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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran perumahan yang
diterapkan PT. Subur Abadi Putra pada Perumahan Cilame Permai dalam upaya
meningkatkan penjualan di tengah persaingan pasar yang ketat. Metode
penelitian menggunakan pendekatan kualitatif dengan teknik eksplorasi langsung
ke objek penelitian, sehingga permasalahan dapat diidentifikasi dan dianalisis
secara mendalam. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
digunakan perusahaan mencakup indikator pemasaran seperti volume penjualan,
tingkat pertumbuhan penjualan, tingkat penutupan, return on investment, pangsa
pasar, kepuasan pelanggan, serta brand awareness. Selain itu, dimensi strategi
pemasaran yang diterapkan meliputi segmentasi pasar, targeting, positioning,
marketing mix, digital marketing, penjualan langsung, strategi public relations,
serta inovasi produk dan layanan. Temuan ini menunjukkan bahwa melalui
perencanaan dan evaluasi strategi pemasaran yang komprehensif, PT. Subur Abadi
Putra dapat mengidentifikasi keunggulan, kelemahan, dan peluang pasar,
sehingga mampu memperkuat daya saing dan meningkatkan penjualan di
Perumahan Cilame Permai.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Perumahan, Penjualan.

ABSTRACT

This study aims to analyze the housing marketing strategy implemented by PT. Subur
Abadi Putra at Cilame Permai Housing is in an effort to increase sales amid fierce
market competition. The research method uses a qualitative approach with
exploration techniques directly to the research object, so that problems can be
identified and analyzed in depth. The results of the study show that the marketing
strategy used by the company includes marketing indicators such as sales volume,
sales growth rate, closing rate, return on investment, market share, customer
satisfaction, and brand awareness. In addition, the dimensions of the marketing
strategy applied include market segmentation, targeting, positioning, marketing
mix, digital marketing, direct sales, public relations strategies, and product and
service innovation. These findings show that through comprehensive marketing
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strategy planning and evaluation, PT. Subur Abadi Putra can identify strengths,
weaknesses, and market opportunities, so that it is able to strengthen
competitiveness and increase sales in Cilame Permai Housing.

Keywords: Marketing Strategy, Housing, Sales.
PENDAHULUAN

Pada zaman modern ini, bisnis perumahan menjadi salah satu jenis bisnis
yang menjanjikan dimana lahan tanah semakin sempit dan akses semakin sulit,
sehingga banyak sekali pengembang property perumahan yang tertarik dengan
bisnis ini, semakin banyak nya pengembang perumahan, hal ini bisa menjadi
persaingan dalam pemasaran di bisnis perumahan, dalam hal ini pengembang
perumahan harus terus menganalisis strategi pemasaran yang cocok untuk bisa
bersaing dengan pengembang perumahan lainnya.

Saat ini data google maps sudah mencapai 20 pengembang perumahan yang
berada di daerah cilame, ini menjadi tantangan terbesar bagi PT. Subur Abadi Putra
untuk bisa merancang rencana strategi pemasaran yang kongkrit sehingga
meningkatkan perjualan dalam setiap tahunnya. Rencana strategi dan analisi yang
konkrit bisa menjadi ujung tombak keberhasilan pengembang perumahan dalam
kesuksesan bisnisnya.

Semakin padatnya pertumbuhan penduduk di Kabupaten Bandung Barat ini
menjadi pemicu perusaahan real estet mendirikan perumahan perumahan di
daerah Kabupaten Bandung Barat khususnya di daerah Desa Cilame. Sebagaimana
yang telah di ketahui dari Badan Pusat Statistik bahwasaanya penduduk
Kabupaten Bandung Barat pada 2022 sudah mencapai 1846.969 jiwa (Badan Pusat
Statistik 2018), sehingga Kabupaten Bandung Barat ini menjadi daya tarik untuk
melakukan kegiatan bisnis real estet.

Tabel 1.1

Jumlah Penduduk di Kabupaten Bandung Barat Tahun 2021-2022

[ e |
I

4226 1846 969

Sumber: (Badan Pusat Statistik ,2018)
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Masyarakat hari ini ketika akan membeli rumah tidak hanya melakukan
pertimbangan terhadap harga, tetapi juga melakukan pertimbangan terhadap
akses jalan yang bagus, kualiatas bangunan yang bagus, kenyamanan, luas
bangunan dan luas tanah hal ini di manfaat PT. Subur Abadi Putra untuk menjadi
daya tawar kepada konsumen agar terjadinya penjualan dan kerhasilan
perusahaan. Dengan semakin ketatnya persaingan di bidang bisnis
pengembangan perumahan di daerah desa cilame, para perusahaan
pengembangan perumahan ini terus gencar dalam melakukan promosi, baik
promosi secara organik ,maupun promosi secara non organik (iklan).

Promosi organik seperti pasang spanduk (Banner) di tempat strategis atau pun
sebar brosur, ini menjadi pendorong untuk terjadinya perjualan prodak, serta
promosi non organik seperti melakukan iklan prodak di social media maupun
pameran property berbayar. PT.Subur Abadi Putra sampai saat ini terus melakukan
strategi rencana pemasaran di Perumahan Cilame Permai dengan strategi antara
lain:

1. Strategi Prodak; Rumah yang tersedia di Perumahan Cilame Permai, yaitu
rumah ready stock dan indent (pemesanan sebelum prodaknya jadi).

2. Strategi Harga; Harga yang di tentukan di PT. Subur Abadi Putra bervariasi
tergantung luas bangunan dan luas tanah, PT. Subur Abadi Putra juga
melakukan analisis harga terhadap perumahan yang ada di sekitar cilame
diantaranya:

3.  Strategi Tempat; Perumahan Cilame Permai terletak di JI. Roket No.cc 33,
Cilame, Kec. Ngamprah, Kabupaten Bandung Barat, Jawa Barat 40552, dan
berdekatan dengan jalan nasional serta berdekatan dengan kawasan
indrustri.

4.  Strategi Promosi; Strategi promosi ini menjadi factor utama dalam
menjangkau calon calon konsumen sehingga informasi prodak bisa sampai
ada beberapa promosi yang sudah di jalankan antara lain: Promosi Organic,
Promosi Platform Digital, Sales, Pameran.

Ada beberapa analisis yang harus dilakukan sebelum melakukan pemasaran dan
promosi, yaitu:

1. Analisis Pasar

Analisis pasar adalah studi komprehensif tentang pasar tertentu
dalam suatu industri, termasuk pemeriksaan berbagai komponennya,
seperti ukuran pasar, faktor kunci keberhasilan, saluran distribusi, audience
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target, profitabilitas dan tingkat pertumbuhan, serta tren pasar. Tujuan
analisis pasar adalah untuk mengevaluasi dan memahami kondisi pasar,
tren, dan persaingan untuk membuat keputusan bisnis yang tepat.

Analisis pasar bertujuan untuk memberikan gambaran karakteristik
pasar dan tren masa depan yang muncul dan membantu bisnis membuat
keputusan, mengidentifikasi peluang, dan mengembangkan strategi untuk
mencapai tujuan dan sasaran mereka. Ini juga merupakan alat untuk
menganalisis pesaing utama dalam industri dan memberikan pandangan
keseluruhan tentang lingkungan pasar(Anon n.d.)

2. Analisis Pesaing

Persaingan berasal dari kata dasar “saing” yang artinya berlomba
atau mengatasi, dahulu mendahului, dengan kata lain yaitu usaha untuk
memperhatikan keunggulan masingmasing yang dilakukan perseorangan
atau badan hukum dalam bidang perdagangan, produksi, maupun
pertahanan (Andini dan Aditya, 2002:382). Jadi maksud dari persaingan ini
merupakan bersaingnya para pedagang yang sama-sama berusaha atau
ingin mendapatkan keuntungan, pangsa pasar dan juga jumlah penjualan.

Para pedagang ini biasanya melakukan persaingan dengan
membedakan harga, kualitas produk, distribusi maupun
mempromosikannya.(Siti Hofifah 2020). Persaingan dalam memasarkan
suatu prodak menjadi fenomena yang sangat biasa terlebih banyak nya
peluang yang muncul dalam strategi pemasaran di zaman ini, Munculnya
pesaing bisa menimbulkan penurunan dalam penjualan, hal ini di sebabkan
karena konsumen mempunyai banyak pertimbangan, baik dalam segi
harga, tempat, dan kualitas bangunan.

Fenomena perkembangan bisnis perumahan di Kabupaten Bandung Barat
menunjukkan persaingan yang semakin ketat, terutama di wilayah Desa Cilame
yang saat ini dihuni lebih dari 20 pengembang aktif. Kondisi tersebut mendorong
setiap developer, termasuk PT. Subur Abadi Putra, untuk merancang strategi
pemasaran yang lebih inovatif agar mampu mempertahankan pangsa pasar dan
meningkatkan  penjualan. Konsumen masa kini tidak lagi hanya
mempertimbangkan harga, tetapi juga kualitas bangunan, aksesibilitas,
kenyamanan, serta citra merek dalam memilih hunian. Namun, kajian ilmiah yang
secara spesifik menyoroti strategi pemasaran perumahan di kawasan lokal,
khususnya di Perumahan Cilame Permai, masih terbatas. Gap penelitian ini penting
untuk diisi agar dapat memberikan pemahaman mendalam mengenai efektivitas
strategi pemasaran perumahan dalam menghadapi persaingan, sekaligus
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menawarkan rekomendasi praktis bagi pengembang properti dalam
mengoptimalkan kinerja penjualan.

METODOLOGI

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif yang mana di
gunakan apabila masalah penelitian belum jelas dan masih remang-remang
permasalahannya. Kondisi tersebut cocok diteliti dengan metode kualitatif, karena
peneliti dapat langsung masuk ke dalam objek, melakukan penjelajahan
pertanyaan, sehingga permasalahan dapat ditemukan dengan jelas. Peneliti dalam
melaksanakan proses penelitian kualitatif dapat melakukan eksplorasi terhadap
suatu objek (Salmaa2023). Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian
yangn berlandaskan pada filsafat postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada
kondisi obyek yang alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen) dimana
peneliti adalah sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan
secara triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil
penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari pada generalisasi (Sugiyono

2014)
HASIL DAN PEMBAHASAN

PT.Subur Abadi Putra merupakan perusahaan property, bisnis keuangan
dan otomotif, PT. Subur Abadi Putra didirikan sejak tahun 1991, pendahulu Subur
Abadi Putra telah membangun hingga 3000 rumah untuk akomodasi perumahan
Tentara Nasional Indonesia Angkatan Darat (TNI AD) yang proyek nya di dukung
oleh dana Tabungan Wajib Perumahan (TWP), tujuan utama dana tersebut adalah
untuk memberikan fasilitas dan akomodasi perumahan prajurit khusus nya TNI AD.
Perusahaan PT. Subur Abadi Putra telah membangun proyek perumahan dan
akomodasi di kota kota khususnya di Wilayah Jawa Barat.

Indikator Strategi Pemasaran Perumahan
1. Volume Penjualan

Terdapat beberapa indikator dari volume penjualan menurut
Swastha (2020) ialah: 1) Mencapai Volume Penjualan 2) Mendapatkan Laba
3) Menunjang Pertumbuhan Perusahaan (Novitasari et al. 2021).
Peningkatan Volume penjualan atas strategi pemasaran yang di terapkan.
Jumlah unit rumah yang terjual di perumahan Cilame Permai dalam periode
tahun 2023 adalah 8 unit,penurunan tingkat penjualan di bandingkan target
yang di tentukan ini di sebabkan karena beberpa faktor,persaingan
harga,persaingan promosi dan persaingan kualitas.

2. Tingkat Pertumbuhan Penjualan
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Dengan melakukan strategi pemasaran yang dilakukan oleh Tim
marketing, Persentase peningkatan penjualan dari periode ke periode di
perumahan Cilame Permai meningkat dari periode tahun 2022-periode
tahun 2023, 2022 penjualan mencapai 5 unit dan pada tahun 2023 penjualan
mencapai 8 unit.

Gambar 3.1
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Keterengan : ( Kenaikan Penjualan periode tahun 2022 - 2023)
3. Tingkat Penutupan (Conversion Rate)

Prospek yang memenuhi syarat penjualan adalah prospek yang
lebih mungkin untuk ditutup dibandingkan prospek yang memenuhi syarat
pemasaran . Ini adalah prospek yang paling menerima upaya penjualan
Anda: mereka telah mengambil tindakan yang cukup di situs web Anda
untuk menandakan kesiapan penjualan(Park 2020), persentase prospek di
perumahan Cilame Permai yang menjadi pembeli adalah 4 banding 1, 4
prospekan yang menjadi pembeli 1, efektivitas taknis denngan kualitas dan
bonus bonus pembelian ini menjadi tolak ukur konsumen dalam membeli
rumah di Cilame Permai.

4. Return on Investment (ROI)

Hasil pengembalian investasi menunjukkan produktivitas dari
seluruh dana perusahaan, baik modal pinjaman maupun modal sendiri.
Rasio ini digunakan untuk mengukur efektivitas dari keseluruhan operasi
suatu perusahaan. Perbandingan antara keuntungan yang diperoleh dari
penjualan dengan biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran di perumahan
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Cilame Permai sangat efektif dan efisian karena perumahan Cilame Permai
sangat memanage pengeluaran pemasaran dengan cara bekerjasama
dengan agency property dengan cara itu PT.Subur Abadi Putra tidak akan
mengeluarkan anggaran yang besar sebelum unit rumah terjual.

Market Share

Dalam definisi yang lain, pangsa pasar juga dapat diartikan
sebagai persentase penjualan sebuah produk milik usaha Anda
dibandingkan penjualan dari seluruh produk serupa lainnya di pasar
tertentu (SITI KHOLIFAH, S.E 2022), Pangsa pasar prodak perumahan di
daerah Cilame Permai ini sangat besar karena perumahan ini sudah
berdiiri sejak tahun 1989, posisi kompetitif perusahaan dalam pasar pun
PT. Subur Abadi Putra sudah memeliki posisi yang baik karena
pengalaman dalam menjadi developer sudah lama.

. Kepuasan Pelanggan

Melihat dari penilian kualiatas layanan dan produk dari persepketif
pelanggan di google maps, perumahan Cilame Permai dinilai baik dalam
memberikan kualitas layanan dan produk. Maka secara singkat arti
kepuasan pelanggan adalah suatu hal yang di cari atau dibutuhkan oleh
konsumen untuk memenuhi kebutuhan yang dibutuhkan. Mempunyai
barang dan jasa yang terbaik merupakan incaran pelanggan.

Gambar 3.2
Rating kepuasan pelanggan terhadap Development
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Sumber: (Google Maps)
Gambar 3.3
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7. Awareness dan Brand Recognition

Tingkat kesadaran masyarakat terhadap merek dan produk
perumahan Cilame Permai sangat lumayan Awareness terhadap produk
yang di pasarkan. Walaupun kurangnya kampanye branding yang di
jalankan oleh perusahaan PT. Subur Abadi Putra, sehingga kurangnya
Kesadaran merek (brand awareness) seorang calon pembeli untuk
mengenali atau mengingat prodak perumahan yang ada di Cilame Permai.

Dimensi Strategi Pemasaran Perumahan
1. Segmentasi Pasar

Menurut (Hariansyah 2021) Kegiatan segementasi adalah upaya
untuk mempunyai batasan. Segmen pasar yang pada dasarnya terdiri atas
segmentasi geografis, demografis, psikografis, segmentasi perilaku, dan
segmentasi manfaat. Sebagai contoh segmentasi geografis, yaitu membagi
pasar menjadii unit-unit geografis berbeda seperti wilayah, Negara, kota,
provinsi, kepulauan, dan berdasarkan musim. Identifikasi segmen pasar
yang paling potensial yang berada di perumahan Cilame Permai yaitu
dengan segmentasi geografis dengan akses yang dekat dengan jalan
nasional serta dekat dengan Pemda Kabupaten Bandung Barat dan akses
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indrutri , perumahan Cilame Permai memiliki pontensi yang sangat bagus
dalam segmentasi geografis.

Targeting

Dalam memenuhi target pasar, perusahaan juga perlu menentukan
posisi produk dipasar global, yaitu tindakan merancang penawaran dan
citra perusahaan sehingga menempati suatu posisi kompetitif yang berarti
dan berbeda dalam benak pelanggan sasarannya. Dengan memilih segmen
pasar secara geografis perumahan Cilame Permai ini memiliki potensi yang
sangat baik untuk mengembangkan spesifik dalam segmen tersebut.

Positioning

Perumahan Cilame Permai memposisikan sebagai perumahan
professional dengan jaminan kualiatas bangunan dan jam terbang
developer yang telah lama,komunikasi nilai unik dan keunggulan di
perumahan Cilame Permai adalah mengedepankan kualitas dan aestetitika
di dalam prodak perumahan serta akses yang sangat baik.

Marketing Mix (4P)

Marketing mix adalah kumpulan variabel pemasaran yang digabungkan
dan dikendalikan oleh sebuah perusahaan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan dari target market. Marketing mix atau juga dikenal
dengan istilah bauran pemasaran mengacu pada serangkaian tindakan,
atau strategi yang digunakan oleh sebuah perusahaan dalam
mempromosikan jasa atau produk yang mereka jual di pasar. Konsep
marketing mix ini pertama kali diperkenalkan oleh Neil Borden yang
terinspirasi dari gagasan James Cullington pada pertengahan abad ke 20.
Konsep pemasaran ini pada awalnya memiliki 4 elemen utama yang dikenal
dengan istilah konsep marketing 4P yaitu Product, Price, Place, dan
Promotion (Kemenkop UKM 2022).

a. Produk (Product): Desain, kualitas, fitur, dan variasi produk
perumahan.

Menurut Alma (2009 : 98) dalam jurnal (bidin A2017) produk
adalah seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak berwujud,
termasuk didalamnya masalah warna, harga, nama baik toko yang
menjual pabrik serta pelayanan pengecer, yang diterima oleh
pembeli guna memuaskan keinginannya. Produk merupakan segala
sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar dan dapat memuaskan
kebutuhan konsumen ketika digunakan. Desain yang di gunakan di
perumahan Cilame Permai lebih mengedepankan estetika dan
kerapihan bangunan, sehingga desain ini banyak di terima oleh
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semua kalangan masyarakat sekarang.Serta kualitas bangunan yang
sangat baik,karena perumahan Cilame Permai menggunakan
pondasi batu kali,genteng beton, rangka atap baja ringan, kusen
kayu kamper,dinding bata merah, lantai keramik, air jet pump, listrik
1300 waat, carport keramik, pintu utama kayu solid dan kamar
mandi menggunakan closet duduk.

b. Harga (Price): Strategi penetapan harga yang kompetitif dan sesuai
dengan nilai yang diberikan.

Menurut (Irsad.z 2010) Pengertian harga merupakan suatu
moneter atau ukuran lainnya termasuk barang dan jasa yang
ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan
suatu barang atau jasa. Strategi penetapan harga yang di lakukan
oleh PT.Subur Abadi Putra ini sangat kompetitif dan sesuai karena
konsumen bisa melakukan negosiasi dengan pihak perusahaan
setelah melakukan survey unit.

c. Tempat (Place): Saluran distribusi dan lokasi penjualan

Menurut (Tjiptono 2014), pendistribusian dapat diartikan
sebagai kegiatan yang berusaha memperlancar dan mempermudah
penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen,
sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis,
jumlah, harga, tempat, dan saat dibutuhkan).Saluran distribusi dan
lokasi penjualan perumahan Cilame Permai sangat baik dengan
akses lokasi di tengah tengah kota serta akses jalan yang begitu baik

d. Promosi (Promotion): Taktik promosi seperti iklan, media sosial,
pameran perumahan, dan program referral.

Menurut (Alderson, J. Charles & Wall 1992) berarti aktivitas
yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk
pelanggan sasaran untuk membelinya. Tujuan utama dari promosi
menurut  Tjiptono (2008: 221) adalah menginformasikan,
mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan
sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Taktik
promosi yang di jalankan perumahan Cilame Permai adalah dengan
cara mempromosikan produk di media sosial dan bekerjasama
dengan agent property prolov sehinngga ini bisa menjadikan
peningkatan dalam penjualan perumahan di Cilame Permai.
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5. Digital Marketing

Digital  marketing,  adalah  strategi  pemasaran  yang
mengintegrasikan berbagai platform digital, alat, dan teknik analitik untuk
menjangkau, terlibat, dan mempengaruhi audiens target dengan cara yang
efektif, bertujuan untuk meningkatkan kesadaran merek, memperluas
jangkauan pasar, membangun hubungan pelanggan yang kuat,
meningkatkan konversi dan penjualan, serta mencapai hasil yang optimal
dalam lingkungan bisnis digital yang terus berkembang (Indrapura and
Fadli 2023), Penggunaan pemasaran di media social seperti Instagram,
Whatsapp dan Facebook ads menjadi sesuatu yang lumrah di gunakan
dalam digital marketing karena teknik ini bisa menjangkau kepada calon
konsumen yang lebih luas.

6. Strategi Penjualan Langsung

Menurut Kotler dan Keller dalam jurnal (Pranataputri 2019)
mendefinisikan personal selling atau penjualan langsung sebagai interaksi
dengan pembeli untuk melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan
menerima pesanan (Kotler, 2012:626). Strategi penjualan langsung yang di
lakukan PT.Subur Abadi Putra untuk perumahan cilame pemai adalah
dengan cara canvasing (sebar brosur) atau pun merekrut marketing
propesional untuk melakukan pendekatan personal dan follow-up yang
efektif.

7. Strategy Public Relations

Menurut Frank Jefkins, dalam (Maryam & Priliantini, 2018) “Public
Relations yaitu sesuatu yang merangkum keseluruhan komunikasi yang
terencana, baik ke dalam maupun ke luar organisasi dengan publiknya
dalam rangka mencapai tujuan-tujuan spesifik yang dilandaskan pada saling
pengertian”. Membangun dan memelihara citra positif perusahaan melalui
media dan hubungan masyarakat baik melalui platform media social
maupun dengan marketing in house untuk terus memelihara hungan baik
antara perusahaan dengan masyarakat.Serta Penyampaian berita dan
cerita positif terkait proyek perumahan.

8. Inovasi Produk dan Layanan

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan sedangkan Inovasi
produk adalah menciptakan produk baru yang dapat memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen sehingga muncul minat beli terhadap produk
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tersebut, yang diharapkan dapat direalisasikan melalui keputusan
pembelian (li and Produk 2003). Pengembangan fitur dan layanan
tambahan serta bonus di perumahan Cilame Permai bisa menjadi daya tarik
untuk meningkatkan penjualan serta adaptasi trend dan preferensi
konsumen terkini.

Memonitoring indikator-indikator ini dan mengembangkan dimensi-
dimensi strategi pemasaran yang tepat, perusahaan perumahan dapat
meningkatkan penjualan dan memperkuat posisinya di pasar. Setiap
indikator dan dimensi harus dievaluasi secara berkala untuk memastikan
strategi yang diterapkan tetap relevan dan efektif.

KESIMPULAN

Bisnis perumahan di era modern menjadi salah satu sektor yang
menjanjikan, namun di sisi lain menghadapi persaingan yang semakin ketat akibat
meningkatnya jumlah pengembang dan kebutuhan masyarakat terhadap hunian
berkualitas. Di wilayah Desa Cilame, Kabupaten Bandung Barat, tercatat lebih dari
20 pengembang perumahan yang beroperasi sehingga menuntut PT. Subur Abadi
Putra untuk merancang strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan
penjualan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
diterapkan perusahaan mencakup indikator penting seperti volume penjualan,
pertumbuhan penjualan, return on investment, pangsa pasar, kepuasan
pelanggan, serta brand awareness. Selain itu, perusahaan juga menerapkan
dimensi strategi pemasaran berupa segmentasi pasar, targeting, positioning,
marketing mix, digital marketing, penjualan langsung, strategi public relations,
serta inovasi produk dan layanan. Strategi ini terbukti membantu perusahaan
dalam mengidentifikasi keunggulan, kelemahan, dan peluang pasar sehingga
mampu mempertahankan daya saing dan memperkuat posisinya di tengah
kompetisi. Dengan demikian, penerapan strategi pemasaran yang terencana dan
berkesinambungan menjadi faktor kunci keberhasilan pengembang perumahan
dalam meningkatkan penjualan sekaligus menjawab kebutuhan konsumen yang
semakin selektif.
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