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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang analisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan rumah pada PT. Meka Asia Properti 

diatas, maka kesimpulan yang dapat diambil yakni sebagai berikut : 

5.1.1 Segmentasi Pasar (Market Segmentation) 

Segmentasi pasar PT. Meka Asia Properti adalah di usia 21 tahun 

sampai dengan 35 tahun yang disebut new entry. PT Meka Asia Properti 

menggunakan tiga variabel segmentasi yaitu variabel geografik, 

demografi, dan tingkah laku. 

a. Segmentasi Geografik 

Perumahan PT. Meka Asia Properti memiliki lokasi yang strategis 

seperti dekat dengan pusat perbelanjaan, Rumah Sakit, Perkantoran, 

dan Kota Mataram. 

b. Segmentasi Demografi  

PT. Meka Asia Properti berfokus dengan umur. PT. Meka Asia 

Properti memilih usia 21 tahun sampai dengan 35 tahun dan 

menyediakan konsep rumah yang sesuai dengan kebutuhan mereka.  

c. Segmentasi Tingkah Laku  

PT. Meka Asia menyediakan fitur smart home yang dibutuhkan oleh 

konsumen yaitu milenial. Kebiasaan milenial yang tidak terhindar 
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dari gadget membuat PT. Meka Asia Properti menyediakan fitur 

smart home. 

5.1.2 Target Pasar (Market Targeting) 

PT. Meka Asia Properti merupakan perusahaan yang target 

pasarnya adalah generasi milenial dari usia 21 tahun sampai dengan 35 

tahun. Strategi yang dibuat oleh PT. Meka Asia Properti melalui fitur 

smart home untuk menarik konsumennya. PT. Meka Asia Properti 

menggunakan tiga pola penentuan target pasar sebagai berikut : 

a. Single-segment Concentration 

PT. Meka Asia Properti hanya memilih satu segmen pasar tunggal 

yaitu milenial dari usia 21 tahun sampai dengan 35 tahun. 

b. Market Specialization  

Upaya PT. Meka Asia Properti untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen adalah dengan menyediakan fitur smart home yang sesuai 

dengan kebutuhan milenial. 

c. Product Specialization  

Konsep fitur smart home yang dimiliki oleh PT. Meka Asia Properti 

dapat menjadi nilai khusus yang membedakan PT. Meka Asia 

Properti dengan developer lainnya. 

5.1.3 Posisi Pasar (Market Positioning) 

PT. Meka Asia Properti memposisikan diri secara efektif 

dibandingkan developer lainnya. PT. Meka Asia Properti menyediakan 

konsep rumah smart home untuk konsumennya yaitu milenial usia 21 
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tahun sampai dengan 35 tahun. Dari konsep smart home itu, PT. Meka 

Asia Properti mempunyai citra menyediakan rumah dengan konsep 

smart home. 

PT. Meka Asia Properti menggunakan lima dasar penentuan 

positioning diantaranya sebagai berikut : 

a. Positioning Menurut Atribut 

 PT. Meka Asia Properti membangun rumah untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen dari segi luas tanah, bangunan, dan komposisi 

pembuatannya. PT. Meka Asia Properti juga memastikan bahwa 

model rumah yang dipilih sangat nyaman dengan menyertakan 

tanaman di depan rumah untuk membuat konsumen merasa nyaman 

di rumah mereka. 

b. Positioning Menurut Manfaat 

 Konsep rumah dengan fitur smart home yang telah disediakan 

PT. Meka Asia Properti yang meliputi CCTV, smart lock, dan smart 

lamp, sangat bermanfaat bagi pemilik rumah dalam mengelola 

rumah dengan lebih aman nyaman. 

c. Positioning Menurut Penggunaan atau Penerapan 

 Fitur smart home yang disediakan PT. Meka Asia Properti 

seperti penggunaan smart lock dengan membuka pintu 

menggunakan pin dan sidik jari. Smart lamp memudahkan pemilik 

rumah untuk menyalakan lampu dengan handphone tanpa harus 

masuk ke dalam rumah, Penggunaan CCTV juga untuk mengawasi 



 

91 
 

keadaan di sekitar rumah dan memastikan keaamanan bagi pemilik 

rumah. 

d. Positioning Menurut Pemakai 

 Segmen pasar PT. Meka Asia Properti adalah usia 21 sampai 

dengan 35 tahun yaitu generasi milenial yang pada dasarnya konsep 

smart home sangat ideal bagi milenial dikarenakan generasi milenial 

dikelilingi teknologi disekitarnya membuat PT. Meka Asia Properti 

memilih milenial sebagai pemakai fitur smart home. 

e. Positioning Menurut Pesaing 

 PT. Meka Asia Properti menonjol sebagai developer yang 

menawarkan rumah subsidi dengan fitur smart home yang 

membedakannya dari developer lain. 

f. Positioning Menurut Kategori Produk 

 PT. Meka Asia Properti memiliki konsep perumahan smart 

home, termasuk rumah subsidi yang sudah dilengkapi dengan fitur 

smart home. Oleh karena itu, PT. Meka Asia Properti masih 

memimpin dalam penyediaan rumah smart home terutama rumah 

subsidi sudah dilengkapi dengan fitur smart home. 

g. Positioning Menurut Harga dan Kualitas 

 Harga rumah subsidi PT. Meka Asia Properti adalah Rp. 

168.000.000, sedangkan harga umah komersil tipe 40/100 adalah 

Rp. 335.000.000. Konsep perumahan tropis PT. Meka Asia Properti 

mencakup elemen smart home di setiap rumah, sistem keamanan 
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satu pintu dan desain rumah minimalis yang fleksibel menjadi 

kualitas PT. Meka Asia Properti. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan penelitian dan pembahasan tentang analisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada PT. Meka Asia Properti, ada 

beberapa saran yang disampaikan oleh peneliti yaitu : 

1. Untuk meningkatkan target penjualan yang lebih lagi, sebaiknya 

perusahaan memperluas segmentasi pasar dan target pasar yang dituju. 

2. Perusahaan sebaiknya terus berusaha untuk berinovasi dan 

mengembangkan strategi pemasaran yang tepat agar pemasaran yang 

dihasilkan jauh lebih baik dari yang sekarang. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat dilanjutkan dengan 

mengembangkan penelitian-penelitian lainnya yakni mengenai strategi 

pemasaran. 
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Lampiran 1 

Pedoman Wawancara Kepada Manager Marketing PT. Meka Asia Properti 

A. Jadwal Wawancara 

Hari Tanggal : Senin, 4 Desember 2023 

B. Identitas Informan 

Nama  : Lalu Aang Ryan Pratama Pamungkas 

Jabatan  : Manager Marketing PT. Meka Asia Properti 

C. Pertanyaan dan Jawaban Penelitian 

1. Bagaimana segmentasi pasar PT. Meka Asia Properti? 

Jawaban : “Segmen yang kami sasar untuk Meka Asia sendiri adalah di 

usia 21 tahun sampai dengan 35 tahun. Dimana umur-umur itu atau 

istilahnya bahasa gaulnya itu new entry yang membutuhkan rumah atau 

sekarang bukan hanya orang tua yang membutuhkan tapi anak-anak muda 

yang sudah punya penghasilan, mereka berpikir lebih jauh bagaimana 

memiliki rumah.” 

2. Bagaimana penentuan segmen pasar dari segi segmentasi 

geografik/geografis? 

Jawaban : “Lokasi ini sangat berperan juga terhadap daya beli 

masyarakat terutama milenial. Milenial itu, pasti beli rumah yang dimana 

bisa mendapatkan semua, keluar belanja dekat. Contohnya, semua projek 

kami Sebagian besar kami sediakan ruko alfamart atau minimarket 

tujuannya untuk menarik masyarakat agar gampang kemana-mana. 

Lokasi perumahan kami juga yang berada di Bagik Polak, Lombok Barat 
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strategis dekat dengan RSUD Provinsi Mataram, dan lainnya serta 

perumahan yang ada di bypass sangat dekat dengan perkotaan dan 

universitas.” 

3. Bagaimana penentuan segmen pasar dari segi segmentasi tingkah laku? 

Jawaban : “Seperti yang saya jelaskan tadi, segmen pasar kami milenial 

di umur 21 sampai dengan 35 tahun. Kami mencoba merumuskan apa saja 

kebutuhan yang dibutuhkan oleh milenial di umur segitu. Ternyata hasil 

riset dari manajemen, dari bagian pemasaran ternyata milenial itu tidak 

pernah bisa jauh dari yang namanya sosial media atau tidak pernah jauh 

dari internet. Maka dari sana kami terpikir bagaimana kalau kita 

membuat konsep rumah yang smart home dan rata-rata orang yang 

memiliki rumah pasti selalu was-was di rumah itu kira-kira yang ke rumah 

saya siapa, lingkungan saya ketika saya tinggalkan itu seperti apa, apakah 

ada orang masuk dan sebagainya. Berangkat dari masalah itu kami 

membuat sebuah rumah yang namanya rumah smart home mulai dari 

adanya cctv di masing-masing rumah untuk memantau aktivitas orang 

yang berada di rumah kita. Jadi tidak harus datang ke rumah tapi bisa di 

pantau dari kejauhan. Yang kedua ada fitur smart lock, fungsi smart lock 

itu jadi sudah tidak pakai kunci lagi. Kita sudah tidak khawatir lagi 

kuncinya di duplikat atau apa, sekarang cukup dengan sidik jari atau 

kartu. Yang ketiga ada fitur smart lamp, jadi misalnya smart lamp ini 

ketika customer kami belum pulang kantor, telat pulang kantor agar rumah 

tidak gelap bisa dinyalahkan menggunakan gadget. Berangkat dari 
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permasalahan atau kegelisahan itulah kami membuat sebuah rumah yang 

namanya smart home. Tapi memang belum 100% tapi minimal kami sudah 

memulai dengan smart home.” 

4. Target pasar seperti apa yang dituju oleh PT. Meka Asia Properti? 

Jawaban : “Target pasar kami adalah milenial dari umur 21 tahun sampai 

dengan 35 tahun karena segmen rumah yang kami sediakan untuk mereka 

rumah yang benar-benar memang dibutuhkan oleh milenial. Jadi ketika 

mengambil rumah mereka tidak hanya membutuhkan rumah tapi bisa 

menikmati fasilitas dari rumah itu sendiri.” 

5. Bagaimana cara Meka Asia Properti menciptakan nilai yang membedakan 

dari developer lain? 

Jawaban : “Seperti yang sudah saya jelaskan, segmen pasar Meka Asia 

Properti adalah umur 21 tahun sampai dengan 35 tahun yaitu milenial 

atau new entry. Dimana kami menyiapkan konsep rumah yang modern 

dengan fitur smart home. Kami berangkat dari perubahan gaya hidup atau 

perubahan masyarakat yang mungkin kita melihat lima tahun yang lalu 

orang membeli rumah itu hanya untuk kalangan orang yang sudah 

berkeluarga, terus orang yang sudah memiliki pengasilan yang tetap atau 

orang yang sudah matang istilahnya. Tapi, dengan adanya program 

rumah subsidi ini dengan menjangkau penghasilan MBR (Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah) itu kami berangkat dari sana. Kami melihat 

anak-anak muda sekarang itu sudah berpikir masa depan atau mereka 

sudah berpikir investasi. Jadi rumah itu bukan sekedar hanya digunakan 
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untuk tempat tinggal tapi bernilai investasi juga. Maka value dirumah itu 

pun kami tambah dengan adanya fitur smart home dan lokasi strategis, 

desain rumah yang memang arsitektural istilahnya. Jadi orang cari rumah 

subsidi, mereka bangga dengan rumah subsidi itu dan nyaman untuk 

ditempati itu membedakan kami dengan developer lain.” 

6. Apakah konsep smart home ini sudah sesuai dengan kebutuhan konsumen? 

Jawaban : “Sejauh ini sesuai dengan kebutuhan milenial. Balik lagi yang 

saya jelaskan tadi konsep milenial ini berangkat dari kami belum melihat 

beberapa developer focus untuk menggarap market yang rentang usianya 

21 tahun sampai dengan 35 tahun. Rata-rata developer masih bersaing 

dari segi space bangunan seperti fisik bangunan terus material bangunan. 

Tapi lupa dengan adanya ditanamkan sebuah konsep atau sebuah fasilitas 

yang mampu mendongkrak penjualan salah satunya fitur smart home.” 

7. Bagaimana posisi pasar PT. Meka Asia Properti menurut atribut? 

Jawaban : “Mengenai posisi pasar menurut atribut kami memastikan 

rumah yang kami buat sudah mencukupi kebutuhan konsumen dari luas 

tanah, bangunan, komposisi pembuatan dan model rumah yang kami pilih 

juga sangat nyaman dengan menyediakan tanaman di depan rumah 

sehingga konsumen kami merasa nyaman dengan rumah yang mereka 

tempati. PT. Meka Asia Properti juga memasarkan produk kami selalu 

diakhiri dengan kata “vibes of millennial” dikarenakan kami ingin tahu 

kalau Meka Asia Properti menyediakan perumahaan yang sesuai dengan 

kebutuhan milenial.” 
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8. Bagaimana posisi pasar PT Meka Asia Properti menurut manfaat? 

Jawaban : “Seperti yang sudah saya jelaskan dimana kami menyiapkan 

konsep rumah yang modern dengan fitur smart home. Kami berangkat dari 

perubahan gaya hidup atau perubahan masyarakat. Jadi rumah itu bukan 

sekedar hanya digunakan untuk tempat tinggal tapi bernilai investasi juga. 

Maka value dirumah itu pun kami tambah dengan adanya fitur smart 

home. Fitur smart home yang kami sediakan sangat bermanfaat bagi 

pemilik rumah dengan menyediakan smart lamp, smart lock, dan CCTV 

sehingga mereka tidak hanya menempati rumah tersebut tapi 

memanfaatkan fitur yang kami sediakan untuk mengatur rumah agar lebih 

mudah.” 

9. Bagaimana posisi pasar PT Meka Asia Properti menurut penggunaan atau 

penerapan? 

Jawaban : “Sama seperti yang tadi, Meka Asia Properti dikenal dengan 

rumah subsidi dengan desain yang modern, tropical design dan fitur smart 

home yang berbeda dari developer lainnya. Jadi itu yang membuat nilai 

beda perumahan kami dengan developer lainnya kami menyediakan 

rumah subsidi yang bukan hanya tersedia rumah saja tetapi terdapat fitur 

smart home didalamnya. Seperti smart lock yang tidak membutuhkan 

kunci lagi saat membuka pintu namun menggunakan pin dan sidik jari. 

Smart lamp yang memudahkan pemilik rumah jika lembur kerja atau 

pulang kemalaman dapat menghidupkan lampu melaui handphone mereka 

tanpa harus datang ke rumah agar rumah tidak gelap. CCTV yang 
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berguna untuk memantau aktivitas disekitar rumah agar penghuni rumah 

terasa aman. Seperti itulah penggunaan atau penerapan fitur smart home 

yang kami sediakan.” 

10. Bagaimana posisi pasar PT Meka Asia Properti menurut pemakai? 

Jawaban : “Segmen pasar kami adalah usia 21 sampai dengan 35 tahun 

dengan target pasar yaitu generasi milenial. Jadi milenial sangat cocok 

dengan konsep smart home yang kami sediakan. Anak jaman sekarang 

tidak bisa jauh dengan gadget dan kami berpikir membuat konsep smart 

home ini yang pastinya akan digunakan mereka saat menempati rumah 

tersebut.” 

11. Bagaimana posisi pasar PT Meka Asia Properti menurut harga dan 

kualitas? 

Jawaban : “Untuk perumahan subsidi kami harga jualnya adalah Rp. 

168.000.000, rumah komersil type 40/100 harga jualnya Rp. 335.000.000. 

konsep perumahan yang kami sediakan yaitu tropical dengan fitur smart 

home di setiap rumah yang memberikan kemudahan dalam mengatur 

perangkat rumah dngan bantuan teknologi. Desain rumah minimalis yang 

fleksibel dan one gate security system memberikan keamanan dan 

kenyamanan.” 

 

Lampiran 2 

Pedoman Wawancara Kepada Karyawan Marketing PT. Meka Asia Properti 

A. Jadwal Wawancara 
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Hari, Tanggal : Rabu, 13 Desember 2023 

B. Identitas Informan 

Nama  : Tita Ayu Ningtyas 

Jabatan  : Karyawan Marketing PT. Meka Asia Properti 

C. Pertanyaan dan Jawaban Penelitian 

1. Bagaimana dasar penentuan segmen pasar PT. Meka Asia Properti dari segi 

segmentasi demografi? 

Jawaban : “Kalau dari segi pekerjaan itu sebenarnya tidak menentukan 

seseorang memiliki rumah. Kenapa kami menentukan aspek dari segi umur 

karena dari umur itu kami menentukan desain rumah yang akan kami buat. 

Dan kami memilih umur 21 tahun sampai dengan 35 tahun. Dengan begitu 

kami membuat konsep rumah yang sesuai dengan mereka yang sesuai 

dengan milenial.” 

2. Strategi apa saja yang dilakukan PT. Meka Asia Properti dalam penetapan 

target pasar? 

Jawaban : “PT. Meka Asia properti hanya fokus terhadap strategi 

penetapan sasaran terkonsentrasi. Kami berfokus terhadap milenial dan 

kami menyediakan fitur smart home yang terdiri dari smart light, cctv, 

smart lock yang menyediakan kebutuhan untuk kalangan muda atau 

milenial.” 

Lampiran 3 

Pedoman Wawancara Kepada Karyawan Marketing PT. Meka Asia Properti 

A. Jadwal Wawancara 
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Hari, Tanggal : Rabu, 13 Desember 2023 

B. Identitas Informan 

Nama  : Dita Oktianti 

Jabatan  : Karyawan Marketing PT. Meka Asia Properti 

C. Pertanyaan dan Jawaban Penelitian 

1. PT. Meka Asia Properti memilih segmen pasar tunggal, segmen pasar 

seperti apa yang dituju? 

Jawaban : “Meka Asia Properti memilih satu segmen pasar tunggal yaitu 

milenial dari umur 21 tahun sampai dengan 35 tahun.” 

2. Apa upaya Perusahaan dalam memenuhi kebutuhan konsumen? 

Jawaban : “Upaya kami untuk memenuhi kebutuhan konsumen dengan 

membuat fitur smart home. Smart home ini akan sangat membantu 

konsumen kami, yang dimana konsumen kami adalah milenial.” 

3. Produk apa yang dipusatkan untuk dijual ke konsumen? 

Jawaban : “Meka Asia menciptakan suatu konsep smart home yang 

mempunyai nilai khusus dari perusahaan kami yang berbeda dengan yang 

dimiliki pesaing lainnya.” 

 

 

 

Lampiran 3 

Pedoman Wawancara Kepada Konsumen PT. Meka Asia Properti 

A. Jadwal Wawancara 
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Hari, Tanggal : Sabtu, 16 Desember 2023 

B. Identitas Informan 

Nama  : Amelia Risma 

Jabatan  : Konsumen PT. Meka Asia Properti 

C. Pertanyaan dan Jawaban Penelitian 

1. Apa alasan anda membeli rumah di PT. Meka Asia Properti? 

Jawaban : “Saya membeli rumah disini karena menurut saya konsep rumah 

yang disediakan sangat sesuai dengan milenial dan saya merasa lokasi 

rumah juga strategis mau kemana-mana juga mudah.” 

2. Bagaimana pendapat anda dengan konsep smart home yang disediakan oleh 

PT. Meka Asia Properti? 

Jawaban : “Konsep smart home ini cukup memudahkan seperti tidak 

memerlukan kunci rumah lagi seperti biasa memudahkan saya dan 

menurut saya lebih simple dengan sidik jari dan rumah juga lebih kelihatan 

modern juga.” 
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Lampiran 5 

Pedoman Wawancara Kepada Konsumen PT. Meka Asia Properti 

A. Jadwal Wawancara 

Hari, Tanggal : Jumat, 22 Desember 2023 

B. Identitas Informan 

Nama  : Metty 

Jabatan  : Konsumen PT. Meka Asia Properti 

C. Pertanyaan dan Jawaban Penelitian 

1. Apa alasan anda membeli rumah di PT. Meka Asia Properti? 

Jawaban : “Alasan membeli rumah di Meka Asia karena lagi cari rumah 

terus awalnya dikasih tahu dari teman dan setelah saya cari tahu dan 

melihat ternyata menarik penglihatan saya dari desainnya dan lokasi 

perumahan yang berada di Bagik Polak Lombok Barat yang dimana 

menurut saya  saya lokasi tersebut sangat strategis tidak jauh untuk 

kemana-mana.” 
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Lampiran 6 

Dokumentasi Penelitian 

Gambar 1 Perumahan Polinesia 

 

Gambar 2 Perumahan Lavida 

 

Sumber : Dokumentasi peneliti, 2023 
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Gambar 3 Fitur Smart Home Perumahan PT. Meka Asia Properti 

 
Gambar 4 Wawancara Manager Marketing 

 

Gambar 5 Wawancara Karyawan Marketing 

 

Sumber : Dokumentasi Peneliti, 2023 
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