BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti pada PT
Meka Asia Property dapat disimpulkan bahwa PT Meka Asia Property telah
menggunakan strategi pemasaran marketing mix 7P dalam memasarkan
produknya. Strategi pemasaran rumah subsidi yang dilakukan oleh PT Meka
Asia properti sudah sesuai dengan konsep marketing marketing mix 7P yaitu
produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan lingkungan fisik. Produk
yang ditawarkan memiliki konsep Tropical New Taste dengan desain yang
minimalis di sertai dengan fitur smart home berupa smart key, smart light,
CCTV dan Wifi. Harga yang ditawarkan pada perumahan subsidinya sudah
mengikuti aturan dari pemerintah dimana harga ini sudah ditentukan oleh
pemerintah itu sendiri. Dalam menentukan lokasi PT Meka Asia Property
terlebih dahulu memenuhi standart — standart aturan yang diterapkan oleh
pemerintah seperti tanah tidak dalam perkara dan bebas dari zona hijau.
Selain itu lokasinya juga tidak padat penduduk, mudah diakses, bebas dari

bencana alam, dan dekat dengan sarana dan prasarana pendukung.

Dalam promosi PT Meka Asia Property menggunakan berbagai jenis
promosi seperti Media Sosial, Door to Door, mengikuti event — event dan
Expo online dan Offline. Karyawan yang ada pada PT Meka Asia Property

memiliki background pendidikan yang berbeda beda akan tetapi pihak
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perusahaan tetap melakukan pelatihan dan pembuatan sistem kerja sehingga
karyawan yang ada bekerja sesui dengan tujuan dari perusahaan. Proses
pembelian rumah pada PT Meka Asia Property sangat mudah difahami oleh
konsumen karena perusahaan memiliki berbagai jenis sistem pembayaran
seperti melalui KPR, cash, kredit, dan cash keras. Dalam proses pembelian
ini juga konsumen dilayani dan diarahkan oleh karyawan sampai pada akad

nantinya.

Lingkungan fisik yang ada pada perumahan PT Meka Asia memiliki
berbagai fasilitas pendukung seperti adanya masjid, taman bermain,
palyground untuk anak, dan adanya tempat sampah pada masing — masing
perumahan. Selain itu udara yang ada pada setiap perumahan juga bersih dan
asri dengan adanya pepohonan yang sudah diatur rapi. Jadi semua unsur
dalam marketing mix 7p berperan penting dalam meningkatkan penjualan di

perumahan subsidi PT Meka Asia Property.

1.2 Saran
1. Sebaiknya dalam proses pembelian rumah karyawan harus terus
meningkatkan kualitas pelayanan dan lebih responsif dalam menanggapi
keluhan kosumen
2. PT Meka Asia harus tetap menjaga kualitas dan lebih teliti dalam
memilih material untuk proyek perumahan yang akan di bangun dan

terus menambah fasilitas fasilitas pendukung pada perumahan.
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LAMPIRAN

LAMPIRAN 1

HASIL WAWANCARA

NARASUMBER

Nama

Jabatan

: Lalu Aang Ryan Putra Pamungkas

: Manajer Marketing PT Meka Asia Property

PERTANYAAN

1. Seperti apa konsep dan desain produk yang ditawarkan PT Merka

Asia Property?

Jawaban : “ Pada dasarnya PT Meka Asia Property membuat desain
rumah agar bisa nyaman ditempati oleh pemilik rumah itu sendiri
nantinya. Jadi, tidak hanya sekedar rumah tapi orang memiliki
kenyamanan baik dari segi bangunan, lingkungan yang diminati oleh
kamu milenials. Karena, Meka Asia sendiri memiliki target pasar itu
kaum milenials yang berumur 21 sampai dengan 35 tahun. Jadi dari
target pasar itulah kami menentukan konsep dan desain rumah itu
sendiri. Seperti sekarang konsep dan desain yang kami tawarkan kami
selalu berinovasi setiap tahunnya dengan konsep rumah Smart Home
atau smart home yang baru yang satu satunya ada di NTB pada rumah
subsidi.” (Hasil wawancara Rabu, 24 Mei 2023).

2. Bagaimana sistem pembayaran pada PT. Meka Asia Property?

Jawaban : “ Sistem pembayaran pada Meka Asia bisa melalui KPR,
cash, kredit, dan cash keras. Sistem pembayaran di MeKa Asia
sebenarnya paling simple dan tidak memberatkan Kenapa saya bilang
seperti itu karena di Meka Asia sendiri rumah itu tidak di bayar kan
jadi rumahnya istilahnya kalau di sistem properti itu ready stock ready
stock itu maksudnya rumah sudah berdiri baru di pesan baru kita cari
pwmbelinya. Rumah sudah ready stock waktunya tinggal memilih saja
mana unit yang diinginkan Jadi kami untuk pembayaran DP biaya



balik nama dan segala macamnya itu tidak diserahkan di depan tapi
justru kami mengedepankan Bagaimana proses administrasi terlebih
dahulu baru pembayaran jadi sistem pembayaran yang di itu proses
awal hanya pembokingan itu 500 sampai dengan 700 ribu setelah itu
administrasi administrasi itu dilengkapi berkas-berkasnya setelah Acc
barulah ada di sana pembayaran pembayaran yang secara tunai
maupun yang secara transfer cuman untuk saat ini Kami memang
banyak transaksi-transaksi yang dilakukan secara pembayaran secara
non tunai atau cash tujuannya apa biar untuk ini pembukuannya lebih
rapi saja sih dan banyak sekarang konsumen Kita justru jarang yang
pegang uang cash mereka keseringan transfer sistem pembayaran
kami non-cash disini bisa gesek di sini juga bisa ya transfer juga
bisa.” ( Hasil Wawancara, Rabu 24 Mei 2023).

3. Apa saja yang menjadi pertimbangan dalam menentukan lokasi
perumahan dan apakah lokasi pembangunan sekarang sudah

terletak di lokasi yang strategis?

Jawaban : “ Kalo dari segi lokasi pembangunan rumah pada
dasarnya lokasi itu salah satu faktor yang mendukung penjualan
rumah itu sendiri. Jadi, dengan konsep yang bagus tapi lokasi yang
tidak strategis maka tidak akan diimbangi dengan penjualan yang
bagus juga. Untuk mencapai penjualan yang bagus kami menetukan
lokasi yang tidak padat penduduk itu pertama pasti, terus lokasi yang
sudah mempunyai izin, lokasi yang tidak masuk zona hijau atau zona
yang tidak boleh dibangun perumahan. Jadi standart — standart aturan
yang sudah diterapkan oleh pemerintah sudah kami penuhi terlebih
dahulu baru kami mebangun rumah. Selain itu kami juga memilih
lokasi yang tidak terlalu jauh dengan fasilitas pendukung seperti
rumah sakit dan lain sebagainya yang bisa menjadi nilai tambah pada
perumahan kami itu sendiri. Karena Meka Asia sendiri membangun
rumah subsidi itu tidak pernah kurang dari 100 unit dan akan terus
bertambah samapai dengan 700 unit disatu lokasi.. Jadi kami memang
sangat mempertimbangkan sekali untuk lokasi lokasi yang
kemungkinan kedepannya yang akan kami bangun sebuah perumahan



yang tidak hanya sekedar perunahan subsidi tapi perumahan yang
sudah terkonsep sejak awal.” (Hasil wawancara Rabu, 24 Mei 2023).

4. Lewat media promosi apa saja yang sudah dilakukan dalam

memasarkan produk untuk menarik minat konsumen?

Jawaban : “ Kalo untuk sekarang media promosi yang kami gunakan
media sosial itu sudah pasti. Jadi untuk sebelumnya — sebelumnya
pada tahun 2019 sampai 2020 kami tidak memfokuskan penjualan itu
di sosial media tapi di tahun setelah tahun 2020 kami mulai
menggarap penjualan melalui sosial media. Adapun sosial media yang
kami gunakan saat ini ada Facebook, Instagram, Tiktok, ada Yotube
itu media sosial yang kami gunakan untuk media sosial kami. Cuma
yang lebih berdampak untuk saat ini mungkin penjualan lewat
Instagram. Karena perubahan pola masyarakat, kebutuhan
masyarakat justru Instagram untuk saat ini sudah mulai sedikit
ditinggalkan untuk media promosi tapi beralih ke Tiktok. Cuma saat
ini kami masih kami pelajari terus sistem algoritmanya seperti apa ,
penjualannya seperti apa masih kami pealajari terus. Mungkin
kedepannya Meka Asia itu bakalan banyak melakukan promosi konten
di Tiktok. Jadi sampai sekarang kami ada konten tapi belum
memfokuskan disitu karena marketnya masih diinstagram. Selain lewat
media sosial media kami juga masih menggunakan sistem lama lewat
door to door dari satu instansi ke instansi yang lainnya. Jadi,
walaupun kami fokus di sosial media tapi kami masih menggunakan
sistem lama juga hanya memisahkan porsinya saja lebih banya pada
sosial media. Selain itu kami juga promosi melalui event event yang
diadakan oleh pihak — pihak perbankan atau pihak — pihak terkait
seperti misalnya index bangunan yang melakukan acara anniversary
kami ikut, yang kedua event rutin setiap tahun itu pasti ulang
tahunnya Meka Asia itu tiap tahunnya biasanya kita di Epicentrum
acaranya satu minggu, ada juga event rutin tiap tahun namanya Expo.
Expo itu biasanya kita ada dua macam Expo Virtual yang digandeng
oleh Bank BRI, tapi kalo Expo yang offline itu biasanya dengan Bnak
NTB yang rutin dilaksanakan pertengahan tahun atau semester kedua.
Menurut kami ini merupakan acara yang sangat membantu kami dari
segi penjualan. Dengan adanya Expo itu masyarakat bisa tahu juga



orang — orang yang ada di Epicentrum maupun yang diluar bissa tahu

juga ternyata ada perumahan yang namanya Meka Asia. ~ ( Hasil
Wawancara, Rabu 24 Mei 2023).

5. Apakah karyawan yang ada sekarang merupakan orang yang
berpengalam dibidang property dan dalam memilih karyawan

apakah harus punya pengalaman dibidang properti sebelumnya?

Jawaban : “ Pada dasarnya karyawan yang dimiliki Meka Asia saat ini
itu berasal dari disiplin ilmu yang berbeda-beda semuanya tidak harus
basic-nya sebagai seorang marketing. Karena kami percaya bahwa
karyawan itu dibentuk atau dibuat istilahnya basic mereka itu bisa
bertolak belakang dengan basic ilmu mereka seperti itu. Jadi
sebenarnya pada dasarnya pada saat kami perekrutan kami tidak
memisahkan harus lulusan harus A lulusan B Tidak Tapi semua orang
bisa masuk ke Meka Asia tapi ketika mereka masuk di Meka Asia maka
sistemnya nanti itu yang kami bangun sistemnya kami buat sistem
kerjanya kami ajarkan. Bagaimana marketing itu kami ajarkan
Karena pada dasarnya semua orang itu bisa menjual cuman bisa
diasah atau tidak itu saja yang membedakan di masing-masing orang
ini Jadi kami pada dasarnya sih tidak memisahkan tuh untuk yang
marketingnya harus A harus B tidak jadi memang semuanya kita
perlakukan sama semuanya kita berikan apa namanya kesempatan
yang sama di sini ketika mereka sudah masuk di sini baru kami bisa
menerapkan sistem sistem yang kami sudah terapkan. jadi
background dari orang-orang Meka Asia yaitu banyak dari hukum ada
arsitek Ada Dari apa namanya akuntansi juga ada pariwisata juga
ada bebas. ” ( Hasil Wawancara, Rabu 24 Mei 2023)

6. Bagaimana proses transaksi dan kerja marketing?

Jawaban : “ Seperti yang sudah saya jelaskan tadi sistem kerja
marketing kami disini marketing itu dibagi dua ada marketing
konvensional dan marketing Digital marketing. Jadi Digital marketing
ini lebih memfokuskan bagaimana konten-konten yang bisa dibuat



setiap hari per hari mereka harus menyiapkan 2-3 konten untuk
diambil sosial media kami dan marketing konvensional kami itu lebih
ke arah door to door membuka link untuk persentasi di instansi atau di
tempat-tempat lembaga terkait dan menyebar brosur secara masif lah
ke beberapa instansi tapi kalau yang Digital marketing itu hanya fokus
buat konten di sosial media kami yang tadi saya jelaskan di Facebook
Instagram tiktok dan YouTube.” ( Hasil Wawancara, Rabu 24 Mei
2023).

7. Apa saja kelebihan dari lingkungan fisik perumahan yang dibangun

PT. Meka Asia Property?

Jawaban : “ Kalo lingkungan fisik kami pertama lingkungan yang kami
bangun harus nyaman untuk konsumen yang akan tinggal disitu.
Lingkungan yang kami bangun dirumah subsidi juga tidak kalah
dengan lingkungan perumahan rumah komersil juga jadi konsumen
juga percaya diri dengan lingkungan tempat tinggalnya. Selain itu
lingkungan sekitar perumahan sangatlah bersih, sejuk, asri,
pepohonan hijau banyak dan teratur, udara yang baik sehingga
konsumen nyaman dan tidak risih dengan lingkungan yang pengap.
Setelah akadpun lingkungannya tidak kami lepas begitu saja tetapi
tetap kami rawat, kami berikan perawatan rutin kami meintenance
untuk taman, ruang terbuka dan pasti ada fasilitas umumnya berupa
masjid , taman bermain, dan yang terbaru ada playgroundnya untuk
anak — anak itu rutin setiap minggu kami melakukan perawatan setiap
minggunya sampai mereka tinggal disana. Jadi selama ini yang sudah
berjalan kami perawatan itu 2 sampai 3 tahun sampai nantinya ada
RT, RW baru kami lepas dan serahkan kepada pihak yang tinggal
disana.” ( Hasil Wawancara, Rabu 24 Mei 2023)



NARASUMBER

Informan : Sebagian dari konsumen pada perumahan PT Meka Asia Property (

Green Asia Tahap 1)

PERTANYAAN

1. Apakah konsep dan desain perumahan yang ditawarkan sudah
sesuai dengan keinginan anda?

2. Dalam proses sistem pembayarannya apakah ada kendala?

3. Menurut anda apakah lokasi perumahan sudah terletak di lokasi
yang strategis?

4. Lewat promosi mana anda mendapat informasi perumahan PT
Meka Asia?

5. Dalam proses transaksi apakah kualitas pelayanan karyawan sudah
bagus?

6. Bagaimana keadaan lingkungan fisik perumahan setelah ditempati?
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Foto dokumentasi bersama konsumen PT Meka Asia Property pak Idrus



Foto dokumentasi bersama konsumen PT Meka asia Property ibu Agnia



Foto dokumentasi bersama konsumen PT Meka Asia Property ibu Wiwid
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Foto dokumentasi bersama konsumen PT Meka Asia Property ibu Sri




Foto Dokumentasi bersama Manajer Marketing PT Meka Asia Property pak Lalu
Aang Ryan Pamungkas
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Foto Perumahan Sekar Sari
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