinkan pembeli 

untuk memiliki rumah segera tanpa perlu mengeluarkan seluruh biaya secara 

langsung. Hal ini memberikan fleksibiltas dalam pengelolaan keuangan dan 

memungkinkan lebih banyak orang untuk memiliki rumah. Untuk KPR akan 

mendapatkan diskon maksimal sebesar lima juta, dan mendapatkan cashback 

berupa asupan subsidi lima ratus ribu rupiah untuk pembayaran selama 1 

tahun. Tentunya KPR juga memiliki persyaratan yang spesifik yang sudah 

disebutkan oleh pihak marketing. 

”Di Perumahan Griya Fazza terdapat dua opsi pembayaran, yaitu 

cash atau KPR. Keuntungan pembiayaan kredit rumah, biaya di awal itu 

murah dengan rumah suku bunga yang beragam. Untuk persyaratannya nanti 

dijelaskan mbak dastin. Untuk diskon di griya fazza Sidoarjo bisa jika 
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pembelian KPR ataupun cash. Kalau pembelian KPR dapat diskon maksimal 

Rp5 jutaan, dan untuk pembelian cash dapat diskon maksimal 10% dari 

harga jual.” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

“Untuk persyaratan KPR sendiri cukup mudah ya, karena banyak 

mengumpulkan berkas berupa KTP, kartu keluarga, surat nikah itu untuk 

yang sudah berpasangan atau yang belum berpasangan itu bisa 

mengeluarkan surat keterangan belum menikah dari kelurahan setempat. 

Terus di SK Kerja dari perusahaan sama slip gaji selama 3 bulan terakhir 

dan rekening koran selama 3 bulan. Itu yang berbasis payroll untuk 

karyawan, tapi kalau untuk wirausaha itu menggunakan surat izin usaha 

dari desa. DP yang kita keluarkan juga bisa rendah ya, bisa di angka 5 juta 

itu pun bisa kita angsur, terus untuk dari segi bangunannya itu dengan 

harga 300 juta Itu sudah sebanding sama spek bangunannya ya kan sudah 

granit, kamarnya 2, dapurnya juga full granit juga dan untuk biaya yang 

diperlukan atau ditanggung pada saat pembelian rumah itu. Hanya di DP 

sama UTJ saja. Kalau untuk KPR itu kan sudah disebutkan ya, diskonnya 

kan tidak terlalu tinggi, tapi biasanya kita juga ada sistem cashback atau 

bonus penawarannya untuk user. Seperti kalau ada cashback subsidi 

angsuran itu juga pernah ada di Griya Fazza, jadi tiap bulan itu kan kita 

ada subsidi angsuran 500 ribu untuk user. Jadi dari angsurannya dari bank 

itu kita potong senilai 500 ribu itu selama satu tahun pertama. Kalau bonus 

itu biasanya dianggap kayak canopy, jetpump, dll” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

 

“Untuk fokus strategi yang pertama itu kualitas bangunan dan 

harga yang tergolong murah dari pesaing di sekitar wilayah ini. Dan juga 

melakukan strategi pemasaran yang efektif, dengan cara melalui sosmed 
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dan juga media cetak.” 

(Narasumber 1-Direktur Utama PT KAMAL) 

 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo juga menawarkan flesibilitas 

kepada calon pembeli dengan memberikan kesempatan untuk bernegosiasi 

harga. Meskipun Perumahan Griya Fazza memiliki harga yang kompetitif 

dan terjangkau, pihak pengembang memahami bahwa setiap pembeli 

memiliki kebutuhan dan situasi keuangan yang berbeda – beda. Proses 

negosiasi harga ini memungkinkan pembeli untuk berdiskusi langsung 

dengan pihak pengembang mengenai harga yang sesuai dengan anggaran 

dan kebutuhan konsumen. dalam proses negosiasi, pihak pengembang akan 

berusaha untuk mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan antara 

pembeli dan pengembang. Perumahan Griya Fazza Sidoarjo menunjukkan 

komitmennya untuk memenuhi kebutuhan dan memberikan nilai terbaik 

kepada calon pembeli. 

“Untuk negosiasi harga menyesuaikan karakteristik dan cara bayar 

pembeli. Untuk negosiasi diprioritasitaskan dengan cara bayar cash keras 

atau 1x bayar.” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

“Untuk negosiasi sendiri kan kita pasti ada fleksibilitas harga 

karena kita sendiri juga target pasarnya tingkat menengah. Jadi untuk 

negosiasi itu dikatakan dengan usernya, kadang-kadang kalau usernya 

mengajukan negosiasi nanti kita hitung dengan budget harga yang sudah 

kita patok.” 
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(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

 

4.2.6 Promosi (Promotion) 

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan 

produk pada target pasar yang di tuju dengan tujuan untuk menarik calon 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Perumahan Griya Fazza 

menggunakan berbagai platform dan strategi untuk mempromosikan 

produknya kepada calon pembeli. Salah satu pendekatan yang digunakan 

adalah melalui platform media sosial seperti Facebook, Instagram, dan 

TikTok, menggunakan metode berbayar atau iklan berbayar (ads). Selain itu, 

Griya Fazza juga memanfaatkan iklan cetak dan pemasaran banner pohon di 

dekat lokasi dan di lokasi yang lebih jauh. Dengan menggunakan berbagai 

strategi pemasaran seperti iklan berbayar di media sosial, iklan, cetak, brosur, 

dan pemasangan banner pohon, Perumahan Griya Fazza dapat mencapai 

target audiens dengan cara yang beragam. Pendekatan pemasaran yang 

komprehensif ini dapat membantuk eksposur Perumahan Griya Fazza kepada 

calon pembeli potensial dan memperluas jangkauan pemasaran. 

”Biasanya kami mempromosikan Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

melalui berbagai macam medos, banner, canvassing, dll. Untuk sosial media 

seperti Facebook, Instagram, TikTok, selain posting secara organic, 

biasanya kami juga menggunakan cara ads juga untuk menarik lebih banyak 

calon pembeli. Seperti yang kita ketahui, metode ads sangat potensional 

untuk menarik banyak pembeli. Dan di iklan kami menonjolkan DP minim 
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dengan angsuran ringan, free semua biaya ddengan bonus yang menarik dan 

berlokasi di tengah kota. Untuk banner kita membuat banner pohon yang 

kurang kebih agar jauh dari lokasi dan ada yang dekat dengan lokasi. Untuk 

canvassing, kita membuat iklan cetak seperti brosur dan melakukan sebar 

brosur di jalan”. 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

”Untuk Griya Fazza Sidoarjo, kami memiliki dua. Untuk 

konvensional, kami open house di hari senin sampai minggu artinya setiap 

hari ya. Dan sosmed itu kami lakukan dengan pembukaan halaman web di 

Facebook dengan atas nama Griya Fazza, Dan kita sebarkan ini di 

beberapa marketing untuk di iklan setiap minggu. Kalau untuk promonya 

sendiri memang lebih ditekankan di ini sih katakan harga 385 juta untuk 

promonya kita ditulis di harga mulai 300 juta an dan orang itu lebih tertarik 

di angsuran ringan sih. Karena kalau angsuran kan berbudget untuk 

kemampuan dia untuk membayar.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

4.2.7 Tempat (Place) 

Place adalah tempat atau wadah yang digunakan untuk memasarkan 

suatu produk yang menyalurkan produk berupa barang ataupun jasa dari 

produsen ke konsumen. Perumahan Griya Fazza terletak di desa Sumberejo 

kecamatan Wonoayu Kabupaten Sidoarjo. Perumahan Griya Fazza 

merupakan pilihan yang ideal bagi konsumen yang menginginkan lokasi 

yang strategis dan dengan fasilitas yang cukup. Beberapa keunggulan lokasi 

perumahan ini adalah memiliki lokasi yang strategis. Terletak dekat dengan 

pusat kota, selain itu keberadaan gerbang tol Sidoarjo yang hanya 
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membutuhkan waktu 14 menit dari perumahan memudahkan penghuni 

untuk bepergian ke kota-kota terdekat atau akses ke jalan tol yang 

menghubungkan ke wilayah lain. 

Kehadiran pabrik yang berdekatan dengan Perumahan Griya Fazza 

menjadi nilai tambahan yang signifikan. Pabrik tersebut adalah pabrik 

SPINDO yang hanya membutuhkan waktu 9 menit perjalanan dan pabrik 

Young Tree yang sangat dekat hanya berjarak 2,5 kilometer dari Perumahan 

Griya Fazza. Dan dekat dengan Universitas Muhammadiyah Kampus 3 

yang hanya membutuhkan perjalanan selama 4 menit. 

Keamanan Perumahan Griya Fazza Sidoarjo juga memiliki 

keamanan yang dijaga dengan baik. Dilengkapi dengan sistem CCTV dan 

petugas keamanan. Selain itu, keberadaan lahan hijau dan air yang mengalir 

memberikan nuansa yang segar dan nyaman, menciptakan lingkungan yang 

sehat dan alami. 

”Pertama tentunya kami memperhatikan ketersediaan lahan yang 

memadai untuk proyek perumahan yang kami rencanakan. Kemudian kami 

mempertimbangkan aksesbilitas, seperti lokasi yang mudah dijangkau baik 

melalui jalan utama maupun transportasi umum. Selanjutnya, kamu 

memperhatikan faktor lingkungan sekitar, kami mencari area yang dekat 

dengan fasilitas publik seperti sekolah atau universitas dan pusat 

perbelanjaan. Kami juga memilih lokasi ini karena dekat dengan pabrik 

terdekat dan masih ada lahan hijau dan area terbuka disini” 

(Narasumber 1-Direktur Utama PT KAMAL) 

 

”Untuk akses dari Griya Fazza Sidoarjo sangat mudah karena Griya 
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Fazza berlokasi di nol jalan aspal. Akses ke pusat kota hanya perlu waktu 10 

menit saja. Akses untuk ke pintu tol juga sangat dekat, hanya 10 menit. Griya 

Fazza Sidoarjo juga sangat dekat dengan Universitas ternama Sidoarjo. Di 

Griya Fazza juga ada security 24 jam dan dilengkapi dengan CCTV 24 jam, 

jadi keamanan pasti terjamin.” 

(Narasumber 1-Marketing PT KAMAL) 

 

”Dari segi transportasi angkutan umum atau anggota offline, di sini 

masih ada transportasi angkot untuk ke Krian, Tulangan, Sidoarjo, dan 

pasar larangan. Jadi posisi Griya Fazza sendiri di tengah-tengah, di desa 

Sumber Rejo, masuk di kawasan tulangan, jadi masih bisa dilalui oleh 

transportasi umum. Terus untuk industri sendiri juga dekat, beberapa 

industri besar, contohnya pabrik SPINDO yang hanya butuh waktu 9 menit 

dan pabrik Young Tree uang berlokasi 2,5 kilometer dari Griya Fazza. 

Kebetulan lokasinya juga berdekatan dari Universitas Swasta Sidoarjo 

yaitu Universitas Muhammadiyah Sidoarjo Kampus 3, yang hanya berjarak 

1,6 kilometer. Kalau keunggulan lainnya di Griya Fazza sendiri sih, yang 

pertama itu lokasinya kan disebelahnya Jalan Kabupaten ya, terus 

dibangun di atas tanah pekarangan atau tanah yang sudah dikeringkan. Di 

Griya Fazza juga ada security sendiri, lokasinya ini kan berada di tengah- 

tengah lokasi penduduk, jadi intinya kan akan laku kalau untuk hunian. 

Terus untuk kenyamanan sendiri, di Griya Fazza kan masih ada 

penghijauan, saluran air sudah terbentul, saluran air atau sungai kecil di 

dekat Griya Fazza juga mengalir.” 

(Narasumber 2-Marketing PT KAMAL) 

4.3 Preferensi Pembeli 

Yang menjadi pertimbangan utama pembeli memilik untuk membeli di Griya 

Fazza dikarenakan kombinasi dari beberapa faktor yang menjadi daya tarik utama, 
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yaitu kualitas bangunan, factor lokasi, dan harga yang kopetitif. Perencanaan tata 

letak yang baik serta pemilihan bahan material yang berkualitas memastikan bahwa 

rumah-rumah di Griya Fazza memiliki daya tahan yang baik, tampilan estetis yang 

menarik, dan kenyamanan dalam penggunaan sehari-hari. Lokasi juga menjadi 

salah satu factor penting dalam keputusan pembelian. Perumahan ini memiliki 

lokasi yang strategis, dekat dengan berbagai fasilitas umum dan pusat-pusat 

aktivitas. Selain kualitas bangunan dan faktor lokasi, harga produk di Griya Fazza 

juga menjadi pertimbangan utama bagi pembeli. Griya Fazza menawarkan harga 

yang kompetitif, sesua dengan kualitas dan fasilitas yang diberikan. Harga yang 

bersaing ini memberikan nilai tambah bagi pembeli yang mencari produk bangunan 

rumah dengan harga yang terjangkau, namun tetap berkualitas. 

Dalam kombinasi antara kualitas bangunan yang unggul, faktor lokasi yang 

menguntungkan, dan harga yang kompetitif, pembeli merasa griya fazza 

memberikan nilai yang optimal dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan dalam 

memiliki hunian yang berkualitas. 

”Untuk saya sih mempertimbangkan kualitas bangunan, fasilitas, dan harga. 

Kualitas bangunan menjadi pertimbangan utama karena ingin memastikan bahwa 

rumah yang saya beli tahan lama dan kokoh. Fasilitas yang tersedia di perumahan 

seperti cctv dan security juga menjadi bahan pertimbangan. Kemudian yang 

terakhir faktor harga, karena ingin memastikan bahwa harga yang ditawarkan 

sesuai atau tidaknya.” 

(Narasumber 1-Konsumen) 

”Pertimbangan utama saya yaitu kualitas bangunan dan lokasi. Kualitas bangunan 

menjadi faktor yang penting karena ingin memastikan bawah perumahan yang saya 

beli memiliki konstruksi yang kokoh dan bahan bangunan yang berkualitas. Selain 
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itu lokasi juga pertimbangan utama saya karena ingin memiliki akses yang mudah 

ke fasilitas umum dan pusat kota.” 

(Narasumber 2-Konsumen) 

 

Faktor yang sangat dominan untuk keputusan membeli di Griya Fazza karena 

harga yang terjangkau dan ketersediaan pembayaran yang fleksibel seperti KPR 

(Kredit Kepemilikan Rumah). Salah satu faktor yang menjadi pertimbangan utama 

bagi calon pembeli adalah harga properti. Griya Fazza menawarkan harga yang 

terjangkau sesuai dengan kemampuan pembeli. Hal ini memungkinkan calon 

pembeli dengan berbagai latar belakang ekonomi untuk memiliki kesempatan 

membeli rumah di Griya Fazza. Selain harga terjangkau, Griya Fazza Juga 

menyediakan kemudahan dalam sistem pembayaran melalui KPR. Dengan adanya 

opsi pembayaran melalui KPR, calon pembeli dapat memiliki rumah di Griya Faza 

tanpa harus membayar secara keseluruhan pada awal pembelian. Hal ini 

memudahkan calon pembeli yang mungkin tidak memiliki dana tunai yang cukup 

besar untuk membeli rumah secara langsung. 

”Iya, saya merasa bahwa harga lebih terjangkau dibandingkan pesaing dan sesuai 

juga dengan anggaran saya.” 

”Saya lebih memilih skema pembayaran perumahan yang fleksibel, seperti cicilan. 

Alasannya sih karena kalau ada skema cicilan, saya dapat mengatur pembayaran 

secara teratur dalam jangka waktu tertentu yang ditentukan dan memberi 

fleksibiltas dalam mengelola keuangan pribadi tanpa harus membayar penuh 

dalam satu waktu.” 

(Narasumber 1-Konsumen) 
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”Iya, harga Perumahan Griya Fazza memang terjangkau, harga bersaing, dan 

juga cocok atau sesuai dengan anggaran saya. Dengan harga yang sekarang, saya 

merasa bahwa Griya Fazza memberikan kesempatan bagi saya untuk memiliki 

hunian tanpa memberatkan keuangan saya.” 

”Jawaban saya kurang lebih seperti itu juga, agar tidak beban jika harus membayar 

hanya satu waktu.” 

(Narasumber 2-Konsumen)  

Dengan kombinasi harga yang terjangkau dan ketersediaan sistem 

pembayaran KPR, Perumahan Griya Fazza Sidoarjo menarik minat calon pembeli 

yang mengutamakan kemampuan finansial dan kepraktisan dalam membeli 

properti. 

4.4 Tabel Hasil Coding Wawancara 

Tabel 4.8 Hasil Wawancara Dengan Direktur Utama 

No Pertanyaan 
Respon 

Narasumber 

Marketing Mix (Product) 

1 Ada berapa tipe rumah 

dan bagaimana 

spesifikasi rumah yang 

ada di Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo? 

Untuk Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

tersedia 2 tipe yaitu tipe 42/73 dan tipe 54/76 

Untuk yang tipe 42/73 terdiri dari 2 kamar tidur 

dengan ukuran 3 x 2.5 meter, kamar mandi 

dengan ukuran 2 x 1.5 meter, ruang tamu, 

carport, dapur dan ruang makan. 

Untuk tipe 54/76 terdiri dari 2 kamar tidur 

dengan ukuran 3 x 3, kamar mandi dengan 

ukuran 2.5 x 1.5 meter, ruang tamu, carport, 

dapur dan ruang makan. 

Spesifikasinya kurang lebih sama ya, yang 

membedakan hanya pada ukuran kamar tidur 

dan kamar mandi. 
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2 Bagaimana anda 

menentukan harga jual 

untuk unit perumahan 

ini? 

Tentunya yang pertama melakukan analisa 

pasar dulu ya, lalu penilaian properti seperti 

luas tanah, luas bangunan, kualitas bangunan, 

lokasi bangunan dan menyesuaikan kondisi 

pasar yang sekarang. Dan juga 

mempertimbangkan antara biaya produksi dan 

keuntungan yang didapatkan. 

3 Apa strategi utama 

perusahaan dalam 

menghadapi persaingan 

yang ketat pada industri 

perumahan? 

Untuk fokus strategi yang pertama itu di 

kualitas bangunan dan harga yang tergolong 

murah dari pesaing di sekitar wilayah ini. Dan 

juga melakukan strategi pemasaran yang 

efektif, dengan cara melalui sosmed dan juga 

media cetak. 

4 Bagaimana anda 

memilih lokasi atau area 

untuk pengembangan 

perumahan ini? 

Pertama tentunya kami memperhatikan 

ketersediaan lahan yang memadai untuk proyek 

perumahan yang kami rencanakan. kemudian 

kami mempertimbangkan aksesbilitas, seperti 

lokasi yang mudah dijangkau baik melalui jalan 

utama maupun transportasi umum. 

Selanjutnya, kami memperhatikan faktor 

lingkungan sekitar, kami mencari area yang 

dekat dengan fasilitas publik seperti sekolah 

atau universitas dan pusat perbelajaan. kami 

juga memilih lokasi ini karena dekat dengan 

pabrik terdekat dan masih ada lahan hijau dan 

area terbuka disini. 
 

Tabel 4.9 Hasil Wawancara Dengan Tim Pemasar 1 dan 2 (Marketing) 

No Pertanyaan 
Respon 

Narasumber 

Marketing Mix (Product) 
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1 Ada berapa tipe rumah 

dan bagaimana 

spesifikasi rumah yang 

ada di Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo? 

Untuk Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

tersedia 2 tipe yaitu tipe 42/73 dan tipe 54/76 

 

Untuk yang tipe 42/73 terdiri dari 2 kamar tidur 

dengan ukuran 3 x 2.5 meter, kamar mandi 

dengan ukuran 2 x 1.5 meter, ruang tamu, 

carport, dapur dan ruang makan. 

Untuk tipe 54/76 terdiri dari 2 kamar tidur 

dengan ukuran 3 x 3, kamar mandi dengan 

ukuran 2.5 x 1.5 meter, ruang tamu, carport, 

dapur dan ruang makan. 

Spesifikasinya kurang lebih sama ya, yang 

membedakan hanya pada ukuran kamar tidur 

dan kamar mandi. 

2 Bagaimana anda 

menentukan harga jual 

untuk unit perumahan 

ini? 

Tentunya yang pertama melakukan analisa 

pasar dulu ya, lalu penilaian properti seperti 

luas tanah, luas bangunan, kualitas bangunan, 

lokasi bangunan dan menyesuaikan kondisi 

pasar yang sekarang. Dan juga 

mempertimbangkan antara biaya produksi dan 

keuntungan yang didapatkan. 

3 Apa strategi utama 

perusahaan dalam 

menghadapi persaingan 

yang ketat pada industri 

perumahan? 

Untuk fokus strategi yang pertama itu di 

kualitas bangunan dan harga yang tergolong 

murah dari pesaing di sekitar wilayah ini. Dan 

juga melakukan strategi pemasaran yang 

efektif, dengan cara melalui sosmed dan juga 

media cetak. 

4 Bagaimana anda 

memilih lokasi atau area 

untuk pengembangan 

perumahan ini? 

Pertama tentunya kami memperhatikan 

ketersediaan lahan yang memadai untuk proyek 

perumahan yang kami rencanakan. kemudian 

kami mempertimbangkan aksesbilitas, seperti 

lokasi yang mudah dijangkau baik melalui jalan 

utama maupun transportasi umum. 

Selanjutnya, kami memperhatikan faktor 

lingkungan sekitar, kami mencari area yang 

dekat dengan fasilitas publik seperti sekolah 

atau universitas dan pusat perbelajaan. kami 

juga memilih lokasi ini karena dekat dengan 

 

Tabel 4.10 Hasil Wawancara Dengan Konsumen 1 dan 2 

No Pertanyaan 
Respon 

Narasumber 1 Narasumber 2 
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Bauran Harga (Marketing Mix Price) 

1 Apakah anda 

merasa harga 

Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo 

terjangkau untuk 

anda? 

Iya, saya merasa bahwa 

harga lebih terjangkau 

dibandingkan pesaing dan 

sesuai juga dengan 

anggaran saya. 

Iya, harga 

Perumahan Griya 

Fazza memang 

terjangkau, harga 

bersaing, dan juga cocok 

atau sesuai dengan 

anggaran saya. Dengan 

harga yang sekarang, saya 

merasa bahwa Griya 

Fazza memberikan 

kesempatan bagi saya 

untuk memiliki hunian 

tanpa memberatkan 

keuangan saya. 

2 Apakah anda 

lebih memilih 

skema 

pembayaran 

perumahan yang 

fleksibel, seperti 

cicilan atau 

pembayaran 

tunai? Mengapa? 

Saya lebih memilih skema 

pembayaran perumahan 

yang fleksibel, seperti 

cicilan. Alasannya sih 

karena kalau ada skema 

cicilan, saya dapat 

mengatur 

pembayaran secara teratur 

dalam jangka waktu 

tertentu yang ditentukan 

dan memberi fleksibiltas 

dalam mengelola 

keuangan pribadi tanpa 

harus membayar penuh 

dalam satu waktu 

Jawaban saya kurang 

lebih seperti itu juga, 

agar tidak beban jika 

harus 

membayar hanya satu 

waktu. 
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3 Apakah yang 

menjadi 

pertimbangan 

utama dalam 

mengevaluasi 

nilai harga 

sebuah 

perumahan? 

Misalnya 

kualitas 

bangunan, 

fasilitas, lokasi, 

atau faktor 

lainnya? 

Untuk saya sih 

mempertimbangkan 

kualitas bangunan, 

fasilitas, dan harga. 

Kualitas bangunan 

menjadi pertimbangan 

utama karena ingin 

memastikan bahwa rumah 

yang saya beli tahan lama 

dan kokoh. Fasilitas yang 

tersedia di perumahan 

seperti cctv dan security 

juga menjadi bahan 

pertimbangan. Kemudian 

yang terakhir faktor harga, 

karena ingin 

memastikan bahwa harga 

yang ditawarkan sesuai 

atau tidaknya. 

Pertimbangan utama saya 

yaitu kualitas bangunan 

dan lokasi. Kualitas 

bangunan menjadi faktor 

yang penting karena ingin 

memastikan bawah 

perumahan yang saya beli 

memiliki konstruksi yang 

kokoh dan bahan 

bangunan yang 

berkualitas. Selain itu 

lokasi juga pertimbangan 

utama saya karena ingin 

memiliki akses yang 

mudah ke fasilitas umum 

dan pusat kota. 
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4.5 Hasil Observasi dan Dokumentasi  

Tabel 11. Hasil Observasi dan Dokumentasi 

No Hasil Observasi Dokumentasi Validasi 

1 Perumahan dengan 

tipe 47/73 pada 

Perumahan Griya 

Fazza Sidoarjo dijual 

dengan harga 360 

juta. Sedangkan pada 

Perumahan Royal 

Orchid yang 

berlokasi di sebelah 

utara Perumahan 

Griya Fazza, dengan 

tipe 36/90 dijual 

dengan harga 493 

juta. Kemudian pada 

PerumahanVilla 

Urang Agung yang 

berada di timur dari 

Perumahan Griya 

Fazza, untuk tipe 

38/69 sudah 

dibandrol harga yang 

cukup tinggi yaitu 

seharga 430 juta. Dan 

yang terakhir yang 

menjadi kompetitor 

Griya Fazza yaitu 

Perumahan Keysha 

Land dengan tipe 

45/72   sudah dijual 

dengan harga 446 

juta. Hal ini membuat 

Perumahan Griya 

Fazza unggul dalam 

segi harga.  

 

 

✓ 
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2 Lokasi Perumahan 

Griya Fazza Sidoarjo 

dekat dengan  

Universitas 

Muhammadiyah 

Sidoarjo Kampus 3, 

PT. Steel Pipe 

Industri Od 

Indonesia (Pabrik 

SPINDO),  PT. Young 

Tree, cukup dekat 

dengan pusat kota 

dan gerbang tol 

Sidoarjo. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Perumahan Griya Fazza Sidoarjo adalah sebuah properti perumahan yang 

memiliki beberapa keunggulan dan daya tarik yang membuatnya menjadi pilihan 

menarik bagi calon pembeli. Berikut adalah kesimpulan mengenai Perumahan 

Griya Fazza Sidoarjo : 

1. Harga yang terjangkau : salah satu keunggulan utama Griya Fazza Sidoarjo 

adalah harga propertinya yang terjangkau, memberikan harga yang 

kompetitif dibandingkan dengan pesaingnya. Harga yang terjangkau ini 

memungkinkan calon pembeli dengan berbagai latar belakang ekonomi 

untuk memiliki rumah di Griya Fazza Sidoarjo. 

2. Skema Pembayaran yang Fleksibel : Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

menyediakan berbagai opsi pembayaran, termasuk pembayaran tunai dan 

KPR. Opsi pembayaran yang fleksibel ini memberikan kemudahan kepada 

calon pembeli dalam memiliki rumah di Griya Fazza Sidoarjo, terutama 

bagi calon pembeli yang membutuhkan bantuan pembiayaan melalui KPR. 

3. Lokasi Strategis : Perumahan Griya Fazza memiliki lokasiyang strategis, 

dekat dengan pusat kota, gerbang tol, pabrik, dan universitas. Keberadaan 

fasilitas publik serta aksesbilitas yang mudah menjadikan Griya Fazza 

sebagai pilihan yang nyaman dan praktis bagi calon pembeli. 
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4. Fasilitas Keamanan dan Lingkungan yang Nyaman : Perumahan Griya 

Fazza dilengkapi dengan sistem keamanan  yang baik, seperti CCTV 

dan petugas keamanan, memberikan rasa aman dan 

perlindungan bagi penghuni. Selain itu, keberadaan lahan hijau dan air 

yang mengalir di sekitarnya menciptakan lingkungan yang nyaman, asri, 

dan sehat bagi penghuni. 

Secara keseluruhan, Perumahan Griya Fazza Sidoarjo memiliki kombinasi 

faktor-faktor penting seperti harga terjangkau dan lokasi yang strategis. 

5.2 Saran 

Saran yang dapat peneliti berikan kepada Perumahan Griya Fazza Sidoarjo 

agar produk semakin dikenal oleh masyarakat luas adalah 

1 Memperluas pemasaran dengan mengikuti event atau pameran dan menjalin 

kerja sama dengan perusahaan real estate lainnya agar dapat memperluas 

target pasar dan meningkatkan konsumen untuk membeli produk. 

2 Untuk menarik minat calon pembeli, ciptakan paket promosi khusus 

misalnya, penawaran paket furnitur gratis untuk mempercantik hunian. 
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UNIVERSITAS AIRLANGGAFAKULTAS VOKASI 

 

Jl. Dharmawangsa Dalam No. 28-30 (Kampus B) Surabaya 60286 Telp. 031-5033869, 

5053156, Fax. 99005114, Website: 

vokasi.unair.ac.id, email: info@vokasi.unair.ac.id 

 

FORM BIMBINGAN TUGAS AKHIR (TA) 

 

Nama Mahasiswa : Sefia Fadia Sari 

NIM  : 152010813062 

Judul TA : Penerapan Bauran Harga Produk Perumahan Griya Fazza Di Kabupaten Sidoarjo (Studi Kasus Pada PT. Karya 

Mandiri Lautan) 

Dosen Pembimbing  : Damar Kristanto, S.E., M.S.M. 

 

Tanggal Topik Konsultasi Saran Dosen TTD 

Mahasiswa 

TTD 

Pembimbing 

08 Maret 2023 
Pengumpulan Bab I 

1. Berkonsultasi tentang topik yang 

diambil 

2. Melanjutkan ke Bab 2 

 

 

 

 

4 April 2023 Pengumpulan Bab I,II 

dan III 

1. Penjelasan lebih lanjut mengenai Bab 

I, II, dan III 

2. Memperbaiki judul agar sesuai dengan 

topik penelitian 

 

 

 

 

26 Mei 2023 Revisi Bab I, II, III 1. Judul belum sesuai dengan topik 

penelitian 

2. Kurangnya kutipan pada Bab I 

3.  Penjelasan pada Bab I masih rancu 

 

 

 

 

31 Mei 2023 Revisi Bab II dan III 1. List daftar pertanyaan di masukan di 

bab III bagian wawancara 

2. Menambahkan beberapa kalimat 

untuk memperkuat hasil observasi 

3. Bab II belum terstruktur rapi 

4. Melanjutkan ke Bab IV dan V 

 
 

mailto:info@vokasi.unair.ac.id
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Lampiran 2: Proses Wawancara dan Observasi 

 

 

  

13 Juni 2023 Pengumpulan final 

Tugas Akhir 
1.Meneliti kembali penulisan yang 

sesuai ejaan KBBI dan penyesuaian 

pada pedoman 
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Lampiran 3: KTM 
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