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BAB |

FENDAHNULUAN

L1, Latar Belakang Masalah

Perumahan merupakan salah satu kebutuhan pokok yang harus dipenuhi
oleh sehap orang untuk menunjang scgala bentuk aktivitas dilakukan setiap saat
meskipun demikian sebagian besar penduduk di indonesia belum dapat
terpenuhi  kebutluhan popannya, Penduduk indonesia yang berpenghasilan
menengah kebawah tidak mungkin untuk mebanpun perumahan sendiri yang
ideal di tinjau dari segi harga, lokasi, bentuk dan lingkungan yang sehat,

Untuk hal tersebut diatas. Diperlukan perhatian dan instans: yang terkait
dalam hal ini pihak pemerintah maupun pihak swasta untuk membangun suatu
kompleks perumahan yang dapat dijangkau oleh kalangan masyarakat yang
berpenghasilan menengah kebawah.

Golongan tersebut diatas merupakan paszar yang sangat potensial yang
diantisipasi perusahaan yang terjun dalam bidang usaha penyediaan sarana
sarana pemukiman baik vang dikelola badan usaha milik negara maupun pihak
swasta yang saat ini mengalami perkembangan cukup pesat.

Salah satu masalah vang harus diperhatikan oleh para manager
perusahaan adalah marketing atau pemasaran. Sebab pemasaran dewasa ini
semakin diakui perananya dalam menunjang kelancaran kegiatan perusahaan,

suatu produksi bagi perusahaan tidak mempunyai arti bila produk vang



b-d

dihasilkannya tidak sampai ketangan konsumen yang merupakan sumber
pendapatan perusahaan oleh karena ilu pemasaran memejang peranan penting
scbagai mekanisme yang  menghilangkan hambatan-hambatan  dalam
menyalurkan produk dari produsen ke konsumen dan merupakan penunjang
Itcrhadap kelangsunpan hidup perusahaan.

Pemasaran bisa diariikan scbagai suate kegiatan yang diarahkan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginon melalui proses pertukaran olch karena itu
kegintan pemosaran terfokus padn kebutuhan dan Keinginan manusia, maka
dituntut kemampuan para manager dalam mengantisipasi setiap perubahan
kebutuhan dan keinginan manusia akan suatu produk,

Bila hal ini dikaitkan denpan keadaan Perum Perumnas Cabang I
Makassar, maka seperti halnya perusahaan lain juga tidak luput dari masalah
yang dihadapi dalam kegiatan usahanya, khusus bidang pemasaran. Perlu
diketahui bahwa perusahaan ini merupakan badan usaba mulik negara yang
bergerak dalam bidang pembangunan perumahan yang orientasi pasamya lebih
di tujukan kepada golongan masyarakat menengah ke bawah.

Pemasaran meliputi segala aktivitas perusahaan yang dimulai dengan
mengidentifikasi  kebuthan-kebutuhan konsumen, menentukan jenis-jenis
produk hingea ketangan konsumen.

Dalam merencanakan aktivitas pemasasan vang datang sangat lergantung
pada strategi pemasaran vang ditempuh perusahaan, akan tetapi dalam

pengembangan strategi pemasaran, manager harus mempertimbangkan bukan



hanya memenuhi kebuthan konsumen melainkan juga posisi perusahaan yang
bersangkutan di bandingkan dengan pesaing.

Oleh karenanya manager pemasaran harus merancang strategi pemasaran
yang kompetitif yang sepadan dengan posisi sumber daya pesaing dan harus
pula secara terus-menerus menyesuaikan strategi-strotegi terscbut dengan
persaingan yang terus berubah,

Stratcgi pemasaran merupakan  rencana jangka panjang yang akan
digunakan sebapgai pedoman ektivitas-oktivitas perusahann dengan melakukan
riset pemosaran untuk menentukan konsumen mana yang akan dituju, ini
berarti bahwa perusahaan memilih,

Dengan diketahui sasaran, maka manager pemasaran mengidentifikasikan
keinginan konsumen, akan dapat menentukan kombinasi marketing mix yang
paling efektif. Dalam hal ini perlu juga memperhatikan berbagai macam faktor
lingkungan seperti demografi, pelitik, hukum dan teknologi serta persaingan,
kekuatan dan kelemahan organisasi.

Strategi pemasaran yang berhasil umumnya ditentukan dari satu atau
beberapa variabel marketing mixnya, jadi perusahaan dapat mengembangkan
strategi produk, harga, distribusi atau promosi serta mengkombinasikan
variabel- variabel tersebut ke dalam suatu rencana menyeluruh,

Dalam hal pemasaranva, menunjukkan bahwa total pejualan vang telah
dicapai dari tahun ke tahun menurun. Khusus untuk wilavah kota madva

Makassar, untuk penjualan antara tahun 1995 dan tahun 1998 menunjukkan



1.2.

4

ha!]wa untuk tipe 21 penjualan tahun 19';?5 sebesar 260 unit kemudian tahun
E;ﬁ sebesar 93 unit, untuk tipe 36 menunjukkan angka penjualan tahun 1995
sebesar 97 unit, kemudian tahun 1996 sebesar 83 unit, selanjuinya pada tahun
1997 terjual scbesar 63 unit, pada tahun 1998 penjualan 15 unit, dan  pada
tahun 1999 penjualan sebesar 10 unit.

Bila di lihat dari realisasi penjualan yang telah di capai perusahaan dari
tohun ke tahun, memperlihatken jumlah penjualan rumah menurun, maka di
harapkan akan terjodi peningkatan volume penjuslan pada masa akan datang,

Schubungan dengan hal tersebut di atas, makn yang akan menjadi obyek
penclitian penulis adalah PERUM PERUMMAS CABANG I MAKASSAR.
Sebagai salah satu cabang perusahaan yang bertempat di Antang  untuk
memenuhi kebutuhan perumahan bagi masvarakat menengah kebawah di
Kotamadya Makassar. Yang mempunyai kepedulisan terhadap program
pembangunan perumaban nasional dan akses pasamya sangat potensial oleh
karena i, melalui perum perumnas tersebut diatas, penulis ingin menelit
dengan judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PERUMAHAN FADA

PERUM PERUMNAS CABANG I MAKASSAR ™.

Masalah Pokol

Berdasarkan urpion pada latar belakong diatas, maka yang menjadi

masaloh pokok dolam pembahasan ini adalah :
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“Jumiah penfualan rumah menurun padea PER UM F@?H&W}HS CABANG
1T MAKASSAR", |

1.3. Tujuan dan Kegunaan

1.4.

| Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penclitian ini, yaitu

Untuk mengetahaui  peneropan  kebijaksanaan  strategi  pemasaran
perumahan yang efektif,

Untuk meningkatkan jumlah penjualan unit rumah setiap periode waktu.

Sedangkan kegunaan dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi :

. scbagai bahan Pertimbangan bagi keputusan manajemen perusahaan dalam

menentukan satralegl pemasaran.

. Sebagai bahan informasi bagi pencliti lainya, mahasiswa dan berbagai

pihak yang melakukan penelitian menyangkut tentang analisis strategi

pemasaran.

Hipaotesis

Berdasarkan masalah vyang dikemukakan diatas, maka penulis

mengemukakan hipotesis sebagai berikut :

“Di duga bahwa fwrunnva jumileh penfualon rumah pada PERUM
PERLUBMNAS CABANG Il MAKASSAR karena kurang fepatnva sirategt

markeling mix.



BADB II

METODOLOGI

2.1. Daeral Penelitian

Dacrah penclitian berlokasi di Antang  pada Perum Perumnas Cabang 11

Makassar,

1.2, Pengumpulan Data
Untuk mengumpulkan data vang diperlukan, meka digunakan cara
sebagai berikul :
a. Penelitian Lapang { Field Research )
Yaitu penelitian yang dilakukan melalui pengamatan langsung pada objek

penelitian  disertai wawancara langsung dengan  pihak  manajemen

perusahaan,
b. Penelitian Pustaka ( Library Rescarch )
fplam penelition ini digunakan berbagai referensi literatur yang ada

relevansinya dengan penulisan ini.

2.3. Jenis dan Sumber Data
a. Jenis data
Untuk melengkapi penyusunan penulisan sknpsi ini, maka digunakan jenis

data sebagai berikut ;



- Data kvantitatif, yaiw daw yang berupa angka atau data vang dapat
dihitung yakni data tentang jumlah penjualan rumah.
' 2. Data Kualitatif, yaitu data yang dapat menguraikan penjelasan-penjelasan
dalam pembahasan penulisan.
b. Sumber data

Sumber data ini terdiri atas data primer dan sckunder yang masing-masing

dijelaskan scbapni berikut:

1. Data primer, yaitu data yang langsung di peroleh dori obyek penelition
dengan jalan menemui pihok-pihak tertentu di dalam perusahaan yang
dianggap dapat memberikan data yap dibutuhkan dalam penelitian, seperti
data realisasi penjualan perumahan pada Perum Perumnas cabang Il

Makassar di bawah ini-

Tabel 1

Realisasi Penjualan Perumahan Tipe RSS. 21 Pada
Perum Perumnas Cabang 11 di Kota Madya Makassar

"TAHUN [VOLUME PENJULAN | HARGAUNIT]  TOTAL
UNIT (Rp) {Rp]
1097 134 4.300,000 1656.800.000
1068 78 4,900,000 [382 200.000
1999 20 4.900.000 | 96.000.000

Sumber © Peruns Perumnas Cabang 11 Makassar



Tabel II

Realisasi Penjualan Perumahan Tipe RSS. 36 Pada
Perum Perumnas Cabang 11 di Kota Madya Makassar

TAHUN]| VOLUME PENJUALAN | HARGAUNIT]  TOTAL
UMIT (Rp)
1997 378 5.800.000 |2.608.200.000
1008 250 §.900.000 [1.725.000.000
1999 ] 6.900.000 414,000,000}

Sumber ; Perum Perumnas Cabang | inokacsar

Tabel 11

Realisasi Penjualan Perumahaa Tipe D. 45 Pada
Perum Perumnas Cabang Il di Keta Madya Makassar

TAHUN WOLUME PENJUALAN HARGA/UNIT  TOTAL
UNIT (Rp) {Rp}
1007 19 J6 556 000 | 505,324,000
1908 27 26.505.000 | 718.082.000
1999 30 76,505,000 | 797.B80.000

Sumber - Porum Peramings Cabang i1 Makassar

Tabel IV

Realisasi Penjualan Perumahan Tipe D, 54 Pada
Perum Perumnas Cabang Il di Kota Madya Makassar

TAHUN |VOLUME PEMJUALAN [HARGAUNIT] TOTAL
LMNIT (Rp) (RP)
1997 28 33.136.000 | ©50,844.000|
1998 18 33.136.000 | 596.448.000|
1999 34 33.136 000 [1.126.624.000]

Sumber ; Pensn Perunmnas Cabang il Makassar



Tabel ¥

Realisasi Penjualan Perumahan Tipe D70 Pada
Perum Perumnas Cabang I di Kota Madya Makassar

TAHUN [VOLUME PENJUALAN HARGNUMFI'[ TOTAL
UNIT (R} Rp
1957 2 39.022.000 | 78.044.000]
1998 B 39.022.000 | 234.132.000
1999 3 39,022.000 | 117.066.000

Sumber : Perum Perummas Cabang Il Mekassar

2. Data sekunder, vaitu data vang di peroleh dan luar perusahaan baik
tertulis maupun yang tidak, seperti data dari Real Estate Indonesia (REI)
yaitu - pameran perumahan diadakan oleh REI SUL-SEL yang biasanya di
lakukan satu kali dalam satu tahun, pameran mengenai desain dan intenor
dan sebagainva, Perum Perumnas Cabang Il Makassar selalu tkut dalam

kegiatan tersebut, sebagai tempat kegiatan promosi.

2.4, Metode Analisis
Dalam penulisan ini, penulis menppunakan strategi marketing mix dan
analisis swot, untuk mengetahui hambaian dan pelvang perusabaan dengan
memperhatikan faktor-fakior pendukung, seperti kekutan-kekuatan perusahaan

dan kelemahan-kelemahan vang di miliki perusahaan.

2.5, Sistcmatika Pembahasan
Untuk lebih memudahkan penulisan i, maka disusun sistimatika

pembahasan sebagai berikut ;
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Bab Pertama, merupakan bab pendahuluan meliputi : Latar belakang, masalah
pokok, tujuan dan kegunaan penulisan dan hipotesis kerja.

Bab Kedua, metodologi, yang menguraikan feniang daerah penelitian,
pengumpulan data jenis dan sumber data, metode analisis dan sistimatika
pcmbahasan,

Bab Ketiga, Landasan teori, untuk menunjang pembahasan teoritis penelitian ini
seperti : pengertian pemasaran, pengertian strategi pemasaran, faktor-faktor
lingkungan don  persaingan, penpembangon strategi  pemasaran, enalisis
permintaan pasar, kebijaksanaan dan stratepi penetapan harga.

Bab Keempont, gambaran umum perusahaan yang meliputi sejarah singkat
perusahaan, organisasi dan manajemen, ruang lingkup kegiatan perum perumnas.
Bab Kelima, merupakan analisis pembahasan penelitian

Bab Keenam, merupakan bab simpulan dan saran-saran dalam penelitian



BAB LI

LANDASAN TEORI

3.1. Pengertian Pemasaran

Beberapa ahli pemasaran mengemukakan pendapat vang berbeda-bedsa
mengenai pemasaran. Mamun kalou kita menclash satu persatu  pengertian
pemasaran yang di kemukakan olch ahli-ahli pemasaran pads prinsipnya
mempunyai maksud dan tujusn yang sama yaitu dengan cara bagnimana supaya
barang dan jasa yang di tawarkan oleh produsen dapat sampal ketangan
konsumen tepat pada waktunya dengan harga vang layak sesuai dengan
kemampuan konsumen untuk membayamya.

Dalam perkembanganya pemasaran telah mengalami perkembangan
pertumbuban masyarakat itu sendiri, Dimana pemasaran merupakan salah satu
kegiatan dalam perekonomian dan membantu dalam penciptaan nilai ekopomi
Tiap perusahaan berusaha untuk melakukan kegiatan pemasarannya dengan
memperkenalkan dan menunjukkan keunggulan produknva agar dapat
memperoleh pendapatan vang lebih tinggi.

Dalam melaksanakan pemasaran, suatu perusahaan harus mampu melihat
dan meramalkan kebutuhan dan keinginan serta selera konsumen berdasarkan
informasi pasar.

Untuk lebih jelasnya, maka penulis akan mengemukakan beberapa

pengertian pemasaran yang dikemukakan oleb beberapa ahli pemasaran, seperti

11



(1987, hal 50} sebagai berikut:

“FPemasaran adalah suatu proses sosil dengan mana individu dan

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan dan memperiahankan produk dun nilai dengan individu dan

kelompok lainya, ™

Dari pengertian diatas memberikan suatu gambaran bahwa pemasaran
adalah suatu cara untuk mengadakan pertukoran produk dan nilai. Dimana
pertukaran itu merupakan scjumlah nilai kepada orang In.in, baik secara individu
maupun secara kelompok dapat terpenuhi kebutuhanva dengan cara mengadakan
hubungan dengan pihak lain, schingga masing-masing pihak dapat memberikan
kepuasan tersendiri. Yang mana kebutuhan tersebut dapat terpenuhi apabila
mereka mengadakan pertukaran barang dan jasa terhadap sesuatu nilai tertentu
yang dapat menguniungkan,

Selanjutnya Alex 3. Nitisemito dalam bukunya Markenng (1986, hal.3 )
mendefinisikan pemasaran sebagai berikut ;

“Semun kegiatan yang bertufuan uniuk memperlancar arus barang dan

Jjasa dari produsen ke konsumen secara paling efekrif dengan maksud
unituk menciplakan permintaarn,

Delinisi diatas memberikan suatu pengerlian bahwa pemasaran bukan
semata-mala kegiatan untuk menjual barang atau jasa yang di produksi, tetapi
juge meliputi semun kegiatan yang memperlancar arus barang dan jasa sehingga

tercipta permintaon yang efektif,
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Pendapat mengenai marketing telah dibahas diatas, yang akan di bahas
adalah mengenai definisi daripda manajemen pemasaran. Seperti  yang
diungkapkan oleh Philip Kotler dalam bukunya Dusar-Dasar Pemasaran (1987,

hal 16} adalah sebagai berikut ;

“Manajemen pemasaran adalah circelixis, perencanddr, pelaksanaan dun
pengendalian  alas program yang dirancang  unfuk menciptakan,
membentuk  dan  mempertahankan  perivkaran  yang el ungkan
pembeli sasaran (target buvers) dengan maksud wniuk mencapal fujuan-
tujuan organisasional. "

Jadi dalam fungsi manajemen tersebut termasuk perencanaan, pelaksanaan
serta pengendalian. Tahap perencanaan, khususnya merupakan tahap yang sangat
menguntungkan terhadap kelangsungan dan suksesnya organisasi. Proses
perencanaan merupakan suatu proses yang selaly memandang kedepan atau
kemungkinan-kemungkinan yang akan datang termasuk digini  adalah
penpembangan program kebijaksanaan dan prosedur untuk mencapi fujuan-

tujuan pemasaran.

3.2, Pengertian Strategi Pemasaran
Setiap perusshaan dalam melaksanakan kegiatan usahanya haruslah
memiliki suatu strontegi yang dapat di andalkan. Dalam merencanakan strategl
pemasaran, manager pemasaran haruslah mengambil keputusan mengenai
bagaimana ia akan menggunakan alat-alat pemasaran yang di milikinya untuk

mencapai sasaran yang telah ditetapkan,
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Berikut ini diuraikan penpertian strategi pemasaran, seperti yang di
kemukakan oleh Stewarth H. Rewolt dalam bukunya perencanaan dan straregs
pemasaran (1991, hal. 18] sebapai berikut:

“Perencangan strategi pemasaran terdiri dart pengembalian keputusan

mengenai  fakior-faktor pemasaran yang dopal o kendalikan untuk
mencapal susaran yang felakh ditetapkan, ™

Pengertian diatas memberikan pambaran bahwa untuk mencapal tujuan
yang telah di tetapkan maka banyak cara yang dapat dilakukan oleh pimpinan
untuk mencapai tujuan tersebut. Dalam hal ini pimpinan akan memilih berbagai
alternatif yang paling menguntungkan. Dengan mengadakan pertimbangan serta
mengadakan analisa dan mempelajari seluruh situasi yang mempengaruhi
pelaksanaan dalam rangka mencapai tujuan perusahaan.

Pada umumnya strategi perusahaan di turunkan dan analisis terhadap tiga
elemen vaitu masalah dan peluang lingkunpan, sarana perusahaan seta sumber
dava. Berdasarkan pada ketign faktor tersebut, maka strategi perusahaan di
kelompokkan ke dalam dua kategori vang luag vaitw:
|. Strategi untuk pasar saat ini terdin dan :

a, Penetrasi pasar vaitu strategis di mana perusahaan memperluas usaha
pemasrannya untuk meningkatkan penjuatan produk vang ada di pasar
sokarang.

b. Pengembangan produk vaim strategi pengembangan produk untuk pasar
vang sudah ada guna menghidupkan kembali pertumbuhan penjualan,

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang berubah-ubah,



(b

memanthaatkan teknologi baru, dan memenuhi kebutuhan segmen
lernentu,

C. Inlegrasi vertikal yaitu strategi menambah elektifitas atau efesien
perusahaan dalam melayani pasar yang sudah ada.

2. Strategi untuk pasar yang sudah ada

a, pengembangan pasar merupakan usaha untuk membawa produk yang
adn kedalam pasar yang baru. Strategi ini dapat di terapkan dengan
mengidentifikasi penggunaan-pengpunoan baru, pasar geografis baru,
atau saluran distribusi baru untuk menjangkau para pemakai baru,

b. Diversifikasi sinerjistis yaitu produk baru dijual ke pasar baru bila mana
sumber daya diperlukan untuk menpghasilkan atau memasarkan produk
baru sanpat sesuai dengan sumber daya yang ada.

Suatu peruszhaan mungkin mempunyai banvak tujuan ataupun sasaran,
baik tersirat maupun yang tersurat dengan jelas. Perusahaan mungkin memilih
untuk memaksimumkan keuntungan jangka panjang ataupun jangka pendek.

Keberhasilan dunia usaha akan bergantung pada perencanaan yang cermat
oleh manajemen, Perencanaan merupakan keputusan sekarang tentang tindakan-
tindakan apa yang perlu di ambil di masa mendatang, Dengan demikian tujuan
dari perencanazn adalah mengkoordinir pelaksanaan aktifitas tersebut supava
dapat mencapai tujuan organisasi,

Bapi perusahaan, pada umumnya mempunyai tiga tujuan umom dalam

penjualanya, vaitu :
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[. Mencapai volume penjualan tertentu,

2. Mendapatkan laba tertentu

3. Menunjang periumbuhan perusahaan

Pada dasarmya perencanaan itu dimulai dengan penentuan tujuan, tetapi
tejuan yang dimaksud tidak dapat begitu saja di ambil dari udara. Tujuan itu di
dasarkan pada suatu informasi dan lingkungannya dari dasar itulah dipakai untuk
menyusun program pemasaran seria membeniuk angkatan penjualan.

Pedomon pokok untuk menentukan tujuan bagl angkatan penjualan adalah
berasal dari tujuan perusahaan secara keseluruhan, yang biasanya ditentukan oleh
eksekutif senior, setelah mempertimbangkan peluang pasar serta sumber-sumber
perusahoan. Manajemen dapat mencari petunjuk denpan menpganalisis portfolio
produk yaitu dan perusahaan itu sendiri.

Sementara itu tujuan dari portfolio produk ini adalah : untuk mendapatkan
kombinasi produk yang seimbang dalam rangka peningkatan kemabkmuran
perusahaan secara keseluruban, dengan harapan bahwa produk-produk yang
memasuki tahap kedewasaan harus dapat menghasilkan kas untuk di gunakan
mengembangkan produk bsaru serta memperivas pangsa pasar yang sedang
tumbubh.

Jika sasaran umum untuk portfolio pasar telah di tetapkan, tahap
berikutnva menjabarkan tujuan-tujuan perusahaan ke dalam tujuan depertemen

penjualan. Dengan kata lain tujuan perusahaan berupa pertumbuhan penjualan,
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laba, pangsa pasar dan arus kas harus dijabarkan ke dalam tjuan yang lebih
spesifik bagi depertemen penjualan dan angkatan penjualan,

Pihak manajemen puncak akhimya menanggung tanggung jawab untuk
mensuplai volume produk-produk dalam jumlah yang banyak, yang diinginkan
uleh para pembeli akhir dengan harga-harga yang memuaskan,

Ada dua tipe variabel yang akan dibadapi dalam strategi perencanaan
penjualan, yaitu faktor yang dopat dikendaliken dan faktor yang tidak dapat
dikendalikan,

Faktor yang dapat dikendalikan misalnya manager harus memutuskan
apakah akan menggunakan iklan atau tidak. Manager harus memutuskan
keputusan yang sama terhadap paris produk, distribusi, harga dan promosi.
Ke;smnm ini dapat di susun ke dalam program pemasaran yang menyeluruh
dengan cara tidak terbatas jumlashnya.

Pada strategi penjualan, manager juga menghadapi faktor-faktor yang tidak
dapat dikendalikan, yaitu terdapat di dalam lingkungan di mana strategi di
laksanakan, misalnya, manager di hadapkan pada ciri-cii tertentu dari
permintaan yang terdapat di pasar, dan strategi tersebut harus sesuai dengan cin-

cirl permintaan itu, kalau tidak maka tidak akan sukses.

3.3, Faktor-Faktor Lingkungan Dan Persaingan
Lingkungan pemasaran sangat menentukan keberhasilan perusahasn oleh

karena itu manajemen perusahaan dituntut uniuk dapat menyesuaikan strategi
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pemasaran dan lingkungan yang selalu berubah-ubah, yaitu dengan senantiasa

memonitor perubahan-perubahan yang tedadi dalam lingkungan dimana

perusahaan berada.

Setiap organisasi/pcrusahaan beroperasi dalam suatu lingkungan yang

dinamis, yang mana menimbulkan masalah maupun dimasa yang akan datang,

Seorang manager perusahaan harus menyadari akan dampak yang mungkin

terjadi, dari enam kekuatan lingkunpan yang besar dapat dibagi dalam 6 kategori,

yaitu

L.

12

Lingkungan Demografi, seperti distribusi usia dari populasi angka kelahiran,
pertumbuhan penduduk, perpindahan penduduk regional dan persentase
keluarga dimana suami dan istri bekerja,

Lingkungan Ekonomi, meliputi inflasi dan tingkat pengangguran,
pertumbuhan ekonomi, kelangkaan bahan baku, biaya energi, tingkat bunga
dan lain-lain.

Lingkungan Sosial dan Budaya seperti sikap terhadap kesehatan dan gizi,
kebutuhan untuk mengungkapkan diri, matenalisme, perhatian terhadap
ekonomi, gava dup.

Lingkungan Teknologi; khususnya perkembangan perubahan  vyang

mempunyai dampak,

. Lingkungan politik dan hukum, menvangkut undang-undang dan

peraturan-peraturan, meliputi faktor-faktor seperti deregulasi mengenai jenis
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periklanan yang tersedia bagi suatu produk, pembatasan mengenai isi produk,
pengendalian pencemaran (kepedulian perusshaan erhadap lingkungan),
6. Lingkungan Persaingan, meliputi keadaan dan tingkat persainpan aniara

perusahaan dalam suatu industri,

3.4, Pengembangan Strategi Pemasaran

D1 muka telah dibahas bahwa tujuan itu merupakan suatu pernvatzan, ke
mana perusahaan itu akan pergl sedangkan strategi merupakan cara umum yang
akan di tempuh untuk mencapai arah tujuan tersebut.

Strategi juga terdiri atas berbagai elemen dan dalam hal ini akan dititik
beratkan pada elemen-clemen pemasaran. Ada 5 konsep vang mendasari suatu
stralegi pemasaran, seperti yang di ungkapkan oleh Basu Swastha DH, dan
Irawan, M.B. dalam bukunva Manajemen Femasaran Modern (1983, hal. 73}
adalah sebagai berikut:

1. Secgmentasi pasar

2. Pencniuan posisi pasar (Market positioning)

Led

Stralegi memasuki pasar (Market entry strategy)
4. Strategi marketing mix

5. Strategi penentuan waktu (Timing strategy).
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- Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar itu
terdiri atas beberapa sepmen vang berbeda-beda. Dalam setiap sepmen terdapat
pembeli-pembeli yang mempunyai |

a. Kebuluhun vang berbeda-beda.

b. Pola pembelian yang bebeda-beda,

C. Tanggapan yang berbeda-beda terhodap Sesbagai macam penawaran,

Tidak saupun perusahaan yang mencapai pesar dengan memuaskan scmua

pembeli. Scuap segmen dari pasar itu mencenminkan kesempatan yang

berbeda-beda. Sebelum perusahaan menempatkan dirinya dari scgmen-
segmen pasar tersebut, harus mempelajari lebih dulu kesempatan yang ada

Perusahaan akan lebih beruntung apabila dapat menemukan cara dalam

mengadakan segmentas: pasar.
- Pencntuan Posisi Pasar -

Konsep yang kedua sebagai dasar dan strategt pemasaran adalah penentuan
posisi pasar (market positioning). Di sini perusahaan berusaha memilih pola
kosentrasi pasar khusus yang dapat memberikan kesemapatan maksimum untuk
mencapai tujuan sebagai pelopor. Perusahaan baru dapat beroperasi setelah
memperoleh posisi tertentu dipasar. Oleh karena itu harus menentukan sasaran
pasarmnya.

Segmen pasar itu dianggap sangat menarik bila mana mempunyai sifat-

sifat sebapgai berikut :



%
15 :
L. Segmen pasar tersebut cukup besar T }

- T

2. Sepmen pasar terschut cukup potensial untuk herkmhaﬂ%?:hh
lanjut.
3. Segmen pasar tersebut tidak dikuasai oleh pesaing-pesaing yang ada.
4. Scgmen pasar tersebut masih membutuhkan sesuatu yang dapat di
layani / dipenuhi oleh perusahaan.
Yang dapat dikatakan bahwa untuk mencapai posisi yang kuat perusahaan harus
dopat memasuki segmen pasar yang menghasilkan penjualan serta tingket laba
paling besar.
- Strategi Memasuki Pasar
Konsep ketiga yang mendasari stratepi pemasaran adalah menetukan
bagaimana memasuki segmen pasar yang dituju. Perusahaan dapat menempuh
beberapa cara untuk memasuki pasar yang dituju yaitu, dengan
1, Membeli perusahaan lain
2. Berkembang sendiri.
3, Mengadakan kerja sama dengan perusahaan lain.
a. Membeli Perusahaan Lain
Membeli perusahan lain dianggap suatu cara yang paling mudah untuk
memasuki pasar. Selain itu juga dianggap paling cepat karena perusahaan vang
dibeli sudah mempunvai pasar tertentu, Dengan cara ini perusahaan dapat

menghindari proses pengujian yang mahal dan waktu vang lama. Adapun faktor-
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faktor atau masalah-masalah vang harus dipertimbangkan untuk menggunakan
cara ini adalah :
- Perusahaan yang membeli tidak banyak mengetahui dari pasar perusahaan
yang dibeli.
- Sangat menguntungkan untuk memasuki pasar dar perusahaan yang
dibeli secepatnya,
b. Berkembang Sendiri
Cara ini banyak digunakan olch perusahsan-perusghaan yang mengangeap
bahwa posisi yang kuat hanya dapat dicapai dengan menjalankan riset dan
pengembangan sendir.
Ada fokior-fakior penghalang bagi perusahaan untuk memasuki pasar

melalu cara berkembang sendiri. Faktor-faktor tersebut antara lain :

Memperoleh hak patent

Skala produksi yang paling ekonomis

Memperoleh saluran distnbusi

Menentukan supplier yang paling menguntungkan
- Biaya promosi yang mahal dan faktor-faktor lain
c. Kerja sama dengan perusahaan lain
Cara lain untuk memasuki suatu segmen adalah dengan kena sama dan
perusahaan lain Adapun keuntungan-keuntungan antara lain ;
- Resiko di tanggung bersama-sama. Jadi resiko masing-masing

perusahaan menjadi berkurang.




23

- Masing-masing perusahaan mempunyai  keahlian  sendiri-sendiri
ataupun sumber sendiri-sendini. Jadi masing-masing perusahaan dapat
saling melengkapi atau saling menutup kekurangan-kekurangan yang
ada.

= Strategi Marketing Mi:l
Konsep pengembangan strategi pomasaran yang keempat berkaitan dengan
masalah bagaimana menetapkan bentuk penawaran peda scgmen pasar tertentu.

Hal ini dapat terpenuhi denpan penyediaan suatu sarana yang disebut marketing

mix. Olch Philip Kotler dalam bukunya Manajemen Pemasaran (1987, hal, 78)
Marketing mix ini didefinisikan sebagai berikut;
“"Marketing mix adalah kombinasi dari empat variobel atau keglatan yong

merypakan nti dari sistem pemasaran perusafigan, yakm : produk,
strukiur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi®.

Kegiatan-kegiatan yang dimaksud dalam definisi tersebut adalah termasuk

keputusan-keputusan dalam empat variabel, yaitu :

a. Produk

b. Harga

c. Distnbusi

d. Promosi

Kegiatan kegiatan ini perlu dikombinasikan dan dikoordiinir agar
perusahaan dapat melakukan tugas pemasaranva seefektif mungkin, Jadi,
perusahaan/organisasi udak hanya sekedar memilih kombinasi yang terbaik saja,

etapi juga harus mengkoordinir berbagi macam elemen dari marketing mix
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tersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara efekuf, berikut ini
dibahas empat elemen pokok dalam marketing mix
1. Produk

Keputusan-kepulusan fentang produk ini mencakup penentuan bentuk
penawaran secara fisik, mereknya, pembungkus, garansi, dan servis sesudah
penjualan. Pengembangan produk  dapat  dilakukan sciclah menganalisa
kebutuhan dan keinginan pasamnya. Jika masalah ini telah disclesaikan maka
keputusan-keputusan tentan harga, distribusi dun promosi dapat diambil.
2. Harga

Pada setiap produk atau jasa yang ditavearkan, bagion pemasaran adalah
menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang perlu dipertinmbangkan dalam
penetapan harga tersebut antara lain, biays, keuntungan praktek sainpan, dan
perubahan keinginan pasar, Kebijaksanaan harga ini menyangkut pula penetapan
juinlah potongan, mark-up, mark-down, dan sebagainya,
3. Distribusi

Ada tiga aspek pokok vang berkaitan dengan keputusan-keputusan tentang
distribusi (tempat). Aspek tersebut adalah :

a. Sistem transportasi perusahaan

b. sistem penyimpanan

¢. Pemilihan saluran distribusi
Termasuk dalam sistem pengangkutan antara lain kepufusan tentang pemilihan

alat transportasi (pesawat udara, kereta api, kapal, truk, pipa), penentuan jadwal
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Pengiriman, penentuan rue yang harus ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem
penyimpanan, bagian pemasaran harus menentukan letak gudang, jenis peralatan
yang dipakai untuk menangani material maupun peralatan lainya, Sedangkan
permiliban  saluran  distribusi menyangkul  keputusan-kepulusan  tentang
penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen, makelar), dan bagaimana
menjalin kerjasama yang baik dengan para penyalur lersebut,

4. Promosi

Termasuk dalam kegintan promosi adalah periklanan, personal selling,
promosi penjualan, dan publisitas. Beberapn keputusan yang berkaitan denpan
periklanan ini adalah pemilihan media (majalab, televisi, surat kabar, dan
sebapainya). Penentuan bentuk iklan dan beritanya, penarikan, pemilihan,
latihan, kompensasi, dan supervisi merupakan tugas manajemen dalam kaitanva
dengan salesmen (penjual). Promaosi penjualan dilakukan dengan mengadakan
suatu pameran, peragaan, demonstrasi, conioh-contoh, dan sebagainya,
Sedangkan publisitas merupakan kegiatan yang hampir sama dengan periklanan,
hanya biasanya dilakukan tanpa biaya,

Variabel-variabel marketing mix tersebut dapat dipakai sebapal dasar
untuk mengambil suatu strategi dalam usaha mendapatkan posisi vang kuat
dipasar. Misalnya perusahaan menggunakan dua variabel marketing mix, yaitu
kualitas produk dan harga. Masing-masing variabel dapat dibuat dalam beberapa
tingkatan, yakni .

- Kualitas produk dan harga tinggi
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- Kualitas produk dan harga sedang

= Kualitas produk dan harga rendah.
Setiap tingkatan (linggi, sedang dan rendah) dapat dikombinir diantara kedua
variabel tersebut, Dalam hal ini, perusahaan dapat memilih diantara 9 macam
strategi marketing mix.
- Strategi Penentuan Waktu

Konsep kelima dori strategi pemasaran adelah penentuan waktu, Apabila

perusahaan telah menemukan kesempaton yang baik, kemudian menetapakan
fujuan dan mengembangkan suatu strategi pemasaran, ini tidak berarti bahwa
perusahaan tersebut dapat segera beroperasi, Perusahaan dapat mengalami
kegapalan dalam mencapai tujusn apabila bergerak terlalu cepat atau terlalu
lambat, Oleh karena itu masalah penentuan waktu yang tepat sangat penting bagi

perusahaan untuk melzksanakan program pemasaranya,

Analisis Permintaan Pasar

Di dalam mengevaluasi kesempatan pemasaran, kebanvakan perusahaan
memulainya dengan melihat permintaan pasar. Kemudian, apa yang dimaksud
dengan permintaan pasar, Oleh Philip Kotler dalam bukunya Manajemen
Pemusaran (1987, hal. 135) didefinisikan schagai berikut .

“Permintaan pasar bagi suatw produk adalah volume fotal yang akan
dibeli olch kelompok pembeli tertentu di dacrah geografis tertentu padao
sae fertenty, dalom  lingkungan pemasaran  terteniy, dan  program
pemasaran lerleniu muda ",
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Dengan melihat definisi tersebut, kita dapat melihat bahwa phéfﬂptﬁﬂﬂ pasar it

i

bukanlah merupakan sebuah konsep yang sederhana karena didalamnya terdapat

delapan unsur penting. Kedelapan unsur tersebut adalah ;

Produk

Volume total

Dibeli

Kelompok pembeli
Daerah geoprafis
Periode waktu
Lingkungan pemasaran

FProgram pemasaran

—




BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sejarah Singkat Perusahaan

Setelah kita merdeka, dan perjuangan fisik berlaly, timbullah prakarsa dari
beberapa tokoh politik dan para ahli untuk memulai memikirkan tentang
perumahan rakyat sccara lebih luas. Tongpsh sejarah permulaan pemikiran
tentang perumahan rakyat tersebut diwujudkan dengan penyelenggarsan kongres
perumahun rakyat sehat pada tanggal 25 sampai dengan 30 Agustus 1950 di
bandung, Kongres antara lain mengusulkan kepada pemerintah agar di tiap-tiap
propinsi diusahakan selekas mungkin berdivinya perusshaan pembangunan
perumahan, sedang di bidang teknik dirumuskan serangkaian persyaratan
minimum rumah rakyat Jupa mengusulkan suatu badan’ lembaga perumashan
vang dijamin penyediaan dananya dalam angseran belanja pemerintah tiap-tiap
tahun,

Guna mencapai apa vang diharapkan oleh pekerjaan umum dan tenaga
kerja di bidang perumahan rakyat, maka dibentuklah badan pembantu
perumahan rakyat pada tanggal 20 maret 1951 (SK Menteri pekerjaan umum dan
tenaga nomor : U, 25/28722.). Salah satu hasil badan ini ialah penyusunan
“peraturan pembiavaan pembangunan perumahan rakvat”. Dalam konsep
peraturan pembinyaan ini dibentuklah “vavasan kas pembangunan” (YKP) dan

pembentukan suatu “Bank pembangunan perumahan” vang akan memberikan
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Pinjaman pada YKP, tugas yayasan ini adalah membangun rumah yang harganya
lebih rendah darj harga pasaran dan menyewa belikannya kepada para anpgota
penabung selama 20 tahun. Sampai tahun 19451: Yayasan ini telah berhasil
membangun rumah sebanyak 124,660 unit,

Dengan keputusan presiden nomor 35 tahun 1974 dibentuklah Badan
Kebijaksanaan Perumahan Nasional (BKPN) yang berfungsi merumuskan garis-
garis kebijnksanann serta petunjuk peluksanaun di bidang pengembangan dan
pembinann perumahan, BKPN juga melakukan koordinasi dan pengawnsan dan
untuk menjamin segi pembiayaan, maka melalui surat keputusan menteri
keuangan nomor : 49/ MK TV 1974 telah di tunjuk Bank Tabungan Negara (BTN)
sebagai bank hipotik perumahan,

~— Program penyediaan perumahan untuk rakyat tentu akan melibatkan
kegiatan jual-beli rumah dan tansh, kegiatan ini hanya dapat di tampung oleh
suatu badan usaha negara, maka pada tangmal 18 juli 1974 denpan peraturan
pemenntah nomor 20 tahun 1974 dibentuklah perusahaan umum pembangunan
perumahan nasional, di singkat “Perum Perumnas”.
Dalam menghadapi tugas, Perum Perumnas telah menvebar luaskan
provek-proyek ke semua propinsi di seluruh nusantara dan membagi daerah
aperasinva ke dalam 7 daerah cabang.

Sebagai tindak lanjut usaha Perum Perumnas untuk memperluaas wilavah
kerjanva untuk memenuhi kebutuban rumah vang layak bagi masvarakat di

tiap-tiap propinsi khususnya untuk wilayah Indonesia bagian timur, maka pada
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tahun 1977 di dirikan Perum Perumnas Cabang VII UjungPandang sebagi salah
' satu cabang perusahaan yang beriempat di jalan Hertasning Ujung Pandang
untuk memunuhi kebutuhan perumahan bagi masyarakat menengah kebawah di
sulawesi selatan. Perusahaan ini menpgkoordinir pembangunan perumahan rakyat
melalui unit-unit perusahaan yang terscbar puda B lukasi usaha di wilayah
Sulawesi Selatan. Khusus untuk wilayah Makassar ada 3 unit yang membantu

cabang dalam kegiatan pembangunen dan pemasaran perumahan yaifu unit

Antang, unit Tamalanrea dan unit Sudiang,

4.2, Struktur Organisasi Perum Perumnas
Perusahaan merupakan sualu organisasi yang terdiri dari sekelompok orang
yang bekerja sama di bawah satu wewenang dengan berbagai kegiatan untuk
mencapai suatu twjuan yang telah di wempkan. Suatu orpanisasi dapat berjalan

dengan baik dan lancar apabila memiliki suatu struktur organisasi yang teratur,
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Unsur-unsur dalam susunan orang yang terdapat pada Perum Perumnas

adalah sebagai berikuyt:
L. Unsur Pimpinan

a. Direksi terdiri dari scorang Direktur utama dan empat orang Direktur yang
terdiri dar

l. Direktur perencanaan daun pembangunan, memimpin  bidang

perencanaan dan pembangunan,

Direktur pertanahon dan perizinan, memimpin pertanchan dan
penzinan,
3. Direktur pemasaran, memimpin bidang pemasaran.

4. Direktur administrasi keuangan serta kepegawaian,

b. Direktur membawahi biro

|-

. Unsur Pembantu Pimpinan
a. Biro di pimpin oleh seorang kepala biro, dan bertanggung jawab kepada
direktur.
b. biro membawahi beberapa bagian,
¢c. Bagian di pimpin oleh kepala bagian dan bertanggung jawab kepada
kepala biro sesuai dengan bidangnya.
3, Unsur pelaksanaan wilavah usaha
1. Cabang di pimpin oleh seorang kepala cabang dan bertanggung jawab

kepada direksi.
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A

2. Cabang membawahi beberapa bagian di beberapa bagian di wilayah dan
beberapa unit di lokasi wilayahnya,

Tugas-tugas pokok dan fungsi Direktur utama dan Dirckiur
1. Dirckiur utama

. Menerima petunjuk dan bertanggunyg jawab administrasi dan fungsional

dan kepada menteri.
b. Memimpin para direktur dalam melaksanakan kebijaksanaan untuk
perusahaan di bidang masing-masing.
2. Darcktur
=  Memimpin dan membina bawahannya sesuai dengan bidangnya
- Scorang anggota Direksi membantu Dirckiur utama sesuai bidangnya

untuk lebih jelasnya inilah strukiur organisasi Perum Perumnas Cabang

Makassar adalah sebagai berikut:
01. Kepala cabang

a. Melaksanakan kegiatan operatif perusahaan di wilayvahnya

b. Melaksanakan kegiatan perencanaan pembangunan, pertanahan,
pemasaran dan administrasi Keuangan.

02. Bagian perencanaan pembangunan

a  Memhbantu kepala cabang di bidang perencanaan, pembangunan
di wilavah.

b. Mengkoordinasi pelaksanaan program, sistem informasi dan

perencanaan serta pembangunan di wilayah.




03. Bagian pemanahan dan perizinan

& Membanu kepala cabang di bidang pertanahan dan perizinan di

wilayah,

b.  Mengkoordinasi pelaksanaan dan pengadaan tanah, pengurangan

huk-hak tanah inventarisasi dan mutasi tanah di wilayah,
04. Bagian pemasaran
8. Membantu kepala cabang di bidang pemasaran di wilayah,
b. Mengkoordinasi kegintan pelaksansan analisa peluang pasar,
promosi, penjualan lingkungan kumuh dan pengelola lingkungan
di wilayah.
03. Bagian administrasi dan keuangan
a. Membantu kepala cabang di bidang keuangan dan administrasi
perusahan di wilayah,
b. Mengkoordinasi kegiatan tata usaha kepegawaian, pendanaan
umum perlengkapan akuntansi,
¢. Mengkoordinasi pelaksanaan penyusunan anggaran, pendanaan
dan akuntansi cabang,
(6. Sub gistem informasi
a. Mengatur ke seluruh arah, pengelolaan dan fungsi kegiatan sub
bagian sistem informasi supava semua kebijaksanaan cabang,

rencana pengarahan dari kepala cabang dapat terlaksanakan.
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Menangani masalah pokok yang menyangkut masalah

komputerisasi di cabang yang bersanghkutan.

Melakukan pengelolaan secara kesinambungan atas semua
Pekerjaan yang ada di bawah kewenangannya.

Mengkoordinasi  fungsi pengeporasiaan  perangkat keras dan
lunak yang berada di bawah tanggung jawabnya bekerja sama
dengan semua pemakai apar fungsi terscbut dapat terlaksana
secara terpadu,

Menjalin hubungan kerja sama dengan bagian sistem informasi
di kantor pusat baik berupa kegiatan mengirim data/laporan,
Dalam melaksanakan tugasnya sub sistem informasi bertanggung

Jjawab langsung kepada kepala cabang atau wakil kepala cabang,

Sub bagian program

a. Menyusun dan mengusulkan program perusahaan tingkat cabang
vang mencakup program lima tahun

b. Menyusun dan rencana program unit.

o. Membernkan masukan dalam rangka penyusunan program.

d. Merencanakan dan mengusulkan program lintas sektoral dalam
rangka pembangunan pemukiman perkotaan skala besar dan
peremajaan kofa.

e, Melaksanakan penyiapan program cabang ke dalam sutu ke

satuan program pemerintah daerah,
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Melaksanakan penyiapan program pembentukan, perubahan

klasifikasi, perubahan Organisasi unit,
Menghimpun dan mengelola datafinformasi dan  membuat

laporan secara berkala untuk mengendalikan keputusan di kantor

pusat,

08. Sub bagian perencanaan

i,

C.

Mclaksanakun  penclitian  dun  pengembangan pemukiman
perkotaan di wilayah kerja cabeng,

Melaksanakan teknis untuk pekerjaan, pemetaan tanah, bangunan
pedung, pemasaran dan  lingkungan pertamanan  termasuk
penyusunan anggaran dan sistem pembangunannya.

Menyusun buku rencana proyek (BRP).

09, Sub bagian pembangunan

a.

Mengendalikan proses pelelangan pekerjaan dan melaksanakan
pembangunan yang dilaksanakan oleh panitia lelang cabang.
Mengevaluasi dan mengusulkan perubahan yang terjadi di
lapangan.

Melaksanakan perencansan pembangunan sesuai dengan buku
rencana proyek.

Menvusun program anggaran personil termasuk rencana
pengelolaan.

Melaksanakan pengurusan izin pembangunan
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Menyiapkan dokumen tender dan datn untuk melaksanakan
Pembangunan,

Pelaksanaan tender lelang dun pemberesan peklejaan,

Menyusun jadwal pembangunan

Menciptakan rumah dan lingkungan yang siap huni.
Mengkhususkan pemecahan masalah yang tidak dapat di
tanggulangi oleh unit,

Memberikan masukan  usulan kepada kontraktor untuk
membangunan.

Menghimpun  dokuimen-dokumen teknik dan gambar kerja
terhadap perubahan dan perbaikan,

Pengendalian pembangunan rumah di atas tanah matang oleh
developer swasta,

Melaksanakan evaluasi hasil kerja kontraktor,

Melaksanakan evalvasi laporan kegiatan unit dan sub bagian

sistem informasi, sub bagian program, sub bagian inforamsi dan

perlengkapan.

10. Bagian pertanahan dan perizinan

a. Melaksanakan pengumpulan data vang di perlukan dan

perencanaan dan pengadaan tanah berupa

pﬂaksananu-peiaksanaan.
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Mﬁﬂiﬁ’iﬂmkan usulan rencana pengadaan tanah di sermai analisa

dan pertimbangan,

Membantu sub bagian perencanasan dalam merencanokan dan
mempersiapkan lahan/lokasi,

Melaksanakan kegiatan pembelian tanah termasuk penpurusan
izin lokasi pembebasan tanah kepada pemerintagh dacrah,
Melaksanakan kerja sama dengan instansi BPN/P2T dalam
mengadokan tanoh.

Pelaksanakan pengamanan atas tanah yang di miliki oleh
perusahaan,

Melaksanakan pengajuaan permohonan dana pembangunan tanah
kepada kantor pusat.

Melaksanakan inventarisasi data tanah setiap bidang vang
terletak di wilayah cabang/proyek pembangunan.

Melaksanakan pencatatan atas persediaan tanah di wilayah
cabang vang belum di bangun dan tanahnya belum diserahkan
kepada pihak ke tiga di setiap lokasi.

Menyelengzarakan koordinasi tata usaha pertanahan,

|1. Sub bagian pengurusan hak-hak tanah.

a Melaksanakan pengurusan atas hak lokasi yang dikuasai olch

perusahaan.

A = .
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Meimbantu sub bagian perencanaan dalam merencanakan dan

mempersiapkan lahan/lokasi,

Melaksanakan kegiatan pembelian lanah termasuk pengurusan
izin lokasi pembebasan tanah kepada pemerintagh dacrah.
Melaksanakan kerja sama dengan instansi BPN/P2T dalam
mengadakan tanah.

Pelaksanakan penpamanan atas tanah yang di miliki oleh
perusahaan.

Melaksanokan pengajuaan permohonan dana pembangunan tanah
kepada kantor pusat.

Melaksanakan inventarisasi data tanah setiap bidang yang
terletak di wilayah cabang/proyek pembangunan.

Melaksanakan pencatatan atas persediaan tamah di wilayah
cabang yang belum di bangun dan tanahnya belum diserahkan
kepada pihak ke tiga di setiap lokasi,

Menyelenggarakan koordinasi tata usaha pertanahan.

11. Sub bagian pengurusan hak-hak tanah,

q  Melaksapakan pengurusan atas hak lokasi vang dikuasai oleh

perusahaan.
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M .

thyelenggarakan pembinaan dan pengendaliaan atas kegiatan
Pengurusan hak tanaly kapling-kapling yang dilaksanakan oleh
unit termasuk mem perpanjany hak tanah.
Melaksanakan kerja  sama dengan BPN  dalam hubungan

Pengurusan hak tanah

Melaksanakan tata usalg kepiatan tala usaha pengurusana hak
pengelolaan dan hak guna bangunan,

Meloksanakon permohonan dona biaya penpurusan hak tanah
kepada kantor pusat

Membantu dan melakukan pencatatan penyerahan sertifikat
HPL'HBG dan pencairan yang di tahan oleh Bank Tabungan
Negara (BTN),

Melaksanakan penyimpanan sertifikat asli HPL

12, Sub bagian analisa peluang pasar

G,

c.

Melaksanakan pengumpulan data peluang pasar bersama dengan
sub bagian yang terkait.

Melaksanakan analisa peluang pasar dalam rangka penvusuanan
Program pemasaran.

Melakukan kajian permintaan pasar,

Melaksanakan kajian pengembarzan pasar.

13. Sub bagian penjualan dan promosi

e W e

e
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E

M :
SnYUsun program Kegiatan pemasaran rumah dan fanah sena

WS by e .
ha-usaha yang lain dalam rangka peningkatan  pendapatan

Perusahaan,

Melaksanakan penyiapan penjualan rumah dan tanah,
Mengajukan perhitungan dan perubahan harga jual dan uang
muka setiap rumah dan fasilitas,

Melaksanakan penelitian dan permohonan  yang teloh  di
selesaikan oleh unit dan mengajukan persetujuan prinsip alokasi
kepada direksi.

Menyimpan surat keputusan,

Melaksanakan penyelesaian tagihan dana yang tertahan di Bank
Tabungan Negara (BTN) dan pihak ke tiga.

Menyimpan usulan surat persetujuan provek (SPP?CL).
Melaksanakan evaluasi harga pasar dan mengajukan penetapan
harza jualnya kepada direksi yang oleh kelengkapan di perlukan
antara lain berita acara pasar vang di buat oleh kepala unit.
Melaksanakan persiapan dokumen perjanjian  pelaksanaan

pemasaran.

Melaksanakan promosi hubungan masyarakat.

|4, Sub bagian percmajaan lingkungan kumub dan pengelolaan

lingkungan

i

Melaksanakan pengelolaan lingkungan dan pembinaan penghuni.

i

i e e

T Ll A e e e e
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Mehkmakm pengelolaan

lingkungan dan hunian,

ME '
Ngadakan Persiapan dan pelaksanaan penyerahan prasarana

dan  fasilitgs lingkungan kepada pemerintah  daerah  dan

perhimpunan,

Melaksanakan evaluasi atas pemeliharaan  dan  pengelolaan
lingkungan serta hunian,

Menyiapkan dan melaksanakan penclitian, pendahuluan atas
pemukiman kumub,

Melaksanakan persiapan pengalokasian hunian rumah susun sewa
hasil peremajaan,

Melaksanakan administrasi sewa rumah susun.

Menyiapkan dokumen perjanjian sewa rumah susun.

Menyiapkan pembentukan perhimpunan penghuni.

. Sub bagian tata usaha dan kepegawaiaan.

il.

Melaksanakan rencana ketenapga kerjazan dan anggaran biaya
pengawasan kantor cabang dan unit,

Meclaksanakan penenimaan, pengangkutan/pemindahan  dan
pemberhentian pegawai kantor cabang.

Melaksanakan pendidikan pelatihan tingkat kantor cabang.
Mengurus tata usaha, pembinaar. dan kesejahteraan pegawai.
Mengusulkan pembentukan, pembubaran organisasi  dan

perubaharn klasifikasi unit.

R L T ek emmemia e wl
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16. Sub bagian Pendanaan

Menyusun arus kas tahunan cabang, menyusun RKAFP cabang
unit untuk di sampaikan di kantor pusat.

Melaksanakan penngendalian anggota  cabang/umit untuk  di
sampaikan ke kantor pusat,

Membuat laporan realisasi pengeluaran cabang/unit untuk di
sampaikan ke kantor pusat,

Melaksanakan pembayaran sesuai dengan ketentuan yang telah di
tetapkan.

Mendrop/memenuhi kebutuhan duna yang di perlukan masing-
masing unit,

Memproduksi pencairan jaminan hak, pengelolaan dan hak guna

bangunan (HGE).

17. Sub bagian umum dan perlenghkapan

Melaksanakan pengurus rumah tangga kantor cabang.
Memelihara fasilitas-fasilitas peralatan yang ada di kantor,
Melaksanakan pembinaan, pengaturan, pengadaan dan pencatatan
inventarisasi peralatan dan perlengkapan kantor cabang/unit.
Memberi bantuan hukum dalam rangka ikatan dan pemutusan
hubungan perjanjian dengan pihak ketiga dan melakukan upava

hukum dalam hal terjadi gugatan dari pihak lain.

18, Tugas sub bagian akuntansi
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Melak
Sanakan perencanaan pembukuan dan membuat

kﬂuangan Eﬂhang

laporan
dalam triwulan dan tzhunan,
Menghi

enghitung harga pokok hasil produk yang akan di jual.

Melakasanakan pembinaan dan pengaturan, pengadasan dan

Pencalatan inventarisasi peralatan dan perlengkapan  kantor
cabang/unit,
Membina dan mengurus masalah perpajokan dan akuntansi.

ME“EUPU:’HEM penvelenpgoraon kualifikasi dan catatan-catatan

hasil pemenksaan BPEP,

19. Urusan pelaksanaan pembangunan,

a,

Melaksanakan tugas pengurusana izin-izin yang di perlukan
untuk keperluan pembanpunan,

Melaksanakan pembangunan sampai rumah layak huni,
Melakukan pengawasan pembangunan,

Membuat laporan berkala dan laporan khusus dalam pelaksanaan
pembangunan.

Melaksanakan administrasi teknik dan tata usaha pelaksanaan

pembangunan dan perbekalan.

Melaksanakan penelitian dan perbaikan rumah dan lingkungan,
Melaksanakan kegiatan adminisirasi dan antara lain menyiapkan

penerbitan dokumen.

e
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h. Menyysy
Yusun  laporgp akhir - pembangunan  dan menyiapkan

Penyerahan Prasarana dan fasilitag lingkunpan,
i Member

Permohonan  dup pemberian  rekomendasi

Pengembangan Pembangunan dap lingkungan,

20. Urusan Pelaksanaun pertanahug
4. Melaksanakan bantuan kepada cabang dalam hal dj pelukan

dalam  kegiatan  pengadoan tanoh, pemilihan lokasi, dan

—r

pengurusan hak-hak tangh,

S

Melaksanakan pengamanan dar. pengawasan atas tanah-tanah
yang di miliki oleh perusabaan serta mengambil langkah-langkah

yang di perlukan,

| ¢. Melaksanakan pengurusan persertifikatan hak pengelolaan, HGB,

dan hak pakai tanah atas perusahaan,

' d. Melaksanakan inventarisasi tanah yang terletak dalam lokasi i
| pembangunan provek pembangunan.

‘ e. Mengurus pembayaran pajak bumi dan bangunan, i
f Membuat laporan kepada kantor inspeksi pajak daerah,

| g. Melaksanakan tata usaha pertanahan tingkat unit dan laporan
‘ berkala mengenai perkembangan kematan-kematan,

h. Menyiapkan dan menyampaikan dokumen berhubungan sertifikat

. hak guna tanah, baik kepada BTN saaupun pembangunan tunai. !

g e ey, S By 5T T
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i Meny
Yiapkan melaksanakan dan melakukan pencatatan wgihan

dan pencatatan rejens; HPL/HGB yang di tahan BTN,

21, Urusan Pelaksanaan penjualan,
® Melakukan peojualan dan alokasi rumah tangga dan fusilitas
lainmya,
b. Melakukan pendafiaran seleksi,
¢ Melakukan pembinsan dan penerbitan hunian,
d. Melukukan penyewnsn dan penjuslan tanah dan fasilitas
lingkungan,
€. Meclaksanakan pendataan harga pasar untuk di ajukan ke cabang.
f. Membuat usaha ke cabang dalam rangka pembentukan penghuni.
g. Melaksanakan bantuan penyuluhan di lingkungan pemukiman
kumuh.
72, Urusan tata usaha dan keuangan
a. Melaksanakan tata usaha serta mengurus rumah tangga unit.
b. Melaksanakan pemilihan peralaten dan perlenghkapan,

¢. Melaksanakan urusan kepegawaiaan dan orgarusasi,

d. Membuat acuan anggota unit dalam rangka penyuluhan RKAP
cabang.

& Melaksanakan penagihan atas semua piutang,

f Membuat laporan atas penverahan HPL/HGB,

ot SHECEE
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Mengelplg buk .
uku pcmbungunan, membuat laporan penerimaan
dan -
Pengeluaran segyaj dengan manual akuntansi,

Mengelola Imprest fundikas keci,

Mengeloly pemeliharaan akiiva letap perusahaan.
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Strategi Marketing Mix

Amalisa stratews o i v
5 strategi marketing mix di wjuhan wntuk mengatur scjaul mana

}Enerapan i nemas : :
| pan strateg) pemasaran dalam rangka meningkatkan volume penjualan

melalui faklor marketing mix tersebyt. Fakter yang dapat di rumuskan dalam

strotegt marketing mix odalah sebagai berikut :

3.1.1 Produk

Perum Perumnas Cabang [I Makassar, khususnya uniuk wilavah
pemasaran kota madya Makassar, hingga saat ini telah menghasilkan jenis
pmduimyn yaitu
. Tipe R3s 21
2. Tipe RSS 36
3. Tipe D43
4. TipeD.54

5. Tipe D.70

Menurut informasi perusahaan, penambahan jenis produksi Tipe D435,

~
D.54 dan D.70 merupakan suntu upaya teroboson baru untuk menjangkou
seluruh lapisan masyarakat dalam upaya ini pule, khusus untuk Tipe D.45, D.54

dan D.70, perusabaan akan memperkenalkan model “Maizonegte™ suatu model
an D./U,

46
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bangunan bep;
lngkﬂt du ]
Y S dL"L‘“ EaYa arsiwekiur Eropa yang artistik. Bahkan
dab i Perum pery,
“J'LIIS Cﬂbﬂng II T'l-"lﬂkil.'i-liﬂr mE!anqunﬂlkun P[ﬂ"-ﬂl

] “kapling
siap bangun® |y pi

mercka yang belym mampu membeli rumah jadi.

Ptmban 1 :
Eunan vang dj laksanakan pada dasamya terdiri dari dug bagian.

Yakni pemb; e
AT R ; i
BTN rﬂ:ﬂl]tﬂh gy, scperls J'J.ljikll, penerangan, ']Uk-ﬂl], tanah,

strana ibadah dan sqr ah
sarana olah g, Sedangkin bagian hedun adalab remah iot

yang terdivi atas beberapa tipe yang di bangun di dasarkan pada hasil studi
kelayakan pasar yang telah dilakukan olch perusahaan.

Untuk mengelahui bagaimana reaksi penjualan ini, khususnya pada
Perum Perumnas Cabang 1 di Kota Madya Makassar dapat di lihat sebagai
berikut;
| Tipe RSS 21, penjulan tahun 1997 sebesar 134 unit, pada tahun 1998 terjadi

penurunan drastis sebesar 78 unit, dan juga pada tahun 1999 penjualan

sebesar 20 unit,

1

Tipe R8S 36 menunjukkan bahwa, angka penjualan yang di capai pada
tahun 1997 sebesar 178 unit, pada tahun 1998 penjualan sebesar 250 unit
dan pada tahun 1999 penjualan sebesar 60 unit .

3. Tipe D435 penjualan untuk Tipe ini di mulai pada tahun 1997, terjual
sebesar 19 unit, kemudian tahun [998 ievjual sebesar 27 unit, dan pada
tahun 1999 terjual sebesar 30 unit.

Tipe D.54 terjual sebesar 29 unit tahun %97, pada tahun berikutnya terjual

cebesar 18 unit dan pada tahun 1999 terjuai sebesar 34 unit,
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bangunan bertingk gy dua

'j ] ] - ¥
“MEAN Baya arsitekiur eropa yang aristik. Bahkan
Sdal

ini Perum Peryyg
has Cabang 11 Makassar memperkenalkan paket “kapling

stap bangun® by
& bagi mercka Yang belum mampu membeli rumah Jadi.

Pemban -
BUnan yang di laksangkan pade dasamya terdiri dari dua bagian,

Yakni pembangunan Fasilitas wmum, seperti jalan, penerangan, selokan, tanah,
sarana ibadal dan sarang olal, Fagd, Sedanghun bagian hedua adulah rumal inti
yang terdiri atas beberapy tipe yang di bangun di dasarkan pada hasil studi
kelayakan pasar yang telah dilakukan olch perusahaan,

Untuk mengetahai bagaimana reaksi penjualan ini, khususnya pada
Perum Perumnas Cabang 1] di Kota Madya Makassar dapat di lihat sebagai
berikul;

I. ‘lipe RSS 21, penjulan tahun 197 sebesar 134 unit, pada tabun 1998 terjadi

penurunan drastis sebesar 78 unit, dan juga pada tahun 1999 penjualan

sebesar 20 urt.

=2

Tipe RSS 36 menunjukkan bahwa, angka penjualan vang di capai pada
tahun 1997 sebesar 378 unit, pada tahun 1998 penjualan sebesar 250 unit
dan pada tahun 1999 penjualan sebesar 60 unit .

3, Tipe D.45 penjualan untuk Tipe tni ¢i mulai pada tahun 1997, terjual
sebesar 19 umt, kemudian tahun 1998 teiual sebesar 27 unit, dan pada

tahun 1999 terjual sebesar 30 unit.

4. Tipe D.54 terjual sebesar 29 ynit tahun 1997, pada tahun berikutnya terjual
.ope L.

tahun 1999 terjua szbesar 34 unit,
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5. Tipe D.7g :
-*¥y penjual i .
- Juglan dimulai paga taliun 1997 sebesar 2 unit, tahun
Mkutnya 199 L
8 penjualan sehusy, & unit dan pada tabun 1999 penjualan
sebesar 3 ypyg
Menyadari ha

\ersebut di atas, Perum Perumnas saat ini sedang berusaha

meningkatk .
Bratkan mutu dar produk-produknya dan menciptakan ik “Bari

dengan har; -
gﬂ dilﬂl'l ﬂi'.ﬂl'l t'l'l!.‘:ﬂ&l'l.‘ll.‘lﬂll kﬁpuﬂ&iﬂ.n hDHSU[n:“nFn w]‘luk m:ningknﬂ,;ﬂn

muty pr L
produknya, Perum Perumnas menempul berbagai macam cara, ontara

lain odalah melakukan studi keloyakan pasar, denpon studi keloyokan ini
perusahaan dapat mengetahui rumah yang bagaimana sangat di butuhkan
konsumen saat ini dan akan datang, model apa yang paling di sukai, lokasi
mana yang strategis. Di samping itu perusahaan ini terus menerus mengadakan
perbaikan kualitas produk-produknya, seperti pemilihan bahan baku yang baik,
pengeunaan air PAM, pagar pengamanan, dan fasilitas pertokoan.

Jika dilihat dari jumlabh penjualan rumah yang menurun pada Perum
Perumnas Cabang [T Makassar. Hal ini sebagui akibat kurang aktifya tenaga
pemasaran dalam menjalankan fungsinya sebapai pelaksana analisis dan

program pemasaran dan juga lemahnya daya beli masyarakat karena kondisi

krisis moneter pada juni tahun 1996, Hal ini berdampak sampai tahun 1997

hingga tahun 1999.
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51.2 Harga

bar; i
rang dan jasy adalaky bazaimana menclapkan harga yang
tepal. Pada saty g i
$1st harga jual tersepyt dapat dijangkau konsumen, di sisi lain

dapat n i bels :
P endikung elangsungan hidup perusahaan, Aspek ini sangat dominan
dan penti T :
an penting sekali d Perhatikan, sebal sering kegagalan perusahaan dalam

memasarkan produknya banyak dj lentukan cleh harga jual vang di tetapkan

oleh karena ity Perusahaan harus benar-benas mempertimbangkan secara hati-

hati dengan penuh perhitungan terhadap keputusan yang akan diambil '
sehubungan dengan penentuan harga jual suatu barang dan jasa,
Seperti di ketabui bahwa untuk produk berskala kecil untuk wilayah
pemasaran Kota Madya Makassar, perusahaan ini merupakan produsen tunggal,
tetapi untuk berskala besar terdapat produk substitusi dari perusshaan lain,
MNamun dalam menctapkan harga jual harus dengan persetujuan pemerintah,
dalam hal im Dirjen Cipta Marga, penetapan harga jual didasarkan ntag
perhitungan terhadap semua fakior yang mempengaruht harga jual tersebut, d
misalnya harga tanah, biaya pematangan tanah, dan biaya produksi. Menurut
informasi perusahaan besarnya harga jual untuk tipe vang sama berbeda-beda, {
ereantung  dari kondisi daerah vang bersangkutan, misalnyva tingkat
cornitasian p&l’ldlld-uk- harga tanah yang berlaku, lokas:, dan sebagainva.

Faklor lain vang cukup penting sebagai dasar penetapan harga ialah besarnya

erum Perumnas, perincian ini merupakan dasar

keuntungan vang diinginkan P
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konsumen, Perum Perumnas

Mencrapkan kep;;. .
bijaksanagy harga, misalnya memberikan potongan harga dari

ISsenias i
Presentase besarmyy Uang mukg Pembayuran uang muka

scbhaygian d tangeung

oleh Perusahaan dgp sistem undian pembebasan uang muka,

5.1.3 Saluran Distribusi

Selama suatu lembaga atay Perusahaan su menawarkan barang atau jasa, |

masalah distribusi ini tidgk dapat di pisahkan, kepiatan distribusi selalu di
lakukan meski tidak mengunakan perantara schagai lembaga. Jadi kegiatan
distribusi langsung di arahkan oleh produsen ke konsumen. Namun sering pula
para perantara ini di gunakan oleh produsen untuk mendisiribusikan hasil
produksinya kepada pembeli akhir.

Pada wmumnya alasan utama untuk mengeunakan peranara adalah
bahwa perantara ilu dapat membanty meningkatkan efesiensi distribusi.

Maksudnya dengan menggunakan perantara ke dalam saluran distribusi, maka

akan mengurangi jumlah pekerjaan yang harus di lakukan,

Seperti kita ketahui. Bahwa Perum Perumnas tidak mendistribusikan
Se ;

duknya dari satu tempat ke tempat lain, schingga untuk menyalurkannya
pro

kepada konsumen tidak terlalu sulit. Dengan demikian perusahaan tidak
cepada k




al

mvalurkan produknya. akan etapi Perum

linya.  Bahyy dengan  penjualan langsung  lebih

memudalikan :
Pengontrolay Penjualan, seng memberikan keyakinan kcpada

konsumen terhadap produk Yang di belinyg,

5.1.4 Promosi

Pada dasamya segala aktivitas promosi vang di lakukakan oleh

perusahaan bertujuan uniyk memperoleh keuntungan melalui peningkatan

volume penjualannva dengan jalan memperluas dacrah pemasaran serta

memperbanvak jumlah konsumen pembeli produk,

Di dalam jangka wakw pembangunannya perumahan Perum Perumnas
Cabang II Makassar udak menggunakan banyak cara promosi. Kegiatan
promosi yang selama ini di lakukannya adalah -

4. Adverusing (periklanan), cara ini adalah cara yang paling umum di
gunakan dalam kegiatan promosi serta biasanya biayanya relatif lebih
murah. Media yang di gunakan bagi kegiatan ini adalah surat kabar dan
Billboard (papan reklame).

b. Promosi Penjualan (selcs Promotion), adalah kegiatan promosi untuk
menggugah atau menstimulir pembelian sehingga merupakan usaha

ialan khusus (special selling cffects), selain Advertensi kegintan
penjun
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Promaosi yang dj

] £
akukan gley Perum Perumnas Cabang 1 Makassar
adalah sebyyg; berikug -

1. Pameran, denpan mengikuti

Pimeran-pameran yang di adakan di
Makassar

te
rulama pameran perumahan yang di adakan oleh REI

M-ll o B r . ’
kassar Yang bﬁlﬁm't}'n dilakukan satu kalj dalam satu tahun,

I ' : -
Pameran mengenai desain dan interior dan sebagainya.

bl

Penyebaran brosur-brosur dan memberni kelender perusshaan secara

cuma-cuma baik pada saat pameran maupun pada saat-sot fertents

Dari gambaran di atas jelas terlihat bahwa kegiatan promosi yang di
lakukan perusahaan selama ini masih terbatas hanva pada kegistan Adventensi
(periklanan) dan promosi penjualan (scles promotion), hal itu di lakukan
dengan pertimbangan salah satunya adalah dana vang tersedia masih sangat
terbatas sementara di pihak lain perusahaan memandang untuk sementara ini
hanya Advertensi dan promosi penjualan vang di nilai mempunyai nilai
profosional bagi menunjang usaha peningkatan penjualan.

Di dalam melakukan kesiapan promosinya perusahaan perumahan Perum
Perumnas memandang perlu untuk mempertimbangkan beberapa hal yang di

anggap sebagai faktor penting agar kegiatan promosi yang di lakukan dapat

inpinkan dan seefesien mungkin, pertimbangan itu

mencapai tujuan yang di

adalah:
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Sepmentas Pasar

Sngmcmuai

| Pasar Merupakan salah Satu fakior yang juga di
pertimbangkan oleh  Pepyy

Perumnas  dalam melakukan  kegiatan
promosinya, k r ¢
¥4, Karena promo; Yang di lakukan di tujukan untuk menarik

konsumen Yang berada pada daerah-daerah

yang berbeda-beda dengan

pendidikan, staiug s0sial pendapatan dan lain-lain yang berbeda-beda pula

satu dengan yang lainnya, penggolongen paser ini di lakukan dengan dasar-

- Geografis segmenlosi
- Demografis sepmentasi
- Psikografis sepmentasi
Daya jangkau sarana promosi

Di dalam Kegiatan promosinya Perum Perumnas cenderung untuk
menggunakan sarana media cetak, karena di pandang lebih efesien dan
mampu menjangkay konsumen lebih luas, terbukti bahwa selama ini
perusahaan lebih sering mempergunakan media surat kabar sebagai media

ProMosinya.

. Dana untuk promosi

Di Lkarenakan dana yang diangsurkan untuk kepiatan promosi pada
sahaan sangat terbatas, maka Perum Perumnas Cabang II Makassar
peru

lebih andang media cetak surat kaber sebagai sarana vang paling
ebih mem

fesien bagi kegiatan promosinya, karend selain murah biavanva penggunaan
efesie

juga lebih potensial untuk menjangkau konsumen di

media surat kabar
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daerah lain dﬂl’lgﬂl‘l mﬂﬂgg“ﬂakan media cetak surat kabar dan Billboard

(papan reklame),
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5.3, Analisa SW.0.T
Dalam memasarkan perumahan Perum Perumnas Cabang II Makassar, L,

tak lepas dari berbagai kelemahan dan tantangan, selain adapula berbagai
kekuatan dan peluang yang akan diraih. Keadaan ini dapat di lihat baik dar 1,
segi ckslern maupun intern perusabaan untuk lebih mengetahui kekuatan dan
kelemahan, peluang dan tantangan  yang di hadapi perusahman dalam

memasarkan perumabon Perum Perumnas Cabang Il Makassar maka akan

diuraikan sebagai berikut:




a3
A, Analisy Lingl-;ungnn Interpg|

L Analisg Strength L’I-;:;I-:ualan]

Perum m
Perumnag Cabang | Makassar adalah sebagai berikut:

Dalam bidang salyran distribysi

Seperti kita ketahui, bahwa Perum perumnas Cabang 1l Makassar

tidak mendistribusikan produknya dari saty tempat ke tempat vang lain,

sehingga untuk menyalurkannya kepada konsumen tidek terlalu sulit

Dengan demikian perusahaan tidak menggunakan perantara dalam
menyalurtkan produknya, akan tetapi perusahaan langsung menjual
kepada konsumen. Dengan penjualan langsung ke konsumen lebih
memudahkan pengontrolan  penjualan serta memberikan keyvakinan
kepada konsumen terhadap produk vang di belinya,
b. Harga jual cukup murah
Seperti telah di ketahu bahwa harga jual di Perum Perumnas harus
dengan persetujuan pemerintah, namun dalam menetapkan harga jual di
dasarkan atas pehitungan terhadap semua faktor yang mempengaruhi
harga jual tesebut misalnva harga tanah, biava pematangan tanah, dan
biava produksi.
Untuk membantu rakyat (konsumen), Perum Perumnas menerapkan

kebiiaksanaan harga, misalnya memberikan potongan harga dari
ebij

mbavaran uang muka sebagian di

presentase besarnyd uang muka, pe

o
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Yang mempunyai modal kuat karena
mnerupakan o
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dilihat dari

Hal ini dapat
keputusan menteri kevangan nomor - A9'MESTV/ 1974 teloh di i f
oit

tunjuk Bang Tabungan Negara (BTN} sebagai Bank Hipotik perumahan

dan di bentuknya Badan Kebijaksanaan Perumahan Nasional (BKPN)

an
yang salah satu fungsinya adalah melakukan koordinasi dan pengawasan
dan untuk menjamin segi pembiayaan, b
II. Analisa Weakness (Kelemahan)
Selama menjalankan kegiatan usahanva, perusahaan  mensalami ¥l

beberapa kelemahan antara lain:

a. Adanya, tenaga pemasaran yang tidak menjalankan fungsinya sebagai
pelaksana analisa dan program pemasaran, vang melaksanakan
penelitian pendahuluan bersama dengan sub bagian perencanaan di
bidang pertanahan pengumpulan dan  pengolahan data statistik

kependudukan, data kebutuhan rumah, data penghasilan, sosial

budava, ekonoini, tenagd kerja, dan juga tidak melaksanakan kajian

ran dan pengembangan  pasir. Hal ini di sebabkan oleh
pemasa
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Kepatan Promost yang lakukan pe .

sruim Perumnas selama ini masih

terbatas hg y
ya pada kegiatan Advertens) {periklanan) dan promosi

penjualan. Medi yang di pergunakan bagi kegiatan ini adalah surat "
kabar dan Billboarg (papan reklame) dan pameran perumahan. hal ini ; ."II
pun di lakukan sewaktu-waktu, sementara dari pihak swasta atau 25
pesaing kegiatan promosinya di lakukan secara rutin dan berbagai
- ian
B. Analisa Lingkungan Eksternal

I. Analisa Opportunity {Peluang) h

Pelyang Perum Perumnas Cabang [T Makassar tentu di dasarkan atas il

kekuatan perusahaan itu sendiri- sendiri -

a, Sistem pembayarannya mudah, yaitu dengan cash maupun kredit dalam
jangka waktu tertentu dan juga Perum Perumnas langsung menjual
produknya ke konsumen tanpa perantard, sehingga memberikan peluang
bagi Perum Perumnas untuk menarik minat masyvarakat untuk membel

bavaran dan pengurusan KPR vang mudah dan cepat.

dengan sistem pem

b E..E a n 1'[‘_‘:“!;“" I av \Ter ITlLI{]' h dﬂﬂ SjitL’ﬂ] EHJII[H“
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gahaan juga menerapkan kebijakasanaan

distribusi anpd perantara, peru
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l:-::luqu iz
& torbuka Mgy Makassar sucgh merupakan kota
melropoliggy di

! .
Nang Pembangunan  elqn di giatkan. Baik itu

Pembangung, Peruniabian i kan
Bupun fasilitas-Fasiliay hiburan lainya yang
memungkinkan bag; Perusahaan untuk melakukan ekspansi pasar, it
d. Tingkat kehidupan sosia| masyarakat perkotaan terutamg kalangan
menengah atas yang mapan semakin bertambah, merupakan peluang Tb;”'r
bagi perusahaan dalam memasarkan produknya yang berukuran besar |
yaitu Tipe D.45, D.54 dan Tipe D.70, han
II. Analisa Threat (Ancaman/Tantangan )
Tantanganancaman yang di hadapi oleh perusalaan adalah hal-hal irta,
sebagai berikut :
a. Semakin banyaknya develover-develover pessing yang muncul, yang aruy,

menawarkan berbagai keunggulan-keunggulan perumahannya bam
masyarakat. Hal ini juga merupakan tantangan bagi perusahaan untuk

lebih membenahi diri dengan peningkatan kualitas produk yang di

pasarkan itu sendiri,
b. Untuk bisa mendapatkan lcnaga pemasaran profesional, perusahaan
. Untu

. ity bagaimana memperoleh tenaga pemasaran
tangan vaitu
menghadapi fan

sial dan memiliki dedikasi tinggi terhadap perusahaan dari
yang poten

berbagai latar belakang vang berbeda-beda.
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Dengan melihat pejygy
B dan g i
h ; angan yang di hadapi oleh suaw
rusahaan maka s 1 i
pe Perusahaan jry dapa dj Kategorikan ke dalam salgh satu dari
empat kemungkinan yang ada kemungkinag

-kemungkinan ilu adalah; usaha
yang ideal yaitu usaha yang memilik;

peluang yang tinggi dan lantangan yang
rendah, usaha spekulatif yaitu usaha yang memiliki peluang maupun lantangan

yang tinggl, usaba yang matang yaitu usaha yang baik peluang maupun
tantangan rendah. Serta bisnis yang bermasaloh adalah vaitu ussha yang
peluangnya rendah sedungkan tantangan tinggi.

Dalam kasus diatas Perum Perumnas dapat di kategorikan termasuk

dalam “usaha spekulatif”, di mana peluang dan tantanganya sangat tinggi.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1, Kesimpulan

Hasil penulisan skripsi ini, penulis dapat simpulkan beberapa hal sebagai

berikut :

i,

Perum Perumnas cabang Il Makassar adalah merupakan Badan Usaha
Milik Megara yang bergerak dolom usaha pembangunon  perumahan
nasional yang di mana kualitas produknya masih tergolong rendah di
banding dengan kualitas produk pada perusahaan pesaing,

Aktivitas pemasaran perumahan Perum Perumnas cabang 11 Makassar

menunjukkan kurangnyn kesadaran bagi tenaga  pemasaran  dalam

meningkatkan pemasarannya di masa akan datang. Hal ini dapat di lihat
dari realisasi penjualan yang telah di capai dimana dari tahun ke tahun
mengalami penurunan jumlah penjualan.

Dari aspek marketing mix menunjukkan bahwa:

1. Produk, sudah menampakkan adanya usaha akan datang untuk
memenuhi selera konsumen dengan rencana meningkatkan perbaikan-
perbaikan kualitas produk, menciptakan ragam produk baru dengan
menyesuaikan tipe, mode. bentuk, dan lokasi vang di inginkan.

Harga, Perum Perumnas Cabang |l Makassar cukup bijaksana dalam

b

menetapkan harga jual dengan menvespaikan kondisi di daerah yang

&0

Kot
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far
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bersanglkutan terhadap penentu  harga.  Perum Perumnas  juga

mendapatkan subsidi dar pemerintah dalam pembangunan perumahan

Tipe RSS 21 dan Tipe RSS 36, sehingga harga jual rumah unigk Tipe
tersebut muraly

3. Promosi, dalam Jangka waktu pembangunannya perumahan Perum

Perumnas Cabang Il Makassar menggunakan cara promosi Advertising
(periklanan) dan promosi penjualan {sales promation), media yang
digunakan bagi kegiatan ini adalah sural kabar, Billboard (papan
reklame} dan pameran perumahan,

4. Distribusi, Perum Perumnas tidak mendistribusikan produknya dari
satu tempat ke tempat lain, sehingpa dalam menyalurkannya kepada
konsumen tidak terlalu sulit. Dengan demikian perusahaan tidak
menggunakan perantara dalam menyalurkan produknya akan tetapi
perusahaan langsung menjual kepada konsumen,

d. Dengan melihat reglisasi penjuslan yang di capai perusahaan dan hasil
analisa terhadap unsur marketing mixnya perusahaan, membuktikan bahwa
hipotesis vang di ajukan dapat di terima. Hal ini dapat di buktikan dengan
adanya perhatian yang begitu besar terhadap usaha perbaikan dan
peningkatan  kualitas produk, penerapan kebijaksanaan harga, usaha

peningkatan promosi, sehingga realisasi penjualan untuk tahun berikutnya

dapat meningkat,

kel

e

iha
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Hasil analisis Swor menunjukkan bahwa masih cukup banyak tantangan

yang harus di hadapi oleh perusahaan untuk memajukan usahanya,
Dengan tipe-tipe rumah yang di bangun dan di wwarkan perusahaan lebih

cenderung untuk mengarahkannya pada masyarakat dengan penghasilan

menengah ke bawah,

6.2, Saran-Saran

Berdasarkan hasil penclitian penulisan pada Perum Perumnas Cabang II

Makassar, maka sebagai bahan perlimbangan bagi pimpinan perusahaan,

penulis memberikan saran-saran sebagai berikut:

d.

Perusahaan hendak lebih mengembangkan wsaha-usaha riset dan anlisis
pasar. Hal ini sangat penting di lakukan karena dengan melakukan nset
kita dapat mengetahui apa yang menjadi kebutuhan pokok konsumen akan
produk, berapa banyak yang di butuhkan dan pada tingkat kualitas yang
bagaimana mercka bersedia membeli. Hal ini merupakan masukan bagi
perusahaan uniuk meningkatkan penjualannya.

Untuk dapat memberi jaminan kepada konsumen terhadap sehiap unit
rumah yang di belinya, hendaknya, perusahaan ini dapal imemberikan
garansi untuk sctiap produk yang di jual, misalnya dalam jangka waktu
sotu tahun apabila terjadi kerusekan tekais bangunan untuk perusahaan

akan menanggung perbaikannya.
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Untuk inek :
Wk dapat meningkatkan penjualannya pada masa akan datang,

]: i
endaknya Perum Perumnas Cabang 1l Makassar lebih memberikan

perhatian terhadap  upaya promosi penjualan, sebagai  kenyataan

membuktikan bahwa Perum Perumnas Cabang 11 Makassar kurang
mempromuosikan produknya.

Dalam mengatakan kurang produktifnya tenaga pemasaran maka perly
diadakan pelatihan-pelatihan yang lebih cfektif lagi. Sebab para tenaga
pemasaran itu pada dasarnyn perlu di beri motivasi setiap sanl agar mereka
mau  menjalankan fungsinya secara maksimal. Selain ity perlu di
perhatikan  pula kesejahteraan para lenaga pemasaran mengingat tenaga
pemasaran itu ada aset bagi perusahaan. Di mana keberadaan harus selalu
di pertahankan bentuk perhatian itu dapat berupa pemberian insentif yang
besar lagi dengan pemberian bonus-bonus bagi mereka yang dapat menjual

melebihi target.
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