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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Kuliah Kerja Magang 

Seiring dengan kemajuan jaman dan era globalisasi, Berkembangnya 

internet di dunia termasuk di Indonesia membuat sosial media dipakai banyak 

orang atau organisasi untuk strategi promosi mereka, mulai dari mencari teman 

hingga mempromosikan usaha. Sosial media menjadi sarana yang paling jitu 

untuk memasarkan produk maupun jasa apapun. peran pemasaran bagi perusahaan 

menjadi semakinpenting karena kondisi persaingan yang semakin kuat yang 

ditandai dengan munculnya pesaing-pesaing baru maupun berekspansinya 

pesaing-pesaing yang sudah ada. Mereka tidak hanya berasal dari dalam negeri 

tetapi juga dari luar negeri. Bagi perusahaan, pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan pokok yang harus dilakukan dalam upayanya mempertahankan 

kelangsungan hidup, untuk berkembang, dan mendapatkan laba. 

 Saat ini permintaan pada perumahan subsidi sangat meningkat 

dikarenakan perumahan subsidi sangat diminati oleh masyarakat. disamping 

harganya jauh lebih murah dari pada perumahan biasa, pembuatan perumahannya 

juga begitu sangat cepat sehingga dapat segera memenuhi kebutuhan masyarakat. 

Perumahan subsidi sendiri ini merupakan perumahan milik pemerintah yang 

pembiayaannya mendapat bantuan atau kemudahan untuk memperoleh rumah 

bagi pemerintah berupa dana murah, jangka panjang dan subsidi perolehan rumah 

yang diterbitkan oleh bank pelaksana baik secara konvensional maupun dengan 
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prinsip syariah yang mendapat pengurangan suku bunga melalui subsidi bunga 

kredit perumahan. 

Kegiatan kuliah kerja magang yang kami laksanakan di PT. Puncak 

Permata Sentul yang berada di Jl. Kedung Galih, Sawah, Pulorejo, 

Kec.Tembelang Kab.Jombang. PT. Puncak Permata Sentul merupakan badan 

usaha yang berbadan hukum Perseroan Terbatas (PT) pada sektor development 

dan kontraktor untuk menyediakan sebuah kawasan perumahan yang berintegritas 

dan sebuah hunian yang nyaman dan asri, dalam waktu kesempatan perusahaan 

juga turut berpartisipasi mendukung kebijakan Pemerintah Pusat tentang Program 

Pembangunan Perumahan Berpenghasilan Rendah (MBR) di wilayah Republik 

Indonesia untuk menyediakan rumah sederhana. Sistem kerja perusahan PT. 

Puncak Permata Sentul ini menggunakan sistem bisnis keluarga yang dikelola 

oleh keluarga sendiri. Jadi PT. Puncak Permata Sentul ini di kelola oleh Bapak 

Abdul Aziz.  

Penerapan strategi pemasaran pada objek magang dengan tujuan adalah 

untuk Menyebarkan informasi produk kepada target pasar potensial, untuk 

mendapatkan kenaikan penjualan dan profit, untuk mendapatkan pelanggan baru 

dan menjaga kesetiaan pelanggan, untuk menjaga kestabilan penjualan ketika 

terjadi lesu pasar, membedakan serta mengunggulkan produk dibanding produk 

pesaing, dan membentuk citra produk di mata konsumen sesuai dengan yang 

diinginkan.  

Berdasarkan latar belakang diatas penulis tertarik untuk membahas dan 

menuangkan dalam bentuk Laporan Kuliah Magang (KKM) yang berjudul. 
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“Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Perumahan Bersubsidi Pt. 

Puncak Permata Sentul”  

1.2 Tujuan Kuliah Kerja Magang.  

Tujuan yang ingin dicapai dalam melakukan Kuliah Kerja Magang (KKM) 

adalah:  

1. Untuk mengetahui penerapan proses Marketing setelah adanya penjualan 

properti perumahan baik yang terjual secara kredit maupun tunai 

2. Untuk meningkatkan softskill mahasiswa (kemampuan dalam 

berkomunikasi, meningkatkan rasa percaya diri, memperbaiki sikap, dan 

perilaku).  

3. Untuk bekal bagi mahasiswa untuk menghadapi dunia kerja khususnya di 

bidang pemasaran.  

1.3 Manfaat Kuliah Kerja Magang.  

1. Memberikan wawasan secara langsung tentang penerapan teori dalam 

dunia kerja.  

2.  Memberikan pengalaman dan pemahaman cara berkomunikasi, 

berperilaku, serta menghadapi tantangan di dunia kerja.  

3. Menjalin relasi antara pihak PT. Puncak Permata Sentul dengan pihak 

STIE PGRI DEWANTARA JOMBANG.  
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1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang  

Kegiatan Kuliah Kerja Magang (KKM) dilaksanakan di : 

 

Gambar 1.4 Tempat Kuliah Kerja Magang 

PT. PUNCAK PERMATA SENTUL Jl. Kedung Galih, Sawah, Pulorejo, 

Kec.Tembelang Kab.Jombang. 

 

1.5 Jadwal Kuliah Kerja Magang.  

Waktu pelaksanaan Kuliah Kerja Magang ini berlangsung selama 2 bulan di 

PT. PUNCAK PERMATA SENTUL rentang waktu tanggal 01 Juli 2024 

sampai dengan 31 Agustus 2024. 
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BAB II 

TINJAUAN UMUM TEMPAT KULIAH KERJA MAGANG 

2.1 Sejarah Perusahaan 

PT. Puncak Permata Sentul merupakan perusahaan yang bergerak 

dibidang kepemilikan properti yang dapat dijadikan sebuah aset, baik berupa 

tanah, bangunan serta segala sarana dan prasarana yang terdapat didalamnya 

sebagai satu kesatuan. PT Puncak Permata Sentul salah satu proyek properti dari 

pengembangan properti yang sudah berpengalaman mengembangkan properti 

rumah, ruko, dll serta mempunyai konsep dan mutu banguan yang terjamin.  

PT Puncak Permata Sentul pertama berdiri pada tanggal 12 maret 2019 

yang di kelola oleh bapak abdul aziz. untuk pertama kali PT Puncak Permata 

mengerjakan proyek perumahan subsidi dalam upaya ikut turut serta menjalankan 

program pemerintah untuk menyediakan rumah layak huni / atau disebut rumah 

sederhana. Proyek perumahan subsidi yang pertama berlokasi di Jl. Kedung Galih, 

Sawah, Pulorejo, Kecamatan Tembelang kabupaten Jombang yang berjumlah 92 

unit. 62 unit rumah subsidi, 10 unit rumah komersil  dan 20 ruko. Perumahan 

tersebut beri nama Perumahan Puncak Permata Sentul.  

2.1.1 Visi Misi PT Puncak Permata Sentul 

a. Visi 

Mengembangkan sebuah group property dengan semangat yang unggul dan 

penuh inovasi dan inovatif sehingga menciptakan nilai tambah dalam 

menyediakan kehidupan yang lebih baik bagi masyarakat. 
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b.  Misi 

1. Menjadi perusahaan development terpercaya dan terbaik di Bisnis 

Properti.  

2. Menjadi yang unggul di bidang Properti.  

3. Memberikan Keuntungan bagi seluruh konsumen kami.  

4. Menjadi yang terbaik dalam bidangnya. 

2.2 Struktur Organisasi 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 2.2 Struktur Organisasi 

 

 

Dewan Komisaris 

M Farid Saifuddin 

Direktur Utama 

Abdul Aziz 

Admin Keuangan 

Jeny Sugeng Erlinawati 

Admin Proyek 

Shirot 

Admin User 

Annisa 

Marketing  

Putri  
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1. Dewan Komisaris 

Komisaris merupakan orang yang dipilih yang ditunjuk untuk mengawasi 

seluruh kegiatan perusahaan. Komisaris memiliki tugas melakukan 

pengawasan secara keseluruhan baik umum maupun khusus yang sesuai 

dengan anggaran dasar, Melakukan pengawasan terhadap pelaksanaan 

Rencana Jangka Panjang Perusahaan (RJPP) dan Rencana Kerja dan 

Anggaran Perusahaan (RKAP). Dalam perusahaan PT Puncak Permata 

Sentul yang menjadi dewan Komisaris adalah Bapak M Farid Saifuddin. 

2. Direktur Utama. 

Direktur Utama Merupakan jabatan tertinggi dalam suatu perusahaan yang 

secara garis besar bertanggung jawab mengatur perusahaan secara 

keseluruhan serta pengambil keputusan. Pada PT Puncak Permata Sentul 

yang menjabat sebagai direktur utama adalah Bapak Abdul Aziz. Beliau 

memiliki tugas memimpin, mengelola dan menjalankan perusahaan serta 

mengambil keputusan. 

3. Admin Keuangan 

Admin Keuangan merupakan salah satu jabatan penting suatu perusahaan. 

Tugas dari Admin keuangan adalah merencanakan keuangan umum 

perusahaan,mengambil keputusan penting dalam investasi dan berbagai 

pembiayaan lainnya mengenai keuangan. Dalam hal ini yang menjadi 

Admin keuangan PT Puncak Permata Sentul adalah Saudari Jeny Sugeng 

Erlinawati, 
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4. Admin User 

Admin user merupakan jabatan yang berkaitan dengan pengelolaan data 

serta informasi pengguna atau konsumen perumahan. Dimana admin user 

ini menangani konsumen yang membutuhkan informasi mengenai 

perumahan ataupun akan melakukan pembayaran perumahan. Pada PT 

Puncak Permata Sentul yang menjabat sebagai administrasi user adalah 

saudari Annisa. 

5. Admin Proyek 

Admin proyek adalah seseorang yang ditunjuk untuk bertanggung jawab 

secara penuh dalam memimpin serta mengorganisir seluruh proyek yang 

dijalankan perusahaan. Di PT Puncak Permata Sentul yang menjabat 

sebagai admin proyek adalah bapak shirot. Beliau memiliki tugas 

merencanakan dan merancang project baik teknis maupun non teknis, 

memimpin rapat koordinasi tim, memimpin pelaksanaan project, 

mengontrol project dan membuat laporan tentang pelaksanan project. 

6. Marketing 

Marketing adalah salah satu jabatan struktural di sebuah tim pemasaran 

perusahaan yang membuat strategi pemasaran dan melaksanakan  semua 

kampanye pemasaran perusahaan. Di PT Puncak Permata Sentul yang 

menjabat sebagai marketing adalah Putri. marketing memiliki tugas 

membuat, merumuskan, menyusun, merencanakan dan menetapkan 

konsep pemasaran agar mencapai tingkat keuntungan jangka panjang. 
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2.3 Kegiatan Umum Perusahaan 

Bidang usaha PT Puncak Permata Sentul bergerak di bidang developer. 

Perusahaan Pembangunan Perumahan adalah suatu perusahaan yang berusaha 

dalam bidang pembangunan perumahan dari berbagai jenis dalam jumlah 

yang besar di atas suatu area tanah yang akan merupakan suatu kesatuan 

lingkungan pemukiman yang dilengkapi dengan prasarana-prasarana 

lingkungan dan fasilitas-fasilitas sosial yang diperlukan oleh masyarakat 

penghuninya. Fasilitas fasilitas social tersebut seperti masjid, taman, serta 

ruko (rumah toko) Untuk menjadi developer di Indonesia ada beberapa hal 

yang harus diketahui, saat ini pemerintah Republik Indonesia mewajibkan 

orang atau kelompok orang yang akan menjalankan bisnis sebagai developer 

di dalam satu wadah dengan legalitas penuh misalnya CV bahkan PT / 

perseroan terbatas. Menjadi Developer sebenarnya tidak terlalu sulit. Karena 

sebenarnya dengan sedikit pengalaman di bidang tersebut yang tidak terlalu 

sulit semua orang bisa menjadi seorang pengembang properti. 
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BAB III 

PELAKSANAAN KULIAH KERJA MAGANG 

3.1 Pelaksanaan Kerja Magang 

Pelaksanaan KKM (Kuliah Kerja Magang) dilakukan oleh penulis di PT 

Puncak Permata Sentul yang pelaksanaanya di mulai tanggal 01 Juli sampai 

dengan 31 Agustus 2024. Dalam 1 minggu ada 6 hari kerja yaitu senin-sabtu 

waktu kerja dimulai pada jam 08.00 – 16.00 WIB.  

Selama program magang berlangsung penulis ditempatkan dibagian admin 

keuangan dan marketing. Aktivitas-aktivitas yang penulis lakukan 

diantaranya mengatur arus uang perusahaan, mengurus data, menginput 

dokumen perusahaan, melakukan pembukuan, melakukan pengarsipan, 

mengatur pemberkasan konsumen, mengawal konsumen hingga terjadinya 

akad, Penulis juga ikut bertanggung jawab untuk menjual sejumlah unit 

perumahan dan bertanggung jawab untuk memberikan pelayanan prima serta 

menjamin kepuasan kepada pembeli.  

Proses penjualan PT Puncak Permata Sentul tidak begitu rumit, apabila 

ada konsumen datang ke lokasi Pemasaran akan dilayani oleh petugas 

Marketing atau pun direktur nya langsung. Jika konsumen bertanya melalui 

media sosial petugas marketing akan merespon dengan cepat. 
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Tabel 3.1 Alur Pembelian Rumah 

NO TYPE Harga Uang Muka Angsuran 

    10 Tahun 15 Tahun 20 Tahun 

1 33/66 Rp.166.000.000 Rp.6.000.000 Rp. 1.726.000 Rp. 1.284.600 Rp. 1.070.000 

2 56/72 Rp.250.000.000 Rp.90.000.000 Rp. 1.810.720 Rp. 1.371.940 Rp. 1.161.520 

Tabel 3.1 Harga Angsuran Unit Perumahan 

KETENTUAN UMUM :  

1. Wajib Booking Fee Rp. 1.000.000 (Tidak termasuk harga jual dan bersifat 

hangus) 

2. Uang Muka Rp. 6.000.000,- dibayarkan maksimal 7 hari setelah booking 

blok rumah. 

3. Harga belum termasuk biaya (Notaris, SHM, BPHTB, KPR (Realisasi), 

PPN) 

Konsumen 

Pemilihan 

Produk 

Pembayaran 

Kredit 

Melengkapi 

Persyaratan 

Pembayaran 

Tunai 

Melengkapi 

Persyaratan 

 

Proses 

Pembangun

an 

Proses ACC Bank 
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4. Pembeli wajib menandatangani surat pemesanan rumah (SPR) dan 

menyerahkan dokumen persyaratan KPR ke kantor paling lambat 14 hari 

setelah booking blok rumah, jika melewati jangka waktu tersebut maka 

dianggap batal dan booking fee dianggap hangus. 

5. Maksimal gaji pokok Rp. 8.000.000 (Skema FLPP) semua pembayaran 

dianggap sah jika dilakukan dikantor/perumahan, dan dianggap sah 

apabila ditanda tangani oleh admin keuangan dan stempel perumahan 

6. Apabila konsumen tidak disetujui oleh pihak bank, maka booking fee 

hangus dan uang muka kembali 100% maksimal 100 hari 

7. Apabila konsumen membatalkan diri sepihak/setelah disetuju oleh bank. 

Maka booking fee hangus dan uang muka yang disetorkan akan dipotong 

sebesar 50%. 

8. Jadwal realisasi mengikuti ketentuan bank dan developer 

9. Harga dan angsuran bisa berubah sewaktu-waktu dan mengikuti ketetapan 

dari perbankan. 

10. DP Hanya Ditransfer Ke Rekening PT. Puncak Permata Sentul 

Ada dua pilihan penjualan, yaitu secara Tunai maupun secara Kredit.  

1. Penjualan secara tunai.  

Penjualan secara tunai prosesnya sangatlah mudah, konsumen datang 

ke Kantor dan memilih tipe rumah ataupun memilih lokasi yang 

diinginkan. Seorang marketing menjelaskan mengenai bangunan, 

tanah, dan syarat-syaratnya jika dialkukan secara tunai untuk 

melakukan proses Surat Jual Beli.  
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2. Penjualan secara Kredit.  

Berbeda dengan penjualan secara kredit harus memiliki syarat-syarat 

sebagai berikut: 

A. Pegawai: 

1. FC KTP berwarna suami&istri  

2. KK 

3. NPWP Pemohon 

4. Pas Foto berwarna 3x4 (suami&istri) 

5. FC Surat Nikah Lengkap 

6. FC Akta Cerai/kematian 

7. SK Belum menikah (jika lajang) 

8. SK Belum memiliki rumah subsidi 

9. SK kerja + stempel &TTD atasan 

10. Sip Gaji 3 bulan terakhir  

11. Print out rekening koran 3 bulan terakhir 

B. Pengusaha : 

1. FC KTP berwarna suami&istri  

2. KK 

3. NPWP Pemohon 

4. Pas Foto berwarna 3x4 (suami&istri) 

5. FC Surat Nikah Lengkap 

6. FC Akta Cerai/kematian 

7. SK Belum menikah (jika lajang) 
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8. SK Belum memiliki rumah subsidi 

9. SK Usaha 

10. Denah lokasi usaha 

11. Foto usaha 

12. Pembukuan laporan keuangan usaha 6 bulan terakhir 

13. Print out rekening koran 6 bulan terakhir 

3.2 Hasil Pengamatan di Tempat Magang 

Dalam pelaksanaan magang di PT. Puncak Permata Sentul. PT tersebut 

memiliki  proyek perumahan yang Bernama Puncak Permata Sentul. Lokasi 

perumahan Jl. Kedung Galih, Sawah, Pulorejo, Kec.Tembelang 

Kab.Jombang.  

Pada perumahan Puncak Permata Sentul strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh PT. Puncak Permata Sentul lebih mengutamakan kepuasan 

konsumen sehingga pengelola maupun pemilik perumahan subsidi Puncak 

Permata Sentul lebih memperhatikan kualitas dari produknya. Kualitas 

produk dapat dilihat dari beberapa kualitas bahannya seperti kualitas 

materialnya baik atau tidak materialnya, tahan lama atau tidak material yang 

akan dipakai untuk pembangunan perumahan pada Puncak Permata Sentul 

ini. dilihat dari kualitas bahan-bahan dasar seperti semen, pasir, batu bata, dan 

material pelengkap lainnya. 

 Perumahan Puncak Permata Sentul ini juga mempunyai cara promosi 

yang bagus sehingga dapat menumbuhkan rasa penasaran para konsumen 

yang ingin melihat kondisi perumahan subsidi Puncak Permata Sentul dan 
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berujung pada minat para konsumen yang ingin memiliki tempat tinggal yang 

nyaman dan juga harganya lebih terjangkau. Promosi yang digunakan yaitu 

berbagai macam cara seperti tiap pengawai PT. Puncak Permata Sentul 

mempromosikan dari mulut kemulut memperkenalkan perumahan Puncak 

Permata Sentul kepada orang terdekat, sanak saudara dan juga tetangga, 

sehingga informasi mengenai perumahan subsidi Puncak Permata Sentul 

dapat menyebar luas. Tidak hanya itu PT. Puncak Permata Sentul juga 

melakukan promosi melalui sosial media seperti whattsapp, facebook dan 

Instagram. Pada media sosial biasanya terdapat foto perumahan sekaligus 

kontak persoal dan harga serta DP atau cicilan yang nanti menjadi biaya 

perumahan. Promosi juga dilakukan melalui brosur, brosur di sebarkan ke 

halaman sekolah-sekolah yang terdapat orang tua murid yang sedang 

menunggu anaknya, dijalan-jalan atau tempat mall yang ramai pengunjung. 

Pada cara promosi perumahan subsidi Puncak Permata Sentul lebih banyak 

mengambil minat konsumen yaitu lewat media sosial. Banyak calon pembeli 

perumahan Puncak Permata Sentul bermula melihat promosi lewat sosial 

media yang berujung temu dan membeli salah satu rumah yang ada pada 

perumahan yang dikelola Oleh PT. Puncak Permata Sentul.  

Perumahan Puncak Permata Sentul memiliki strategi pemasaran yang baik 

dan rapi sehingga membuat penasaran para calon konsumen yang kemudian 

berujung pada minat konsumen untuk membeli salah satu rumah yang 

dihasilkan oleh PT. Puncak Permata Sentul. Perumahan subsidi yang dikelola 

oleh PT. Puncak Permata Sentul ini lebih mengutamakan kualitas 
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perumahannya dan juga harga perumahannya yang lebih terjangkau. 

Walaupun keuntungannya lebih sedikit tetapi perumahan subsidi yang 

dikelola oleh PT. Puncak Permata Sentul ini tidak pernah rugi atau mati 

walaupun pembeli tidak setiap bulan ada. Dari tahun ketahun selalu ada 

pembeli dan terus meningkat. Ini dikarenakan PT. Puncak Permata Sentul 

lebih mengutamakan kepuasan konsumen dengan keuntungan yang tidak 

banyak tetapi dapat menarik konsumen secara terus menerus daripada 

mengutamakan keuntungan yang lebih besar tetapi konsumen jarang tertarik 

untuk membeli dikarenakan tidak sepenuhnya memberi kepuasan pada 

konsumen.  

Adapun strategi yang digunakan dalam pemasaran perumahan bersubsidi 

PT. Puncak Permata Sentul adalah Analisis SWOT ( 

Strengths,Weaknesses,Opportunities,Threats). Analisis SWOT merupakan 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman bagi bisnis yang dijalankan. 

Dalam strategi SWOT didalamnya melakukan seluruh faktor internal dan 

eksternal yang ada seperti:  

1. Strategi SO atau kekuatan.  

Pada perumahan subsidi karangdagangan asri dan godong asri yang 

dimiliki oleh PT. Puncak Permata Sentul ini kekuatan berada pada 

kualitas produk. Kualitas produk yang dihasilkan oleh PT. Puncak 

Permata Sentul ini mampu bersaing dengan perumahan subsidi lainnya 

maupun perumahan yang tidak bersubsidi. Perumahan Puncak Permata 

Sentul sangat mengutamakan kepuasan konsumen dengan cara 
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memperbaiki kualitas perumahan sebaik mungkin dengan harga yang 

tidak begitu mahal. Sehingga strategi ini menjadi kekuatan pada 

pemasaran perumahan subsidi Puncak Permata Sentul. Strategi ini 

terbukti dapat menjadi kekuatan pada bisnis ini karena dengan adanya 

minat konsumen yang terus menerus meningkat setiap tahunnya 

strategi ini sangat baik digunakan dalam jangka waktu yang panjang 

guna menarik minat konsumen lebih banyak lagi. 

2. Strategi WO atau kelemahan. 

Pada strategi WO, PT. Puncak Permata Sentul melakukan strategi 

untuk mengurangi atau menutupi kelemahan yang ada dengan cara 

melakukan promosi diskon harga atau memberi harga khusus dengan 

pembelian tipe kelas perumahan tertentu startegi ini dilakukan agar 

minat konsumen untuk membeli perumahan bertambah dan terus 

meningkat. Tetapi, keadaan seperti ini sangat jarang terjadi karena 

pada perumahan Puncak Permata Sentul ini sangat diminati oleh calon 

konsumen dengan adanya promosi dan kelebihan-kelebihan yang 

menguntungkan konsumen itu sendiri. 

3. Strategi ST atau ancaman. 

Ancaman yang terjadi pada dunia bisnis yaitu sangat banyak pesaing 

yang memiliki bisnis yang sama dengan produk yang sama sehingga 

tidak menutup kemungkinan banyak pesaing yang berlomba-lomba 

untuk mendapatkan keuntungan dari banyaknya jumlah konsumen 

yang membeli produk. Sehingga PT. Puncak Permata Sentul 
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melakukan inovasi terus menerus dengan mengikuti perkembangan 

zaman. Dengan demikian minat konsumen tidak akan pernah surut dari 

tahun ketahun. Memberikan pelayanan yang baik dan memberi 

kualitas produk yang baik dengan harga yang lebih murah akan 

menjadi kepuasan tersendiri pada konsumen. Strategi ini yang 

dilakukan untuk menghindari ancaman pesaing bisnis yang lain dan 

sudah diterapkan dan berhasil menghindari kerugian. 

4. Strategi WT atau Peluang. 

Peluang yang ada pada perumahan bersubsidi milik PT. Puncak 

Permata Sentul terletak pada kepuasan konsumen. PT Puncak Permata 

Sentul sangat menjaga citra baik yang sudah dibangun pada konsumen. 

Citra baik yang terlihat pada konsumen sangat menjadi peluang bisnis 

properti perumahan subsidi ini. Sehingga PT. Puncak Permata Sentul 

tetap menjaga kualitas dari produknya dan tetap menjaga harga yang 

ditawarkan agar tidak memberatkan calon konsumen untuk membeli 

satu unit rumah yang diimpikan. 

3.3 Usulan Pemmecah Masalah/ Sulusi. 

Dari hasil kerja praktik tentang strategi pemasaran unit perumahan PT. 

Puncak Permata Sentul yakni perumahan bersubsidi Puncak Permata Sentul. 

Dalam kegiatannya melakukan pemasaran, PT. Puncak Permata Sentul lebih 

mengutamakan kepuasan konsumen dengan keuntungan yang tidak banyak 

tetapi dapat menarik konsumen secara terus menerus. Dengan demikian 

strategi pemasaran dapat dengan melakukan promosi seperti membuat iklan, 
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membayar Influencer, public relations, direct marketing, serta menambah atau 

meningkatkan SDM dalam hal informasi teknologi sehingga dapat 

memaksimalkan promosi penjualan. 

Dapat juga dengan lebih menekankan teknik dan strategi marketing yang 

mendukung pemasaran lebih luas, lebih matang agar lebih dikenal banyak 

orang seperti membuat website perumahan. Perlu menggunakan sebuah 

website perumahan sebagai sarana beriklan yang bisa diakses semua orang. 

Dengan catatan perlu mengelolanya secara profesional. Mulai dari tampilan 

website, deskripsi produk, harga dan nomor kontak, semuanya harus ditata 

dan tertera secara jelas. Memilih pasar sesuai dengan yang dituju serta lebih 

memanfaatkan kekuatan dan peluang yang dimiliki, seperti halnya yang paling 

penting dalam melakukan pemasaran adalah riset tren pasar. Dari situ PT. 

Puncak Permata Sentul dapat menemukan segmentasi pasar yang tepat. 
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil Kuliah Kerja Magang (KKM) selama dua bulan pada 

tanggal 01 Juli sampai dengan 31 Agustus 2024 di PT. Puncak Permata 

Sentul dapat disimpulkan bahwa terdapat beberapa hal yang telah dijelaskan 

diatas tentang “strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan perumahan 

bersubsidi PT. Puncak Permata Sentul “.pengelola PT. Puncak Permata 

Sentul memiliki beberapa strategi dalam memasarkan unit perumahan.  

Strategi yang digunakan untuk meningkatkan pemasaran pada PT. Puncak 

Permata Sentul diketahui bahwa terdapat faktor internal dan eksternal yang 

dapat mempengaruhi pemasaran pada perumahan Puncak Permata Sentul. 

pada faktor internal terdapat kekuatan dan kelemahan yang mempengaruhi 

pemasaran perumahan tersebut. Dimana dapat terlihat dari kualitas produk 

yang dihasilkan dan terlihat dari harga yang ditawarkan sangat menarik minat 

konsumen ini menjadikan kekuatan yang dimiliki. Untuk promosi yang 

kurang merata pada setiap wilayah merupakan sesuatu yang menjadi 

kekurangan yang dimiliki.  

Selain itu terdapat faktor eksternal yakni peluang dan ancaman yang ada. 

Untuk peluang yang dimiliki adalah daya beli yang terus meningkat pada 

minat konsumen terhadap perumahan yang di hasilkan oleh PT. Puncak 

Permata Sentul. Namun demikian terdapat ancaman berupa pesaing yang 
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memiliki bisnis dan produk yang sama sehingga dapat menjadi ancaman yang 

berat pada bisnis yang dikelola.  

4.Saran 

Berdasarkan hasil pengamatan pada PT. Puncak Permata Sentul selama 

melakukan kegiatan Kerja Praktik Magang (KKM) maka penulis memberikan 

beberapa saran seperti membuat iklan, membayar Influencer, public relations, 

direct marketing, serta menambah atau meningkatkan SDM dalam hal 

informasi teknologi, membuat website, memilih pasar sesuai dengan yang 

dituju serta lebih memanfaatkan kekuatan dan peluang yang dimiliki. 
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