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ABSTRAK 
 

Nama     : Ayu Fitria Br Regar 

Nim    : 1940200059 

Judul skripsi : Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume      

Penjualan Property Pada Perumahan De Prabu PT. Inti 

Kreasi Perkasa Di Rantau prapat 
 

Penelitian ini dilatar belakangi berdasarkan suatu masalah pemasaran dalam suatu 

usaha. Dimana strategi permasaran sangat berpengaruh terhadap usaha perusahaan dalam 

meningkatkan volume penjualan. Apabila strategi pemasaran dalam sebuah perusahaan 

berjalan dengan baik, maka penjualan akan meningkat dan terus bertambah dari tahun ke 

tahun. Penjualan yang dihasilkan oleh PT. Inti Kreasi Perkasa Rantauprapat mengalami 

permasalahan penurunan omset penjualan dan belum mencapai target perusahaan sehingga 

volume penjualannya tidak stabil dan mengalami kenaikan atau penurunan penjualan. Teori 

yang digunakan dalam penelitian ini berkaitan dengan strategi pemasaran marketing mix 

yaitu 4P, yaitu Produk (product), Harga (price), promosi (promotion) dan lokasi (place). 

Faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjulan, Pengertian penjualan, Fungsi 

pemasaran, pengertian pemasaran, jenis-jenis pemasaran, Karakteristik pemasaran Islam. 

Jenis penelitian ini adalah kualitatif serta menggunakan analisis deskriptif. Sumber data 

dalam penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan data 

dalam penelitian ini yaitu melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis 

data dalam penelitian ini mengunakan pengumpulan data, reduksi data, penyajian data dan 

penarikan kesimpulan sedangkan teknik keabsahan data penelitian ini adalah triangulasi, 

menggunkan bahan referensi dan meningkatkan ketekunan dengan tujuan untuk 

memperkuat keakuratan data penelitian. Hasil penelitian ini adalah menunjukan bahwa 

strategi pemasaran yang digunakan PT. Inti Kreasi Perkasa dalam meningkatkan volume 

penjualan cukup maksimal  dengan menerapkan strategi 4P yaitu Produk (Product), Harga 

(Price), Promosi (Promotion) dan lokasi (place). Namun masih terdapat kekurangan dalam 

melakukan promosi oleh karena itu diperluhkan strategi promosi yang lebih tepat dengan 

membuat strategi baru yang lebih menarik lagi dengan membuat iklan di radio, spanduk, 

maupun media sosial lainnya, penambahan kualitas produk dan mengikuti event pemeran 

yang memiliki banyak pengunjung bertujuan untuk meningkatkan penjulan dan 

memperluas target pemasaran. Proses pembelian di PT. Inti Kreasi Perkasa ada dua sistem 

pembelian yaitu pembelian secara tunai dan kredit dengan mengikuti prosedur yang 

ditetapkan oleh perusahaan dengan melengkapi persyaratan pemberkasan untuk pembelian  

secara kredit maupun tunai. Kendala yang dihadapi dalam Proses pemasaran PT. Inti Kreasi 

Perkasa  yaitu banyaknya pesaing yang sejenis, kurangnya Karyawan Team Pemasaran 

sehingga memperlambat proses pemasaran  dan banyaknya calon konsumen yang tidak 

sesuai kriteria untuk membeli. Adapun solusinya yaitu menambah Karyawan/Sales 

Pemasaran dan memberikan pemahaman kepada team pemasaran agar lebih menonjolkan 

keunggulan dan kualitas produknya dengan membuat promosi atau promo yang dapat 

menarik perhatian konsumen sehingga dapat meningkatkan volume penjulalan property 

Pada perumahan De prabu PT. Inti Kreasi Perkasa. 

 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, 4P, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 

Name  : Ayu Fitria Br Regar 

Nim   : 1940200059 

Thesis Title : Analysis of Marketing Strategies in Increasing Property Sales 

Volume at De Prabu Housing PT. Inti Kreasi Perkasa in Rantau 

prapat 

 

Basically, this research is based on a marketing problem in a business. Where the 

marketing strategy is very influential on the company's efforts to increase sales volume. 

Whenever the marketing strategy in a company runs well, sales will increase and continue 

to grow from year to year. PT Inti Kreasi Perkasa Rantauprapat has experienced problems 

with decreasing sales turnover and has not yet reached the company's target so that the 

sales volume is unstable and has increased or decreased sales. This research uses theories 

related to the marketing mix marketing strategy, namely 4Ps, namely product, price, 

promotion, and location (place). The following are the factors that affect the volume of 

sales, Definition of sales, Marketing function, definition of marketing, types of marketing, 

Characteristics of Islamic marketing. This research type is qualitative and uses descriptive 

analysis. The sources of data in this study used primary and secondary data. Collecting 

data in this research is through observation, interviews and documentation. The technique 

of data analysis in this study uses data collection, data reduction, data presentation and 

conclusion drawing while the data validity technique of this research is triangulation, using 

reference materials and increasing persistence with the aim of strengthening the accuracy 

of research data. It is shown that the marketing strategy used by PT Inti Kreasi Perkasa in 

increasing sales volume is quite maximum by implementing the 4P strategy, namely 

Product, Price, Promotion, and Place. "However, there are still shortcomings in 

conducting promotions, therefore a more appropriate promotion strategy is needed by 

creating a new, more attractive strategy by making advertisements on the radio, banners, 

and other social media, adding product quality and participating in cast events that have 

many visitors aimed at increasing sales and expanding target marketing". Purchasing 

process at PT Inti Kreasi Perkasa there are two purchasing systems, namely cash and 

credit purchases by following the procedures set by the company by completing the filing 

requirements for credit and cash purchases. Several obstacles faced in the marketing 

process of PT Inti Kreasi Perkasa are the number of similar competitors, the lack of  

Marketing Team Employees which slows down the marketing process and the number of 

potential customers who do not fit the criteria for buying. So that the solution is to add 

Marketing Employees/Sales and provide understanding to the marketing team to further 

highlight the advantages and quality of their products by making promotions or promos 

that can attract the attention of consumers so as to increase the volume of property sales 

at De Prabu housing PT. Inti Kreasi Perkasa. 

 

Keywords: Marketing Strategy, 4Ps, Sales Volume 
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 خلاصة البحث 

 

 : أيو فيتريا برو ريجار   الاسم

 ١۹٤٠٢٠٠٠٥۹:   رقم التسجيل 

 سكن دي برابوا    : تحليل استراتيجية التسويق في زيادة حجم مبيعات العقارات في  عنوان البحث 

 لحزب العمال إنتي كريسي بيركاسا في رانتوبرابات   

 
الأعمال التجارية حيث أن استراتيجية التسويق لها تأثير كبير على جهود  يعتمد هذا البحث على مشكلة التسويق في  

الشركة لزيادة حجم المبيعات. إذا سارت استراتيجية التسويق للشركة بشكل جيد، فسوف تزيد المبيعات وتستمر في 

ف بيركاسا  إنتي كريسي  العمال  لحزب  الناتجة  المبيعات  كانت  السنة الأخرى.  إلى  السنة  من  لها النمو  ي رانتوبرابات 

المشاكل في انخفاض معدل دوران المبيعات ولم تحقق بعد هدف الشركة بحيث يكون حجم مبيعاتها غير مستقر وتشهد 

وهي    4Pالمبيعات زيادة أو نقصانًا. وترتبط النظرية المستخدمة في هذا البحث باستراتيجية المزيج التسويقي وهي  

والعوامل المؤثرة في حجم المبيعات، وتعريف المبيعات، ووظيفة التسويق، وتعريف  المنتج والسعر والترويج والموقع.  

التسويق، وأنواع التسويق، وخصائص التسويق الإسلامي. أما هذا النوع من البحث هو نوعي ويستخدم التحليل الوصفي.  

مع البيانات هي من خلال الملاحظة  تستخدم مصادر البيانات في هذا البحث البيانات الأولية والثانوية. وكانت تقنيات ج

واستخلاص   البيانات  وعرض  البيانات  وتقليل  البيانات  جمع  البيانات  تحليل  تقنية  وتستخدم  والتوثيق.  والمقابلة 

الاستنتاجات، بينما تقنية صحة البيانات هي التثليث باستخدام المواد المرجعية وزيادة الثبات بهدف تعزيز دقة بيانات 

ن قبلالبحث. تظهر  من  المستخدمة  التسويق  استراتيجية  أن  البحث  هذا  في  تائج  بيركاسا  إنتي كريسي  العمال  لحزب 

ب.: وهي المنتج والسعر والترويج  4على زيادة حجم المبيعات إلى الحد الأقصى من خلال تنفيذ استراتيجية   رانتوبرابات

والموقع. ومع ذلك، لا تزال هناك أوجه قصور في تنفيذ العروض الترويجية، وبالتالي هناك حاجة إلى الاستراتيجية 

ة أكثر جاذبية من خلال إنشاء الإعلانات على الراديو الترويجية أكثر ملاءمة من خلال إنشاء الاستراتيجيات الجديد

د واللافتات ووسائل التواصل الاجتماعي الأخرى، وزيادة جودة المنتج والمشاركة في أحداث الممثلين التي لديها العدي

لحزب العمال إنتي كريسي بيركاسا في  من الزوار بهدف زيادة المبيعات وتوسيع الأهداف التسويقية. عملية الشراء في

نظامان للشراء، وهما المشتريات النقدية والائتمانية من خلال اتباع الإجراءات التي تحددها الشركة من   رانتوبرابات

خلال استكمال متطلبات تقديم الائتمان والمشتريات النقدية. أما المعوقات التي تواجه العملية التسويقية لحزب العمال 

مماثلين، والافتقار إلى موظفي فريق التسويق مما يؤدي إلى إبطاء إنتي كريسي بيركاسا هو العدد الكبير من المنافسين ال

الشراء. وكان الحل هو إضافة موظفي   عملية التسويق والعدد الكبير من المستهلكين المحتملين الذين لا يستوفون معايير

التسويق/المبيعات وتوفير الفهم لفريق التسويق للتأكيد بشكل أكبر على تفوق وجودة منتجاتهم من خلال إنشاء العروض  

الترويجية يمكنها جذب انتباه المستهلك حتى يتمكنوا من زيادة حجم مبيعات العقارات في سكن دي برابوا لحزب العمال  

 سي بيركاسا في رانتوبرابات. إنتي كري

 

 ب.، حجم المبيعات 4استراتيجية التسويق، الكلمات المفتاحية: 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab 

dilambangkan dengan, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian 

lain dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar 

huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf Latin. 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ ha(dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh kadan ha خ

 Dal D De د

 żal ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es ش

 ṣad ṣ esdan ye ص

 ḍad ḍ ض
de (dengan titik di 

bawah) 

 ṭa ṭ ط
te (dengan titik di 

bawah) 

 ẓa ẓ ظ
zet (dengan titik di 

bawah) 

 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..’.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي
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2. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 

tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya 

berupa tanda atau harakat transliterasinya sebagaiberikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 

fatḥah A A 
 

Kasrah I I 

 ḍommah U U و  

 

b. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 

berupa gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa 

gabungan huruf sebagai berikut: 

Tanda dan 

Huruf 
Nama Gabungan Nama 

.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 

 fatḥah dan wau Au a dan u ...... و  

 

c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harakat dan 

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 

Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf dan 

Tanda 
Nama 

ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif 

atau ya 
a̅ a dan garis atas 

 Kasrah dan ya i i dan garis di bawah ...ٍ..ى

و....ُ  ḍommah dan 

wau 
u̅ u dan garis di atas 

    
 

3. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua. 
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a. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat 

harakat fatḥah, kasrah danḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

b. Ta Marbutahmati yaitu Ta Marbutah yang matiatau mendapat harakat 

sukun, transliterasinya adalah /h/. 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 

terpisah maka Ta Marbutahitu ditransliterasikan dengan ha (h). 

4. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi 

ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang 

sama dengan huruf yang diberitanda syaddah itu. 

5. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu: 

 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara ال 

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang 

diikuti oleh huruf qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang 

diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 

yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang 

langsung diikuti kata sandang itu. 
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b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang 

diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang 

digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

6. Hamzah 

Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

di akhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

7. Penulisan Kata 

Padadasarnyasetiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat 

yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa 

dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 

8. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 

juga.Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 

diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama 

diri dan permulaan kalimat. Bila nama dirii tudilaluioleh kata sandang, 

maka yang ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tesebut, 

bukan huruf awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam 

tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu 
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disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan. 

9. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. 

Karena itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan 

pedoman tajwid. 
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BAB 1  

 

PENDAHULUHAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Meningkatnya perekonomian di Indonesaia saat ini membuat persaingan 

antara setiap pembisnis semangkin kompetitif, sehingga setiap pembisnis atau 

pengusaha dituntut memiliki keunggulan yang lebih agar dapat bertahan dan 

memenangkan persaingan yang semangkin ketat demi tercapainya tujuan yang 

telah ditetapkan perusahaan.1 

Pemasaran merupakan salah satu proses sosial yang mana individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan 

kelompok lainnya.2 Sedangkan strategi pemasaran adalah upaya memasarkan 

produk, baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik 

tertentu sehingga jumlah penjualan  menjadi lebih tinggi.3 

Strategi pemasaran ada 4 macam strategi antara lain: (1) strategi pengenalan 

produk  yaitu strategi pemasaran yang harus memikirkan jenis barang baru yang 

perlu diciptakan sesuai dengan perkembangan teknologi, perubahan keinginan 

konsumen dalam meningkatkan penjualan, (2) strategi penetapan harga yaitu 

menentukan harga jual beli barang dan suatu struktur harga yang mencerminkan 

 
1 Ida Hidayah, dkk, “Analisis Strateegi Bauran Peemasaran Dalam Meeningkatkan Volumee 

Peenjualan ( Studi Kasus Pada Pudanis di Kaliwungu,” Jurnal Ekonomi Pemasaran 19, No. 1 (Januari 

2021): hlm. 77. 
2 Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran Konsep, Strategi dan Kasus 

(Jakarta: PT. Buku Seeru, 2014), hlm. 5. 
3 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Bandung: Alfabeeta, 

2015), hlm. 340. 
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perbedaan permintaan dan biaya, (3) strategi pendistribusian barang, (4) strategi 

promosi. 4 

Volume Penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari hasil 

penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Volume penjualan 

tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung secara 

keseluruhan dari total yang dicapai. Jika volume penjualan meningkat dan biaya 

distribusi menurun maka tingkat penjualan  meningkat tetapi sebaliknya bila 

volume penjualan menurun maka pencapaian laba perusahaan menurun.5 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan menurut 

Swasta dan Irawan mengatakan bahwa faktor yang mempengaruhi penjualan 

yaitu, kondisi dan kemampuan penjual, kondisi pasar, modal, kondisi organisasi 

perusahaan, dan faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, promo dan 

pemberian hadiah atau undian sering mempengaruhi penjualan karena 

diharapkan dengan adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan kembali 

membeli lagi barang yang sama.6 

Strategi pemasaran yang digunakan PT. Inti Kreasi Perkasa yaitu dengan 

Strategi pemasaran promosi yang digunakan meliputi penjualan tatap muka 

adalah promosi penjualan yang dilakukan secara langsung dengan tatap muka 

antara penjual dan pembeli, membagikan brosur yang dicetak semenarik 

mungkin, menggunakan media sosial sebagai media promosi dalam bentuk 

 
4 Sadano Sukimo, Pengantar Bisnis (Jakarta: Keencana, 2013), hlm. 210. 
5 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: CV Andi, 2015), hlm. 395. 
6 Basu Swasta, Asas-Asas Marketing, Keetiga (Yogyakarta: Libeerty, 2000), hlm. 44. 
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promo tidak langsung yang digunakan oleh pembisnis untuk menjadi bagian 

dari suatu jaringan dengan orang-orang melalui internet atau online. 

Adapun yang menjadi masalah pada Volume penjualan biasanya karena 

strategi yang dilakukan perusahaan  tersebut kurang efektif dan belum optimal 

sehingga penjualan dari perumahan tersebut mengalami Penurunan penjualan, 

sementara Strategi pemasaran yang dilakukan PT. Inti Kreasi  Perkasa  cukup 

maksimal, salah satunya pemasaran perumahan pada PT. Inti kreasi Perkasa 

seperti pemasaran secara langsung dari mulut ke mulut, membagikan brosur, 

dan melakukan promosi di media sosial, tetapi masih saja penjualan dari 

perumahan tersebut mengalami penurunan penjualan yang tidak stabil sehingga 

berdampak pada volume penjualannya yang belum mencapai target sesuai 

kebijakan yang telah di tetapkan oleh PT. Inti Kreasi Perkasa. 

Hasil Wawancara dengan Ibu Risma sebagai salah satu konsumen di 

perumahan pada PT. Inti Kreasi Perkasa di peroleh informasi bahwa salah satu 

yang menjadi kurang minatnya masyarakat dalam membeli perumahan tersebut 

karena jalannnya belum diaspal masih tanah dan batu krikil dan kurangnya 

keamanan pada perumahan tersebut karena kurangnya penjaga keamanan 

seperti satpam di sekitar lingkungan perumahan di PT. Inti Kreasi Perkasa.7 

 Hasil Wawancara dengan Ibu Herawati sebagai salah satu Staff (Admin) 

PT. Inti Kreasi Perkasa, di peroleh informasi bahwa satu tahun terakhir ini 

Penjualan dari Perumahan De Prabu telah menurun. Hal ini disebabkan oleh 

 
7 Wawancara Deengan Ibu Cahaya, seebagai konsumeen di PT. Inti Kreeasi Peerkasa, Pada Hari 

Jumat 10 Deeseembeer 2022, Pukul 10.50 WIB. 
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berbagai faktor seperti banyaknya persaingan dari perumahan-perumahan Lain 

baik yang Subsidi maupun yang komersil baik dari segi harga DP (Down 

payment) maupun dari segi cara promosi marketing yang kurang menarik 

perhatian calon konsumen.8 

 Jumlah Rumah Siap Huni yang telah disediakan Perumahan De Prabu 

sebanyak 96 Unit pada tahun 2022. Dimana Rumah Ready Progres 100% 

sebanyak 50 Unit dan Rumah Progres 40% Sebanyak 46 Unit. Jenis Type 36 

Harga per unit sebesar Rp. 150.500.000 dengan DP Normal Rp.6.500.000 dan 

Jumlah Konsumen sebanyak 27 orang  di tahun 2022.  Dibawah ini laporan 

penjualan dari Perumahan De Prabu Dari Tahun 2020 – Tahun 2022. 

Tabel 1.1 

Tabel Penjualan PT. Inti Kreasi Perkasa 

Selama Tahun 2020-2022 

 

Bulan Jumlah Unit Yang Terjual Tahun 

 2020 2021 2022 

Januari 6 5 6 

Februari 4 4 3 

Maret 5 7 4 

April 6 2 0 

Mei 7 4 4 

Juni 6 7 0 

Juli 7 2 2 

Agustus 5   0 2 

 
8 Wawancara Deengan Ibu Heera Wati Sireegar, PT. Inti Kreeasi Peerkasa, Pada Hari Kamis 14 

Deeseembeer 2022, Pukul 10.00 WIB. 
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September 4 4 1 

Oktober 3 1 2 

November 7 0 1 

Desember 3 2 2 

Jumlah 63 Unit 38 Unit 27 Unit 

Sumber : PT. Inti Kreasi Perkasa, Januari 2023 

 

 Pada Tabel di dapat dilihat penjualan rumah di perumahan de prabu PT. Inti 

Kreasi Perkasa pada tahun 2020 Sebanyak 63 Unit, Pada Tahun 2021 38 Unit 

dan pada tahun 2020 sebanyak 27 Unit. selama 1 (satu) tahun terakhir di tahun 

2022 tidak stabil dimana jumlah unit yang terjual hanya sebanyak 27 unit 

dimana dari tahun 2020 sampai 2022 mengalami penurunan penjualan Maka 

dari itu Perusahaan Perlu menerapkan strategi yang lebih maksimum sehingga 

tidak kalah saing dengan perumahan lain agar setiap bulan dapat mencapai 

target sesuai kebijakan dari atasan.  

 Sehubungan dengan perihal tersebut, maka peneliti tertarik untuk 

mengadakan sebuah penelitian untuk menganalisis masalah yang terjadi di 

dalam perusahaan tersebut agar lebih baik dan menyusunnya menjadi sebuah 

skripsi dengan judul: “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Property Pada Perumahan De Prabu PT. Inti Kreasi 

Perkasa Di Rantauprapat.” 

B. Batasan Masalah 

 Peneliti melakukan pembatasan masalah dalam penelitian ini, dengan tujuan 

penelitian ini tidak meluas keluar topik penelitian dan fokus membahas topik 

penelitian hingga peneliti hanya membahas tentang Analisis Strategi 
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Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Property Pada Perumahan 

De Prabu PT. Inti Kreasi di Rantau Prapat. 

C. Batasan Istilah  

Untuk memudahkan dalam memahami penelitian ini maka perlu dibuat 

batasan istilah untuk menjelaskan istilah-istilah yang terdapat dalam ini yaitu 

sebagai berikut: 

1. Strategi merupakan pola atau rencana yang mengintegrasikan tujuan pokok 

 suatu organisasi, kebijakan-kebijakan, serta tahapan kegiatan dalam suatu 

keseluruhan dengan baik.9 

2. Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 

perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk 

mempertahankan kelangsungan produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan.10 

3. Volume Penjualan adalah jumlah total yangt dihasilkan dari kegiatan 

penjualan barang atau jasa oleh perusahaan dalam periode tertentu yang 

menandai naik turunnya penjualan.11 

4. Property adalah sebuah tanah atau bangunan perumahan yang dimiliki oleh 

seseorang, secara resmi dan sebuah hak guna dalam memanfaatkan sebidang 

tanah, bangunan ataupun apa saja yang berdiri di sebuah lahan. 

 
9 Philip Kotleer, Manajemen Pemasaran, Diterjemahkan dari “ Marketing Management” 

Oleh Banyaman Molan (Indoneesia: INDEeKS, 2007), hlm. 68. 
10 Aleeksius Nardi, Asri Nur Muin, dan Muh Indra Fauzi Ilyaz, “Strateegi Promosi Dalam 

Meeningkat Volumee Peenjualan Pada PT. Minasa Upapeersada In Makassar,” MACAKKA Journal. 

Vol. 01, No.2 (Juni 2020), hlm. 367. 
11 Teegar Wahyu Kusuma, “Peeneerapan Strateegi Peemasaran  Yang Teepat Bagi Peerusahaan 

Dalam Meeningkatkan Volumee Peenjualan Pada PT. Hikmah Cipta Peerkasa Jakarta,” Jurnal Ekonomi 

Vol. 02, No. 1 (2015), hlm. 112. 
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D. Rumusan  Masalah  

 Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka yang 

menjadi masalah pokok dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Apa saja strategi pemasaran Perumahan De Prabu di PT. Inti Kreasi Perkasa 

Dalam meningkatkan volume penjualan agar diminati Oleh Konsumen ? 

2. Bagaimana Proses Pembelian Rumah Melalui Pembelian Cash maupun 

Secara Kredit di PT. Inti Kreasi Perkasa ? 

3. Apa saja kendala dan solusi yang dihadapi dalam proses pemasaran di PT. 

Inti Kreasi Perkasa ? 

E. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran perumahan de prabu PT. Inti Kreasi 

Perkasa untuk meningkatkan volume penjualan agar diminati oleh 

konsumen. 

2. Untuk mengetahui proses pembelian Rumah melalui pembelian Cash 

maupun secara Kredit di PT. Inti Kreasi Perkasa. 

3. Untuk mengetahui kendala dan solusi yang dihadapi dalam proses 

pemasaran di PT. Inti Kreasi Perkasa. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti 

a. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan bagi peneliti dan pembaca 

mengenai strategi yang baik dalam meningkatkan volume penjualan di 

PT. Inti Kreasi Perkasa. 
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b. Untuk memenuhi salah satu syarat bagi peneliti dalam menyelesaikan 

pendidikan strata-1 di jurus87igtan ekonomi syariah Universitas Islam 

Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

f. Sebagai referensi bagi mahasiswa yang akan melakukan penelitian 

selanjutnya dengan topik yang sama. 

g. Sebagai informasi bagi pembaca tentang strategi pemasaran untuk 

meningkatkan volume penjualan dan memberikan manfaat sebagai 

bahan referensi karya ilmiah. 

3.  Bagi perusahaan  

a. Bagi pihak PT. Inti Kreasi Perkasa, untuk lebih meningkatkan kualitas 

kinerja usahanya dan para karyawannnya. 

b. Diharapkan dapat memberikan masukan atau saran yang bermanfaat 

bagi pelaku usaha dalam menerapkan strategi pemasaran yang baik. 

c. Agar dapat memberikan suatu masukan dan sumbangan kepada pihak-

pihak terkait, mengenai strategi dalam meningkatkan volume  penjualan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori  

1. Volume Penjualan  

a. Pengertian Penjualan  

 Pe enjualan meerupakan salah satu fungsi peemasaran yang sangat 

pe enting dan meene entukan bagi peerusahaan dalam meencapai tujuan 

pe erusahaan yaitu meempeeroleeh laba untuk meenjaga keelangsungan hidup 

pe erusahaan. 

 Pe ertumbuhan peenjualan meemiliki peengaruh yang strateegi bagi 

pe erusahaan kareena peertumbuhan peenjualan ditandai de engan peeningkatan 

markeet sharee yang akan be erdampak pada peeningkatan peenjualan dari 

pe erusahaan seehingga akan meeningkatkan profitabilitas dari peerusahaan. 

Be ebeerapa para ahli meenge emukakan teentang de efinisi peenjualan antara lain:12 

Me enurut Moeekijat dalam buku kamus istilah eekonomi meenyatakan 

bahwa ”Selling: meelakukan peenjualan adalah suatu keegiatan yang ditujukan 

untuk meencari pe embeeli, meempeengaruhi dan meembe erikan peetunjuk agar 

pe embeeli dapat meenye esuaikan keebutuhanya de engan produk yang ditawarkan 

se erta meengadakan peerjanjian meengeenai harga yang meenguntungkan bagi 

ke edua beela pihak.”  

 
12  A.A. Weela Yulia Putra, “Peengaruh Leevargee, “Peertumbuhan Peenjualan Dan Ukuran 

Peerusahaan Teerhadap Profitabilitas,” Jurnal Manajemen Unud, Vol. 4, No.7 (2015), hlm.205. 
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Volumee pe enjualan meerupakan jumlah total yang dihasilksan dari 

ke egiatan peenjualan barang dan se emakin be esar jumlah peenjualan yang 

dihasilkan peerusahaan. keemungkinan laba yang didapat juga se emakin beesar 

oleeh kareena itu, volumee peenjualan adalah salah satu hal peenting yang harus 

dieevaluasi untuk keemungkinan peerusahaan agar tidak rugi. Jadi, volumee 

pe enjualan yang meenguntungkan harus me enjadi tujuan utama peerusahaan 

bukanlah untuk keepe entingan volumee peenjualan itu seendiri.13 

Pe enjualan adalah keegiatan manusia yang me engarahkan untuk meemeenuhi 

dan meemuaskan keebutuhan dan keeinginan meelalui prosees pe ertukaran. 

Pe enjualan juga meerupakan keegiatan yang be ertujuan untuk meenmbeerikan 

pe etunjuk agar peembe eli dapat meenyeesuaikan ke ebutuhanya deengan produksi 

yang ditawarkan se erta meengadakan peerjanjian meengeenai harga yang 

meenguntungkan bagi keedua beelah pihak .14 

b. Fungsi dan Tujuan Penjualan  

Fungsi pe enjualan meeliputi aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleeh 

pe enjual untuk meere ealisasikan peenjualan seepeerti meenciptakan 

pe ermintaan, meencari peembeeli, meembeerikan saran, meembicarakan syarat-

syarat peenjualan dan meemindahkan hak milik. 

Pada umumnya, para peengusaha me empunyai tujuan yaitu 

meendapatkan laba teerte entu (seemaksimal mungkin), dan 

 
13 Mhd, Yamin Sireegar dan Winita, “Faktor-faktor Yang Meempeengaruhi Volumee Peenjualan 

Spareepat Pada PT. Calispo Multi Utama,” Jurnal Akutansi dan Bisnis, Vol.3, No.1 (2017), hlm. 110-

11. 
14  Prasojo Moeekijat, Pengantar Sistem Informasi Manajemen (Bandung: CV Reemaja 

Karya, 2011), hlm. 45. 
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meempe ertahankan atau bahkan beerusaha me eningkatkannya untuk jangka 

waktu yang lama. Tujuan teerse ebut dapat direealisasi apabila peenjualan 

dapat dilaksanakan seepeerti peerusahaan dalam peenjualan, yaitu meencapai 

volumee pe enjualan teerte entu, meendapatkan laba teerteentu, me enunjang 

pe ertrumbuhan peerusahaan.15 

 Ke emampuan peerusahaan dalam meenjual produknya meeneentkan 

ke ebeerhasilan dalam meencari keeuntungan, apabila peerusahaan tidak 

mampu meenjual maka peerusahaan akan meengalami keerugian. Tujuan 

umum peenjualan dalam peerusahaan yaitu: 

1. Me encapai volumee peenjualan 

2. Me endapatkan laba  

3. Me enunjang peertumbuhan peerusahaan 

c. Faktor- Faktor Mempengaruhi Penjualan 

1. Kondisi dan keemampuan peenjual  

Kondisi dan ke emampuan peenjual teerdiri dari peemasaran atas 

be ebeerapa masalah peenting yang beerkaitan deengan produk yang 

dijual, jumlah dan sifat dari teenaga peenjual. 

2. Kondisi pasar 

Kondisi dan keemampuan teerdiri dari pe emahaman atas 

se ebe erapa masalah peenting yang beerkaitan deengan produk yang 

dijual, jumlah dan sifat dari teenaga peenjual. 

 
15  Yosi Arisandy dan Robby Satriawan, “‘Promosi Dalam Meeningkatkan Volumee 

Peenjualan Tinjauan Manajeemeen Syariah,’” Jurnal AL-Intij, Vol. 4,No.1 (Mareet 2018), hlm. 76-78. 
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3. Modal  

 Modal pe erusahaan meerupakan modal keerja pe erusahaan yang 

digunakan untuk meencapai targeet pe enjualan yang dianggarkan, 

misalnya dalam meenye eleenggarakan stok produk dan dalam 

meelaksanakan keegiatan peenjualan meemeerlukan usaha se epeerti alat 

tranformasi, teempat untuk meenjual dan seebagainya.16 

4. Kondisi organisasi peerusahaan 

Pada peerusahaan beesar, biasanya masalah peenjualan ini 

ditangani oleeh bagian teerse endiri, yaitu bagian peenjualan yang 

dipeegang oleeh orang-orang yang ahli dibidang peenjualan. 

d. Jenis-Jenis Penjualan 

Adapun jeenis-je enis peenjualan Ee- Marke etplacee Mabe el 

5. Pe enjualan tunai  

Mitra dapat meenjual barang dagangan untuk uang tunai. 

Pe enjualan tunai biasanya dimasukkan pada meesin kasir dan dicatat 

dalam reekeening. Yang be erarti, mitra dapat meenjual barang 

daganganya seecara tunai. Peenjualan tunai seecara normal di 

masukkan pada reegisteer kas dan dicatat dalam reekeening. 

6. Pe enjualan di akun (Peenjualan kreedit) 

Mitra dapat meenjual barang dagangan di akun. Mitra dapat 

meencatat peenjualan teerse ebut se ebagai deebit untuk piutang usaha dan 

 
16 Eendang Purwanti, “Peengaruh Karakteeristik Wirausaha, Modal Usaha, Strateegi Peemasaran 

Teerhadap UMKM, Keejayaan dan Kalilando Salatiga,” Jurnal Of Ekonomics dan Bussines, Vol. 5, 

No. 9 (Juli 2019), hlm. 18. 
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kre edit untuk peenjualan. Yang beerarti, mitra dapat meenjual barang 

daganganya seecara kreedit. Seeteelah itu mitra akan meencatat peenjualan 

teerse ebut deengan piutang usaha pada deebit dan peenjualan pada 

kre edit.17 

e. Proses Pembelian Tunai dan Kredit  

Me enurut philip kotleer ke eputusan peembeelian meerupakan beebe erapa 

tahapan yang dilakukan oleeh konsumeen se ebeelum meelakukan keeputusan 

pe embeelian produk. Konsumeen akan meemutuskan produk yang akan 

dibeeli beerdasarkan peerse epsi se ese eorang teerhadap produk teerse ebut 

be erkaitan deengan keemampuan produk teerse ebut dalam meeme enuhi 

ke ebutuhanya.18 

  Me enurut mulyani peembeelian kreedit adalah peembeelian yang 

dilakukan oleeh pe erusahaan yang dalam peembayaranya dilakukan seecara 

be ertahap atau seecara angsuran keepada pe emasok. Seedangkan meenurut 

KBBI ( kamus Beesar Bahasa Indoneesia ) kre edit adalah peembeelian yang 

dilakukan leebih dari satu kali transaksi, pada transaksi peertama peembe eli 

meembe erikan seejumlah uang seebagai uang muka dan pe enjual 

meembe erikan barang yang dibeeli deengan catatan akan teerjadi peembayaran 

ke edua. 19 

 
17 Deesi Karmila dan Deepi Rusda, "E e-Markeetplacee Peenjual Dan Peemasaran Barang Furnituree 

Pada Toko Meebeel Meenggunakan PHP Dan MYSQL Seerveer,” Jurnal Penelitian Dosen Fikom 

(UNDA) Vol. 10, No. 1 (Agustus 2019), hlm. 3. 
18  Wilson Seetiawan dan Sugiono,“Peengaruh Markeeting Mix Teerhadap Keeputusan 

Peembeelian Toyota Avanza Tipee Di Surabaya,’' Jurnal Manajemen Pemasaran, Vol. 12, No. 1 

(2014), hlm. 8. 
19 Irham Fahmi, Manajemen Perkreditan (Bandung: Alfabeeta, 2015), hlm. 3. 
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 Maka dapat disimpulkan kreedit dapat teerjadi keetika adanya 

ke ese epakatan antara kreeditur deengan nasabah atau konsumeen, deengan 

meemahami konseekueensi me encakup peerjanjian keewajiban angsuran 

jangka waktu peengambilan, peembayaran bunga, imbalan atau bagi hasil 

bagi bank, peerusahaan dan nasabah. 

 Pembelian tunai adalah pembelian yang dilakukan sekali transaksi 

dengan menerima barang yang dibeli dan memberikan uang sebagai alat 

tukar yang sesuai dengan jumlah yang disepakati, dan cara 

pembayaranya dilakukan secara transaksi individu itu sendiri yang mana 

transaksi dilakukan antar konsumen dengan perusahaan.  

 Membeli rumah dengan pembayaran cash keras, tentu cara paling 

baik dalam membeli rumah. hal tersebut dikarenakan tidak adanya 

cicilan berbunga dan ikatan kredit. Selain itu, terdapat banyak 

keuntungan saat membeli dengan pembayaran cash melipti bebas biaya 

administrasi, proses membeli rumah lebih mudah tanpa campur tangan 

bank, transaksi juga lebih aman dan juga harga lebih murah. 

2. Strategi Pemasaran  

k. Pengertian Strategi  

  Pada dasarnya strategi adalah cara utama untuk mencapai sebuah 

Sasaran atau Tujuan. Robbins & Coulter mendefinisikan strategi sebagai 

keputusan dan tindakan yang menentukan kinerja jangka panjang sebuah 

organisasi. Mereka juga menggambarkan pentingnya strategi bagi para 

manajer pemasaran dan para manejer agar menetapkan rencana permainan 
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atau peta perjalanan yaitu strategi-strategi tentang bagaimana organisasi 

melakukan bisnis akan berhasil dalam bersaing, dan bagaimana organisasi 

menarik dan memuaskan para pelanggannya agar sasaran-sasaran 

organisasi dapat dicapai. 20 

  Sebuah strategi merupakan pola atau rencana yang dapat  

mengintegrasikan tujuan pokok suatu organisasi, kebijakan-kebijakan, serta 

tahapan kegiatan dalam suatu keseluruhan dengan baik. Strategi 

menempatkan parameter-parameter sebuah organisasi dalam pengertian 

menentukan tempat bisnis dan cara bisnis bersaing.   

  Strategi merupakan tindakan potensial yang membutuhkan keputusan 

manajemen puncak dan sumber daya perusahaan yang besar sebagai 

tambahan strategi memengaruhi kesajahteraan jangka panjang organisasi 

biasanya paling sedikit lima tahun, oleh karena itu berorientasi dan 

memebutuhkan pertimbangan baik faktor internal maupun eksternal yang 

dihadapi oleh perusahaan.21 

l. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan menyeluruh, terpadu, dan 

terencana, yang dilakukan oleh sebuah organisasi atau institusi dalam 

melakukan uasaha agar mampu mengkondisikan permintaan pasar dengan 

cara menciptakan produk bernilai jual menentukan harga 

 
20  Augusti Geesta Nabilla and Antjee Tuaseela, “Strateegi Peemasaran Dalam Upaya 

Meeningkatkan Peendapatan Pada Diva Karaokee Rumah Beernyanyi Di Kota Tamika” Jurnal Kritis, 

Vol. 5, No.2 (Oktobeer 2021), hlm. 24-25. 
21 Freed R. David, Manajemen Strategi , Diterjemahkan dari " Strategi Management oleh 

Novia Puspasari (Jakarta Seelatan: Seeleemba Eempat, 2015), hlm. 11. 
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mengkomunikasikan, menyampaikan, dan saing bertukar tawaran yang 

bernilai bagi konsumen klien, mitra, dan masyarakat umum.  

Secara sederhana, defenisi pemasaran lebih diidentikkan dengan 

proses pengenalan produk atau seviis kepada konsumen yang petensial. 

Aspek-aspek untuk pemasaran ini meliputi periklanan, plubic relation, 

promosi dan penjualan.22 

 konsep pemasaran merupakan orentasi perusahaan yang 

menekankan bahwa tugas pokok perusahaan adalah menentukan kebutuhan 

dan keinginan pasar, dan selanjutnya memenuhi kebutuhan dan keinginan 

tersebut sehingga dicapai tingkat kepuasan langganan yang melebihi dari 

kepuasan yang diberikan oleh para saingan.23 

 Dalam konteks kehidupan saat ini, salah satu kegiatan yang harus 

dilakukan yaitu pemasaran. Dan dalam melakukan pemasaran pasti 

membutuhkan manajemen, agar kegiatan pemasaran bisa berjalan dengan 

lancar dan tepat sasaran. Manajemen merupakan suatu proses mengelola 

atau mengatur suatu kegiatan untuk mencapai tujuan tertentu melalui 

sekelompok orang yang dapat mendatangkan hasil.24 

 Pemasaran adalah usaha menjuruskan dana dan daya milik 

perusahaan kearah pemberian kepuasan para pembeli dengan maksud agar 

perusahaan dapat menjual hasil produksi memperoleh laba dan mencapai 

 
22 Meeithiana Indrasari, Pemasaran dan Kepuasan Pelanggan (Surabaya: Preess, 2019), hlm. 

8. 
23  Augusti Geesta Nabilla and Antjee Tuaseela, “Strateegi Peemasaran Dalam Upaya 

Meeningkatkan Peendapatan Pada Diva Karaokee Rumah Beernyanyi Di Kota Tamika,” hlm. 24-25. 
24 Saida Zainurossalamia, Manajemen Pemasaran (Nusa Teenggara Barat: FP. Ajwa, 2020), 

hlm. 1. 
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tujuan perusahaan.25 Pada situasi pertukaran yang sederhana terhadap dua 

pihak, pihak yang aktif menghendaki pertukaran tersebut pemasar 

sedangkan pihak yang kedua bersedia menawarkan sesuatu yang bernilai 

dalam pertukaran.  

 Setiap perusahaan pasti melakukan strategi pemasaran melalui 

promosi yang tepat akan sangat memantau penjualan yang akhirnya 

membantu pula perkembangan perusahaan saat kunci penting adalah 

kemampuan kreatif untuk menciptakan bentuk promosi yang unik-unik 

dengan menggabungkan kemampuan analisis dan kreativitas maka promosi 

diharapkan dapat membantu pemasaran. Promosi adalah komunikasi yang 

persuasif, mengajak, membujuk, dan menyakinkan. 

 Pemasaran menurut para Ahli, Basu dan Hani adalah proses kegiatan 

perencanaan dalam pengelolahan barang dan jasa, penetapan bandrol harga 

barang dan jasa tersebut, hingga proses promosi maupun pendistribusianya, 

dimana keseluruhan proses pemasaran bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan maupun produk-produknya. 26 

 Dalam pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

merupakan menciptakan produk dan jasa yang dibutuhkan dan diinginkan 

konsumen dengan menetapkan harga bersaing dengan harga terjangkau oleh 

konsume, agar  barang produksi tersebut diminati, dibeli dan selalu 

diinginkan konsumen. 

 
25 Peengantar Bisnis, M. Manullang (Jakarta Barat: INDE eKS, 2013), hlm. 192. 
26  Slameet Widodo, "Strateegi Peemasaran Dalam Meeningkatkan Siklus Hidup Produk 

(Product Lifee Cyclee)”, Jurnal Kajian Ekonomi Dan Kebijakan Publik 4, No. 1 (Januari 2018), hlm. 

86. 



18 
 

 
 

m. Tujuan Dan Fungsi Pemasaran 

 Salah satu bentuk kolaborasi interns antara manajemen dengan 

pemasaran adalah bahwa setiap tindakan yang dilakukan oleh perusahaan 

atau badan usaha tertentu mengandung suatu maksud dengan tujuan 

tertentu. Penetapan tujuan ini disesuaikan dengan keinginan pihak 

manajemen itu sendiri. Badan usaha atau perusahaan dalam menentukan 

tujuan yang hendak dicapai dilakukan dengan berbagai pertimbangan 

matang. Kemudian ditetapkan cara-cara untuk mencapai tujuan tersebut. 

 Dalam manajemen pasar tentunya harus memiliki suatu tujuan, 

karena dengan adanya tujuan merupakan langkah awal untuk melaksanakan 

suatu kegiatan. Dalam mendeskripsikan tujuan pemasaran menurut Peter 

Drucker yaitu bukan untuk memperluas hingga kemana-mana, tujuan 

pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami pelanggan sedemikian 

rupa sehingga produk atau jasa itu cocok dengan pelanggan selanjutnya.27 

 Manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar sasaran 

dan meraih, mengantarkan serta menumbuhkan pelanggan dengan 

menciptakan mengantarkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang 

unggul. Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu 

dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan  dinginkan 

dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan 

produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain.  28 

 
27 Aris Ariyanto, dkk, Manajemen Pemasaran (Bandung: Grup CV Widina Meedia Utama, 

2023), hlm. 26. 
28  Miguna Astuti dan Agni Rizkita Amanda, Pengantar Manajemen Pemasaran 

(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2020), hlm. 2. 
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 Beberapa tujuan utama dari manajemen pemasaran, sebagai berikut: 

1. Jangka pendek  

 Tujuan jangka pendek bagi perusahaan adalah untung secepat 

mungkin. artinya dapat menutupi semua biaya-biaya produksi yang 

digunakan dan jika ada kelebihan maka dkatakan laba. 

2. Jangka menengah 

 Tujuan jangka menengah adalah mengusahakan mencapai titik yang 

sama antara total biaya produksi dan total volume penjualan, 

memperluas cakupan promosi, dan berusaha lebih memperbesar 

cakupan volume penjualan. 

3. Jangka panjang  

 Untuk jangka panjang perusahaan memepertahankan para 

pelanggan serta agar tetap loyal dengan produknya, antara lain dengan 

produk inovatif, kreatif, dan berdaya guna lebih serta memberikan 

potongan harga khusus bagi pelanggan.29 

 Dalam konsep fungsi pemasaran sofjan Assuari ada tiga fungsi dasar 

yaitu: fungsi transaksi atau transfer meliputi: pembelian dan 

penggudangan atau penyimpanan dan fungsi penunjang (penjagaan, 

standarisasi dan grading, financing, penanggungan resiko dan informasi 

pasar. 

 Adapun fungsi-fungsi pemasaran yang disoroti dalam penelitian  ini 

adalah: 

 
29 Saida Zainurossalamia, Manajemen Pemasaran, hlm. 9. 
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1. Pembelian (Bulying) 

 Adalah fungsi yang mengikuti aktivitas-aktivitas mencari 

dan mengumpulkan barang-barang yang di perlukan sebagai 

persediaan memenuhi kebutuhan konsumen. Fungsi ini pada 

dasarnya merupakan proses atau kegiatan mencari penjual dan 

merupakan proses atau kegiatan mencari penjual dan merupakan 

timbal balik dari kegiatan penjualan (selling). 

2. Penjualan (Selling) 

Penjualan adalah transaksi penyerahan barang atau jasa 

sehingga menimbulkan pendapatan bagi pihak penjual yang dapat 

dilakukan baik secara tunai (Cash) maupun secara kredit.30 

3. Penggudangan/penyimpanan 

 Adalah penyimpanan berfungsi produk yang dibeli sebagai 

persediaan agar terhindar dari resiko kerusakan maupun resiko 

pasar. 

4. Informasi pasar 

 Informasi pasar adalah pemasara yang luas dan penting, 

karena berfungsi memberikan informasi tentang situasi perdagangan 

pada umumnya yang berhubungan dengan produk, harga yang 

diinginkan konsumen dan situasi pasar secara menyeluruh. 

5. Fungsi komunikasi (Commication Function) 

 
30 Darma Wijaya dan Roy Irawan, ‘Proseedur Administrasi Peenjualan Beearing Pada Usaha 

Jaya Teeknika Jakarta Barat,” Jurnal Perspektif , Vol. 16 No.1 (Mareet 2018), hlm. 27. 
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 Dalam fungsi ini dapat kita masukkan segala yang dapat 

mempelancarkan hubungan keluar seperti, Riset, Surat, kabar, dan 

Media Sosial.  

6. Fungsi pembelanjaan (Financing Function) 

 Merupakan fungsi untuk mencari dan mengusahakan modal 

dalam bentuk uang atupun lainya guna mengalirnya arus barang dan 

jasa. 

7. Fungsi pengurangan Resiko (resk bearing function) 

 Dalam pemasaran fungsi resiko dapat bermacam-macam 

seperti: barang-barang rusak ditengah jalan, kemungkinan terjadi 

pencurian barang-barang tersebut dapat terbakar di gudang dan 

segalanya31 

n. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran menurut Sofjan Assauri merupakan keseluruhan 

dari rencana, menyatu dan terpadu dalam bidang pemasaran yang 

memberikan pedoman tentang kegiatan yang akan dijalankan demi 

tercapainya tujuan pemasaran perusahaan. 32  upaya memasarkan suatu 

produk, baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan 

taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. 

Selain itu strategi pemasaran merupakan rangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha 

 
31 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana Meedia, 2016), 

hlm. 24. 
32 Azmi Nurul Widya Fuji Astuti, Nurul Izzah, dan Muhammad Isa, ‘Strateegi Peemasaran 

Produk Keerajinan Manik-Manik Di Keelurahan Sipirok Godang Keecamatan Sipirok Kabupateen 

Tapanuli Seelatan,” Juremi: Jurnal Riset Ekonomi, Vol. 1, No.4 (Januari 2020), hlm. 297, 

https://doi.org/10.53625/jureemi.v1i4.725. 
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pemasaran dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan lokasinya. 

Dalam menjalankan aktivitas, konsep pemasaran harus efesien agar dapat 

mewujudkan keuntungan yang diharapkan dengan benar.33  Penghargaan 

Islam terhadap pemasaran berdasarkan ketentuan Allah perniagaan harus 

dilakukan secara baik dengan rasa suka sama suka dalam Al-Qur’an surah 

An-Nisa ayat 29 yaitu: Sebagaiman firman Allah SWT dalam Q.S An-Nisa’ 

ayat 29 yaitu : 

َٰٓأيَُّهَا  لَكُم بَيۡنَكُم بِ   ٱلَّذِينَ   يَ  اْ أمَۡوَ  طِلِ ءَامَنوُاْ لََ تأَۡكُلوَُٰٓ رَةً    ٱلۡبَ  َٰٓ أنَ تكَُونَ تِجَ  إِلََّ

اْ أنَفسَُكُمۡۚۡ إنَِّ  نكُمۡۚۡ وَلََ تقَۡتلُوَُٰٓ َ عَن ترََاضٖ م ِ    ٢٩كَانَ بِكُمۡ رَحِيمٗا  ٱللَّّ

Artinya :”Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu”(Q.S. An – Nisaa’:29)34 

 

 Tafsir Ayat pada surat An-Nisa ayat 29 dalam tafsir Al-Misbah oleh 

M. Quraish Shihab dijelaskan dari kata “An Taradhim Minkum” yaitu 

keharusan adanya kerelaan kedua belah pihak. Walaupun kerelaan adalah 

sesuatu yang tersembunyi dihati, tanda-tandanya dapat dilihat seperti 

melakukan ijab dan kabul saat melakukan transaksi. Maka dari itu jual beli 

harus dilakukan secara suka rela atau dasar kerelaan dari kedua belah 

pihak. 

 Dari ayat di atas dijelaskan, bahwa Islam mendorong umatnya untuk 

menjadi pedagang baik dan jujur dalam pemasaran produknya secara adil, 

atas dasar suka sama suka dan tidak ada unsur paksaan diantaranya serta 

sesuai dengan syarat dan ketentuan yang jelas. Bahkan Rasulullah SAW. 

Merupakan seorang pedagang sukses sebelum beliau diangkat menjadi 

 
33 Sarmiana Batubara dan Damri Batubara, “Strateegi Peeningkatan Jumlah Program Studi 

Manajeemeen Zakat Dan Wakaf,” Jurnal Akuntansi dan Pajak, Vol. 23, No.02 (2023), hlm.2. 
34  Daparteemeen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya (Bandung: CV Diponeegoro, 

2005), hlm. 83. 
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rasul, hal ini mengajarkan bahwa dengan kejujuran yang dimiliki oleh 

Rasulullah SAW. Saat berdagang bukan menjadikan beliau merugi, 

melainkan menjadikan beliau sukses dalam berdagang. Oleh karena itu, 

umat Islam (khususnya pedagang/pembisnis) hendaknya mencontoh 

Rasulullah SAW dalam kegiatan perdagangan. 

 Strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah 

perusahaan dalam memasarkan usahanya agar usaha yang dijalankan dapat 

berkembang dan diketahui masyarakat luas dalam memenuhi kebutuhanya 

sehingga dan kegunuaan konsumen akan segera terpenuhi dan terpuaskan 

penghargaan lslam terhadap pemasaran berdasarkan ketentuan Allah 

perniagaan harus dilakukan secara baik dengan rasa suka sama suka.35 

o.  Jenis-Jenis Strategi Pemasaran  

 Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Assauri bahwa 

strategi pemasaran secara umum dapat dibedakan menjadi tiga jenis strategi 

pemasaran yang dapat dilakukan perusahaan yaitu;  

1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 

(Undifferentiated marketing). 

2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 

marketing). 

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (concentratef Marketing).36 

 
35 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana Meedia, 2016), 

hlm. 24-25. 
36 Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran : Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: PT. Raja 

Grafindo, 2014), hlm. 179. 
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Terkait dengan strategi pemasaran yang ditujukan dalam 

menghadapi persaingan pada saat ini tentunya perusahaan menetapkan 

strategi-strategi pemasaran yang nantinya mampu meningkatkan 

penjualan produk perusahaan tidak terlepas dari strategi pemasaran yang 

digunakan.  

Dalam hal ini marketing dikenal marketing mix merupakan strategi 

pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan. Salah satu penerapan 

strategi pemasaran yang dilakukan pemasaran adalah menggunakan 

pendekatan bauran pemasaran atau marketing Mix 4p. Marketing Mix 

4P terdiri yaitu, product (produk), Price (Harga), Promotion (promosi), 

dan Place (lokasi atau tempat).37 

a. Produk (Product) 

Semua yang dingunakan untuk menyediakan produk dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen merupakan 

strategi pemasaran produk. Seperti bahan baku yang dingunakan 

dalam pembuatan produk, kualitas produk, barand, kemasan 

produk, lebel, hingga jenis-jenis produk yang ditawarkan kepada 

konsumen.   

 

 

 

 
37  Nur Naninsih, ‘Peengaruh Strateegi Peemasaran Teerhadap Keeouasan Dan Keeputusan 

Peembeelian Produk Usaha Keecil Meeneengah (UKM) 310 Di Makassar,” Jurnal Aplikasi Manajemen 

Dan Kewirausahaan,  Vol. 1, No. 1 (Feebruari 2019), hlm. 52. 
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b. Harga (Price) 

 Harga merupakan sejumlah biaya atau uang yang diberikan 

sebagai besar nilai produk yang ditawrkan kepada konsumen. 

Dalam menentukan harga dari suatu produk dipertimbangan 

seperti daya beli konsumen, dan kemudian dalam pembayaran 

yang dilakukan oleh konsumen. 

c. Promosi (Promotion) 

      Strategi pemasaran yang perlu dilakukan oleh setiap industry 

baik itu industry kecil maupun besar, hal ini untuk 

menginformasikan barang atau jasa yang ditawrkan kepada 

konsumen agar produk dikenal, diketahui, dibutuhkan, dan 

diminta oleh konsumen.  

d. Lokasi atau tempat (Place) 

 Lokasi usaha yang baik bagi konsumen adalah lokasi yang 

letaknya ostrategis dan efesien sehingga mudah di cari. Hal ini 

perlu diperhatikan karena lokasi usaha yang strategis dan mudah 

dicari memudahkan konsumen untuk menuju lokasi usaha dan 

kemudian produk.38 

p. Tahapan Strategi Pemasaran 

Pada dasarnya terdapat beberapa bagian tahap pemasaran antara lain: 

1. Tahap perkenalan dan keunggulan pelapor 

 
38 Surnasih, “‘Strateegi Peemasarn Usaha Keecil Meeneengah Di Kabupateen Blitar (Studi Pada 

UKM Cap Kuda Teerbang Bu Sulasmi),’” Jurnal Translitera, Vol. 9, No. 1 (2020), hlm. 27. 
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 pada tahap ini pertumbuhan    penjualan cenderung berjalan lambat 

perusahaan yang berencana untuk memperkenalkan produk baru harus 

memetuskan kapan mereka akan memasuki pasar. 

2. Tahap pertumbuhan 

 Hal ini ditandai dengan peningkatan pesat penjualan, konsumen 

menerima, menyukai dan mulai membeli produk tersebut perusahaan 

meningkatkan mutu produk serta menambah fitur produk yang modal 

baru dan produk penyertaan, yaitu produk dengan berupa ukuran, 

bentuk, desain, tipe dan sebagainya yang melindungi produk utama. 

3. Tahap kedewasaan 

  Memasuki tahap kedewasaan relatif merupakan tantangan berat 

bagi manajemen pemasaran dimana tingkat pertumbuhan penjualan 

mulai menurun dan tidak ada saluran distribusi baru yang akan diisi. 

Penjualan dasar bila dilihat dari ukuran perkapital karena kejenuhan 

pasar level penjualan absolut mulai menurun dari pelanggan mulai 

beralih ke produk lain. 

4. Tahap penurunan aset penjualan dan laba menurun 

Beberap  perusahaan jumlah produk mengundurkan diri dari pasar 

yang bertahan mungkin mengurangi jumlah produk atau memeotong 

anggaran promosi dan menurunkan harga lebih lanjut. Semakin rendah 

hambatan dan perusahaan yang bertahan semakin tergoda untuk tetap 

tinggal serta, menarik pelanggan perusahaan yang mundur.39 

 
39 Buchari Alma, Kewirausahaan (Bandung: Alfabeeta, 2008), hlm. 27. 
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3.  Pemasaran Dalam Islam 

a. Pengertian Pemasaran Islam 

 Pemasaran dalam perspektif Islam adalah semua kegiatan yang 

dilakukan dalam bisnis berupa kegiatan penciptaan nilai (Volue Cratting 

aktivities), yang memungkinkan siapa pun yang melakukanya dapat tumbuh 

dan mampu mendayagunakan, kemanfaatanya berdasarkan pada kejujuran, 

keadilan, keterbukaan, dan keihklasan sesuai dengan proses yang berperinsip 

pada akad bermuamlah lslami atau perjanjian transaksi bisnis dalam lslam. 

 Pemasaran syariah menurut Kertajaya yaitu tindakan taktik yang bia 

menaungi semua aktivita-aktivitas pada perusahaan, mulai dari proses, 

membangun, menawarkan sesuai dengan ajaran Islam. Sedangkan menurut 

Hermawan Kartajaya pemasaran syariah adalah dimana suatu perusahaan 

pada pemasaranya wajib berlaku jujur sesuai dengan kenyataanya serta bagi 

pembeli, dalam pembeliannya harus karena butuh.40 

 Dari beberapa pendapat para ahli, maka dapat disimpulkan yaitu 

pemasaran syariah merupakan sebuah strategi yang di dalamnya terkandung 

bagaimana adanya proses, menciptakan, menawarkan dan menyampaikan 

suatu nilai barang atau jasa untuk calon pembeli yang sesuai dengan akad 

prinsip-prinsip syariat Islam.41 

 Terkait dengan manajemen pemasaran Islam, Islam juga mengartikan 

pemasaran sebagai al-wakakalah yang berarti penyerahan, pendelegasian, 

 
40 Hermawan Kartajaya, “Syariah Marketig”, (Bandung : Mizan, 2006), hlm. 6. 
41 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta , 2012), 

hlm. 5-21. 
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atau pemberian mandat. Untuk mencapai optimalisasi kinerja pemasaran 

produk, organisasi akan melimpahkan wewenangnya kepada orang lain atau 

sekelompok orang untuk menjalankan tugas dalam hal strategis dan teknis 

pemasaran pada organisasi. 

 Pemasaran Islami merupakan suatu proses bisnis yang seluruh 

prosesnya merupakan nilai-nilai Islam. Suatu cara dalam memasarkan suatu 

bisnis yang mengedepankan nilai-nilai yang mangagungkan keadilan, 

kejujuran. Dengan pemasaran lslami, seluruh proses tidak boleh ada yang 

bertentangan dengan prinsip-prinsip Islam. Hal tersebut telah dicontohkan 

oleh Rasulullah SAW. Tentang kegiatan perdagangan yang berperang tegih 

pada kebenaran, kejujuran, dan sikap amanah, serta dapat tetap memperoleh 

keuntungan.42 

Sebagaimana Firman Allah SWT dalam AL-Qur’an surah Al-Maidah ayat 8, 

sebagai berikut:43 

َٰٓأيَُّهَا بِ   ٱلَّذِينَ   يَ  شُهَدَآَٰءَ   ِ لِلَّّ مِينَ  قَوَّ  كُونوُاْ  يجَۡرِمَنَّكُمۡ    ٱلۡقِسۡطِ  ءَامَنوُاْ  وَلََ 

َٰٓ ألَََّ تعَۡدِلوُاْۚۡ    شَنَ َۚۡ   ٱتَّقوُاْ هُوَ أقَۡرَبُ لِلتَّقۡوَى   وَ   ٱعۡدِلوُاْ انُ قَوۡمٍ عَلَى  َ إنَِّ    ٱللَّّ  ٱللَّّ

   ٨خَبِيرُُۢ بِمَا تعَۡمَلوُنَ 
Artinya: hai orang-orang berimana hendaklah kamu jadi orang-oramng yang 

selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah, menjadi sanksi dengan adil, 

dan janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap suatu kaum, membuatmu 

berlaku tidak adil. Bnerlaku adillah, karena adil itu lebeih dkat kepada takwa. 

Dan bertakwalah kepada Allah , sesungguhnya Allah mengetahui apa yang 

kamu kerjakan. 

 

 
42  Tati Handayani dan Mohammad Anwar Fathoni, Manajemen Pemasaran Islam 

(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019), hlm. 15. 
43 Dapartemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Semarang: Raja Publishing 2011), 

hlm. 106. 
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 Tafsir ayat Al-Maidah ayat 8 dalam tafsir Al- Mukhtashar/Markaz tfsir 

Riyadh di jelaskan bahwa salah satu perintah Allah SWT kepada para orang 

mukmin supaya hendak melaksananakn segala urusanya dengan cermat, 

jujur dan ikhlas. Dalam ayat ini Allah SWT memang memerintahkan kepada 

orag mukmin untuk senantiasa melaksanakan amal dan juga pekerjaan 

mereka dengan sikap jujur, cermat, adil, dan ikhlas karena Allah SWT. Hal 

ini hubunganya atau kaitanya dengan agama saja tetapi pada semua bidang 

pekerjaan baik dalam berbisnis maupun segala urusan kehidupan duniawi 

dalam seorang mukmin.  

 Berdasarkan ayat di atas dapat dijelaskan bahwa Islam telah 

mengatakan setiap hubungan bisnis yang mengandung kedzaliman dan 

mewajibkan terpenuhinya keadilan yang terimplikasikan dan setiap 

hubungan dagang dan kontrak-kontrak bisnis. Oleh karena itu, Islam 

melarang bai’ algharar (jual beli yang tidak jelas sifat-sifat barang yang di 

transaksikan) karena mengandung unsur ketidakjelasan yang 

membahayakan salah satu pihak yang melakukan transaksi. Begitula Islam 

melarang setiap hubungan dagang atau bisnis yang mengandung unsur 

penipuan. 

 Pemasaran yang melibatkan berputaran barang dan jasa harus 

berlandaskan norma dan etika sehingga terhindar dari kecurangan, 

kecerobohan, dan ketidakadilan. Dari sekian banyak konsep pemasaran 

dalam Islam yang ditawarkan, ada titik kesepakatan dan titik perbedaan 

diantara mereka.  
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 Selain diperluhkan sifat yang sesuai dengan tuntunan Islam, persiapan 

konsep pemasaran yang baik juga perlu diperhatikan. Konsep ini disebut 

dengan strategi pemasaran Islami (Islamic marketing strategy). Islamic 

marketing strategy bertujuan untuk pemetaan pasar berdasarkan ukuran 

pasar, pertumbuhan pasar, kunggulan kompetitif, situasi persaingan.  Pada 

tahap awal ini sudah seharusnya diakukan secara kreatif dan inovatif dengan 

menggunakan marketing-mix (Price, Product, Place, Promotion). Selain itu, 

penting juga untuk melakukan selling dalam meningkatkan hubungan 

dengan konsumen sehingga mampu menghasilkan keuntungan finansial.44 

b.  Konsep Pemasaran  Islam 

  Konsep pemasaran syariah sebenarnya tidak berbeda jauh dengan 

konsep pemasaran yang kita kenal. Konsep pemasaran yang dikenal 

sekarang, pemasaran adalah sebuah ilmu dan seni yang mengarah pada 

proses penciptaan, penyampaian, dan pengkomunikasian kepada para 

konsumen serta menjaga hubungan dengan para stakeholdersnya. Namun 

pemasaran sekarang. 

  Menurut Hermawan juga ada sebuah kelirumologi yang artinya untuk 

membujuk orang belanja sebanyak-banyaknya atau pemasaran yang 

pada akhirnya membuat kemasan sebaik-baiknya padahal produknya 

tidak bagus. Berbeda dengan pemasaran ayariah yang mengajarkan 

pemasar untuk jujur pada konsumen atau orang lain. Nilai-nilai syariah 

mencegah pemasar terperosok pada kekeliruan itu tadi karena ada nilai-

 
44 Tati Handayani dan Mohammad Anwar Fathoni, Manajemen Pemasaran Islam, hlm. 16. 
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nilai yang harus dijunjung oleh pemasar. Pemasaran syariah bukan hanya 

sebuah teknik pemasaran yang ditambahkan syariah karena nilai-nilai 

lebih pada marketing syariah saja, tetapi lebih jauhnya marketing 

berperan dalam syariah dan syariah berperan pada pemasaran. 

  Secara umum pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis 

strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 

perubahan Value dari inisiator kepada stake holdernya yang dalam 

keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prisip muamalah dalam 

Islam. Artinya dalam konsep pemasaran Syariah, seluruh proses baik 

proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan nilai 

tidak boleh ada bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah Islam. 

c. Karakteristik Pemasaran Islam 

Konsep pemasaran lslam haruslah didasari oleh filsafat dasar islam 

dan konsep dasar filsafat lslam adalah tauhid. Dari konsep dasar ini 

kemudahan akan menjadikan karakteristik pemasaran lslam. Menurut 

Muhammad Syakir Sula dan Hernan Kartajaya, Pemasaran Islam 

memiliki empat karakteristik antara lain sebagai berikut: 

3. Testis (rabbaniyah) 

Jiwa seorang syariah marketer menyakini bahwa hukum-

hukum syariat yang teistis atau bersifat ketuhanan ini adalah yang 

paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk 

kebaikan, paling tepat mencegah segala bentuk kerusakan, 
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mewujudkan kenenaran, memusnahkan kebatilan dan 

menyebarluaskan kemaslahatan.  

4. Etis (akhlaqiyyah) 

Etika Islam bersumber dari Al-Qur’an dan hadist harus 

dijalankan oleh setiap pemasar lslam. Dengan sealu menjaga etika 

bisnis yang sesuai dengan ajaran lslam. Maka akan terbangun 

budaya kerja Islami yang dapat menyeimbangkan kepentingan 

dunia dan akhirat.  

 Menurut Hermawan Kartajaya etika pemasar Islam memiliki 

prinsip-prinsip pemasaran Islami yaitu berperilaku baik dan 

simpatik, berlaku adil (Al-Adil), bersikap melayani dan rendah hati 

(Khidmah), tanggap terhadap perubahan, berbuat yang terbaik dari 

sisi produk dan harga, rela sama rela dan adanya hak khiyar pada 

pembeli (hak pembatalan terhadap transaksi), menepati janji dan 

tidak curang (Tahfif) dan berorientasi pada kualitas dan tidak 

menjelek-jelekan pesaing lain (Ghibah). 

 Etika Islam berfungsi sebagai pedoman umat untuk 

mengetahui bagaimana cara-cara berbuat baik sessuai dengan apa 

yang telah disampaikan ataupun di contohkan langsung dari 

Rasulullah melalui tingkah laku beliau yang mengacu langsung 

dari Al-Qur’an.45 

 
45  Hardono, “Sumbeer Eetika Dalam Islam, ”Jurnal Al-Aqidah Filsafat, Vol. 12, No. 2 

(Deeseembeer 2020), hlm. 27. 
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5. Realistis (al-waqiyah) 

 Realistis disini lebih pada sikap lentur dalam menyikapi 

permasalahan pemasaran lapangan. Namun, sikap dan sifat realistis 

ini bukan berarti seorang pemasar Islami lantas boleh melanggar 

prinsip-prinsip hukum Islam. Seseorang pemasar Islam harus 

memiliki inovasi dan mampu berimprovisasi dalam batasan-

batasan Islam. 

  Dalam marketing syariah para pemasar profesional dengan 

penampilan yang bersih, rapi, dan bersahaja, apapun model atau 

gaya berpakaian yang dikenakannya, bekerja dengan 

mengedepankan nilai-nilai regigius, kesalehan, aspek moral dan 

ke ejujuran dalam seegala aktivitas peemasaranya. 

6. Humanistis (insaniyyah) 

 Dalam meenyusun konse ep dan strateegi pe emasaran. Peemasar 

Islam harus meempe erhatikan tanggung jawab sosial yang 

meerupakan reepre ese entasi dan silap humeestik. 

 Jika kita meeliat beerbagai konseep peemasaran Islam yang ada 

pe eran agama Islam dalam kajian peemasaran adalah seebagai alat 

pe emasaran (Marketingtool). Allah SWT meenunjuk manusia 

se ebagai Khalifah di bumi ini deengan be ekali syariat Islam. Dalam 

hal ini, peemasaran Islam harus dapat meenginteegrasikan ajaran 
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Agama Islam dalam konseep pe emasaran konve ensional untuk 

meewujudkan se ebuah konse ep peemasaran Islam.46 

B. Penelitian Terdahulu 

 Pe embahasan meenge enai strateegi peemasaran dalam meeningkatkan peenjualan 

teelah banyak dilakukan peene elitian seebe elumnya, diantaranya seebagai beerikut: 

Tabel II.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Nama Judul Hasil Pe eneelitian 

1 

 

 

 

Yosua Halomoan 

Lulando Sireegar 

dan M Kholid 

Mawardi, Jurnal 

Administrasi 

Bisnis, 2017. 

Analisis strateegi 

pe emasaran untuk 

meeningkatkan 

volumee pe enjualan 

e ekspor. 

Hasil pe eneelitian 

meenunjukkan bahwa 

PT. Kaltim Prima Coal 

meenggunakan strateegi 

pe emasarannya. Meelalui 

analisis SWOT, 

dikeetahui bahwa 

ke ekurangan teerbe esar 

pe erusahaan teerle etak pada 

kualitas produk yang 

dimiliki PT. Kaltim 

Coal teerjamin, 

se edangkan keele emaha 

teerbe esar peerusahaan 

adalah tuntunan 

meeme ebuhi targeet 

pe enjualan. Peeluang 

teerbe esar peerusahaan 

adalah peermintaan pasar 

tinggi di Asia, 

se edangkan ancaman 

untuk pe erusahaan adalah 

pe esaing dari Cina dan 

 
46  Muhammad Anwar Fathoni, “Konseep Peemasaran Dalam Peerspeektif Hukum Islam,” 

Jurnal Hukum dan Syariah, Vol. 9, No.1 (2018), hlm. 137. 
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Ame erika deengan produk 

se ejeenis.47 

2.  Futihatun Nikmah, 

skripsi e ekonomi 

syariah FEeBI, IAIN 

Puwoke erto 2018. 

Strateegi 

pe emasaran dalam 

meeningkatkan 

volumee pe enjualan 

(Studi pabrik teeh 

kaligua pandasari 

paguyangan) 

Pe ene erapan strateegi 

pe emasaran pada pabrik 

teeh kaligua dan 

tradisional dapat 

meeningkatkan volumee 

pe enjualan. Walaupun 

pada peerakteeknya 

pe eneerapan strateegi 

pe emasaran padaproduk 

hilir beelum maksimal, 

namun sudah teerlihat 

dampaknya pada 

volumee pe enjualan 

meengalami keenaikan.48 

3  Fe eibee Ke ere eh, Altjee 

L. Tumbeel dan 

Sje endry, Jurnal 

E emba, Fakultas 

e ekonomi dan 

bisnis, jurusan 

manajeeme en 

univeersitas 

Samkatulangi 

Manado, 2018. 

Analisis Strateegi 

Pe emasaran  

Dalam 

Me eningkatkan 

Pe enjualan Motor 

Yamaha Mio 

Abadi Quitleet 

Yamaha Sam 

Ratulangi 

Strateegi peemasaran yang 

diteerpakan PT. Hasjrat 

Abadi Outleet Yamaha 

Sam Ratulangi beebeerapa 

bauran peemasaran 

yangdi dalamnya teerdiri 

dri produk, teempat, 

orang, prose es dan bukti 

fisik beerdampak dalam 

meeningkatkan peenjualan 

Yamaha Mio PT. 

Hasjrat AbadiYamaha 

Outleet Sam Ratulangi 

se ebaiknya meemeelihara 

de engan beenar bauran 

pe emasaran yang sudah 

di teerapkan. Strateegi 

 
47  Yosua Halomoan Lulando dan Sunarti, “Analisis Strateegi Peemasaran Untuk 

Meeningkatkan Volumee Peenjualan E ekspor (Studi Pada Peerusahaan Pt Kaltim Prima Coal),” Jurnal 

Administrasi Bisnis, Vol. 42, No. 1 (Januari 2017), 

http://administrasibisnis.studeentjournal.ub.ac.id/indeex.php/jab/articlee/vieew/1655. 
48  Futihatun Nikmah, ““Strateegi Peemasaran Dalam Meeningkatkan Volumee Peenjualan 

(Studi Kasus Teeh Kaligua  Pandansari Panguyangan)",” Skripsi IAIN Purwokerto, 2018. 
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yang digunakan 

pe erusahaan PT. Hasjrat 

Abdi Yamaha Outleet 

Sam Ratulangi sudah 

baik, akan leebih baik 

apabila peerusahaaan 

teerus me eningkatkan 

starteegi-startaeeginya 

meelihat saait ini sudah 

banyak compeetitor lain 

yang meenge eluarkan 

produk motor matic, ini 

meerupakan ancaman 

bagi peerusahaan untuk 

meeningkat peenjualan 

motor Yamaha Mio.49 

4 Moh Rusdi, Jurnal 

Studi Manajeemeen 

dan Bisnis, 2019, 

Strateegi 

pe emasaran untuk 

meeningkatkan 

volumee pe enjualan 

pe erusahaan 

ge enting Ud. 

Be erkah Jaya. 

Analisis volumee 

pe enjualan , hal ini 

dimaksud untuk 

meenge etahui maju 

mundurnya peerusahaan 

teerse ebut dalam 

meemasarkan produk 

yang dihasilkan, deengan 

analisis teerse ebut dapat 

teerungkap apakah 

pe enjualan produk 

meengalami keenaikan 

atau peenurunan. 

Kaitanya deenga 

pe eneelitian ini, peenulis 

meencoba meenganalisa 

pe erkeembangan volumee 

pe enjualan geente eng UD. 

Be erkah jaya seelama 

tahun2016-2018. Pada 

 
49 Feeibee Kareeh,dkk, ‘Analisis Strateegi Peemasaran Dalam Meeningkatkan Peenjualan Motor 

Yamaha Mio Pada PT. Hasjrat Abadi Outleet Yamaha Sam Ratulangi,'’ Jurnal Emba, Vol. 6, No.2 

(April 2018), https://eejournal.unsrat.ac.id/vieew/108. 
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tahun 2016 meengalami 

pe enurunan dan pada 

tahun 2018 meengalami 

ke enaikan diseebabkan 

pe ermintaan Geente eng 

mandali meeningkat.50 

5. Ae eksius Nardi dan 

Asri Nur Muin, 

Jurnal STIEe YPUP 

Makasar, 2020. 

Strateegi promosi 

dalam 

meeningkatkan 

volumee pe enjualan 

pada PT. Minasa 

Upape ersada In 

Makassar. 

Hasil dari peeneelitian ini 

ada 4 (eempat) strateegi 

bauran promosi yang 

diteerapkan pada PT. 

Minasa Upa Peersada di 

Makassar yaitu:. 

Adve ertising 

(Pe eriklanan), Peersonal 

Se elling, Salees 

Promotion ( promosi 

pe enjualan) dan Public 

Re elation (Hubungan 

masyarakat). Deengan 

diteerapkanya kee 4 e empat 

strateegi bauran promosi 

teerse ebut, maka jumlah 

pe enjualan pada PT. 

Minasa Upa Peersada di 

Makassar me eningkat 

dalam waktu 4 

(e empat).51 

6. Irvan Zeevi (Skripsi 

UIN Syarif 

Hidayatullah 

Jakarta, 2018) 

Analisis Strateegi 

Pe emasaran Dalam 

Me eningkatkan 

Volumee Pe enjualan 

Produk Pada PT. 

Be erdasarkan hasil 

pe eneelitian yaitu 

pe erusahaan teelah 

meenjalankan strateegi 

pe emasaran deengan be enar 

dan teepat meenggunakan 

 
50  Moh Rusdi, “ Strateegi Peemasaran Untuk Meeningkatkan Volumee Peenjualan Pada 

Peerusahaan Geenting Ud. Beerkah Jaya,’' Jurnal Studi Manajemen Dan Bisnis, Vol. 6, No. 2 (2019), 

http://journal.trunojoyo.ac.id/jsmb. 
51 Aleeksius Nardi, dkk, “Strateegi Promosi Dalam Meeningkatkan Volumee Peenjualan Pada 

PT. Minasa Uparpeesada In Makasar,” Jurnal Macakka 1, No. 2 (Juni 2020), 

http://ojs.stkipy.pup.ac.id/indeex.php/SEe/articeel/vieew/522. 
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Prode erma Suksees 

Mandiri 

analisis Swot. Seehingga 

pe erusahaan dapat 

meenge embangkan,  

meempe ertahankan dan 

meeningkatkan kualitas 

produk agar masyarakat 

teerus pe ercaya pada 

produk prode erma.52 

7. Ida Hidayah,Teeguh 

Arie efiantoro, Jurnal 

Ilmiah Bidang Ilmu 

E ekonomi, 2021. 

Analisis strateegi 

pe emasaran dalam 

meeningkatkan 

volumee pe enjualan 

(studi kasus pada 

pudanis di 

kaliwungu). 

Strateegi yang digunakan 

Pudanis meenggunakan 

4P (Product, pricee, placee 

dan promotion). Produk 

yamg dijual deengan 

kualitas yang bagus dan 

jahitan yang rapi. Harga 

yang diteetapkan 

teerjangkau. Teempat dan 

lokasi yang digunakan 

masih beerada di daeerah 

yang kurang strateegis. 

Promosi meenggunakan 

banyak meedia sosial dan 

e endros keepada artis ibu 

kota maupun seeleebgram 

teernama.53 

8.  Diki Hikmawan, 

Institut Agama 

Islam Bunga Bansa 

Cireebon, Jurnal 

2022. 

Analisis strateegi 

pe emasaran dalam 

meeningkatkan 

pe enjualan dalam 

pe erspe ektif 

e ekonomi Islam 

(studi kasus pada 

toko Ags 

kuningan) 

Hasil dari peeneelitian ini 

yaitu dalam meelakukan 

strateegi peemasaran Toko 

Umkm meenggunakan 

bauran peemasaran 

(Produk, harga, dan 

lokasi). Produk yang 

dijual yaitu beerkualitas, 

harga seesuai de engan 

 
52  Irfan Zeevi, “Analisis Strateegi Peemasaran Dalam Meeningkatkan Volumee Peenjualan 

Produk Pada Pt. Prodeerma Suksees Mandiri,” Skripsi UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2018. 

 53 Ida Hidayah, dkk, “Analisis Strateegi Bauran Peemasaran Dalam Meeningkatkan Volumee 

Peenjualan ( Studi Kasus Pada Pudanis di Kaliwungu”. Jurnal Ilmiah Bidang Ilmu Eekonomi, Vol. 19, 

No. 1, (Januari 2021)  
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kualitas, promosi 

de engan meenjeemput bola, 

meembe erikan teesteer dan 

bantuan sosial meedia. 

Se erta lokasinya 

strateegis. strateegi 

pe emasaran seecara 

islaminya yaitu 

meene erapkan prinsip 

ke eadilan , prinsip 

ke ejujuran deengan tidak 

meembandingbandingka

n produknya deengan 

produk lain, dan 

pe elayanan yang 

maksimal54 

 

  Be erdasarkan uraian tabeel di atas, dapat di ke etahui peersamaan dan 

pe erbeedaan peene elitaan teerdahului deengan pe ene elitian ini adalah se ebagai 

be erikut: 

 Pe ersamaan peeneelitian ini deengan  Yosua Halomoan, Lulando Sireegar 

dan M Kholid Muwardi yaitu sama-sama meene eliti teentang Analisis Strateegi 

Pe emasaran dan jeenis pe ene elitiannya beersifat Kualitatif deeskriptif seedangkan 

yang peerbe edaan peene eliti ini deengan pe eneeliti teerdahulu yaitu teempat 

pe eneelitianya dimana peene eliti ini beerteempat pada PT. Inti Kreeasi Pe erkasa di 

Rantauprapat seedangkan peeneeliti teerdahulu be erteempat di PT. Kaltim Prima 

Coal. Seelain itu dari seegi peembahasanya juga beerbeeda dimana peene eliti ini 

 
54 Diki Hikmawan, '‘Analisis Strateegi Peemasaran Dalam Meeningkatkan Volumee Peenjualan 

Dalam Peerspeektif Islam (Studi kasus pada tokoh Ags kuningan),’' Jurnal Manajemen Ekonomi, Vol. 

01, No. 1 (2022), http://journal.bungabangsa cireebon.ac.id/indeex.php/changeethink. 
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meembahas teentang analisis strateegi peemasaran dalaam meeningkatkan 

volumee pe enjualan propeerty pada peerumahan De e Prabu PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa seedangkat peeneeliti teerdahulu me eneeliti teentang analaisis strateegi 

pe emasaran untutk meeningkatkan volumee pe enjualan eekspor. 

 Pe ersamaan peene elitian ini deengan Irfan Zeevi teerle etak pada judul 

pe eneelitian, yaitu analisis peemasaran dalam meeningkatkan volumee pe enjualan 

produk. Se edangkan pe erbeedaanya yaitu beerdasarkan peene elitian yang sudah 

dilakukan juga teerdapat adanya peerbeedaan yang teerleetak pada indikator 

pe eneelitian beerdasarkan peembahasan di atas beelum ada yang meelakukan 

pe eneelitian yang meembahas meenge enai salah satu jeenis strate egi peemasaran 

yaitu analisis strateegi peemasaran dalam meeningkatkan peenjualan produk 

de engan indikator yang beerbe eda. 

 Pe ersamaan peene eliti ini deengan Futihatun Nikma yaitu sama-sama 

meembahas teentang strateegi peemasaran dalam meeningkatkan volumee 

pe enjualan dan pada teeknik analisis datanya beersumbe er dari wawancara, 

obse ervasi ,dan dokumeentasi. Se edangkan pe erbeedaan pada peene eliti Futihatun 

Nikma lokasi peene elitian diambil dari studi kasus pabrik te eh kalingua 

pandasari pangunyangan. Pada peeneeliti ini meengambil lokasi peene elitian 

Pe erumahan Inti Kreeasi Pe erkasa Pada PT. Inti Kre easi Peerkasa di 

Rantauprapat.  

 Pe ersamaan peene elitian ini deengan Ida Hidaya, Dwi Widi Pratito Sri 

Nugroho dan Eedy Suryawardana sama-sama meembahas teentang strateegi 

pe emasaran dalam meeningkatkan volume e peenjualan. Dan meetodee dari 
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pe eneelitian ini deengan pe eneeliti Ida Hidayani, Dwi Widi Pratito Sri Nugroho 

sama-sama beersifat kualitatif, seedangkan pe erbeedaanya peene eliti Ida Hidayani 

dan Dwi Widi Pratito Sri Nugoho dan pe eneeliti ini teerdapat pada teempat 

lokasi peeneelitiannya dimana peene eliti teerdahulu Analisis strateegi peemasaran 

dalam meeningkatkan volumee pe enjualan (Studi kasus pada pudang di 

kaliwungu) seedangkan peene eliti ini meembahas analisis strateegi peemasaran 

dalam meeningkatkan volumee pe enjualan prope erty pada peerumahan Dee Prabu 

pada PT. Inti Kreeasi Peerkasa di Rantauprapat. 

 Pe ersamaan peeneelitian ini deengan Moh Rusdi sama-sama meembahas 

teentang strateegi peemasaran untuk meeningkatkan volumee pe enjualan dan 

meemakai meetodee pe ene elitian kualitatif. Seedangkan peerbe edaanya peeneeliti Moh 

Rusdi meembahas teentang Strateegi pe emasaran untuk meeningkatkan volumee 

pe enjualan pada peerusahaan geenting UD. Be erkah Jaya  seedangkan peeneeliti ini 

meembahas Analisis strateegi peemasaran dalam meeningkatkan volumee 

pe enjualan propeerty pada peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa di 

Rantauprapat. 

 Pe ersamaan peeneeliti ini deengan Dhika Hikmawan sama-sama meembahas 

teentang strateegi peemasaran dalam meeningkatkan peenjualan. Dan 

meenggunakan meetode e Peelitian Kualitatif se edangkan peerbe edaanya peene eliti 

Dhika Hikmawan meembahas teentang analisis Strateegi peemasaran dalam 

meeningkatkan volumee pe enjualan eekonomi islam (Studi kasus pada toko ags 

kuningan) seedangkan peeneeliti ini meembahas analisis strateegi peemasaran 
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dalam m eeningkatkan volumee peenjualan prope erty pada peerumahan Dee prabu 

pada peerumahan di rantauparat. 

 Pe ersamaan peene elitian ini deengan Fe eibee. Kare eh, Altjee L. Tumbeel dan 

Sje endry S.R Laindong sama-sama meembahas teentang strateegi peemasaran 

dalam meeningkatkn peenjulaan dan keedua peene elitian ini meenggunakan 

pe eneelitian kualitatif seedangkan peerbe edaanya peene eliti Feeibee. Kareeh, Altjee L. 

Tumbeel dan Sjeendry S.R Laindong meembahas teentang analisis strateegi 

pe emasaran dalam meeningkatkan peenjualan motor yamaha mio pada PT. 

Hasjrat Abadi Outleet Yamaha Sam Ratunglangi seedangkan peene eliti ini 

meembahas Analisis strateegi peemasaran dalam meeningkatkan volumee 

pe enjualan propeerty pada peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi Peerkasa 

Rantauprapat. 

 Pe ersamaan peeneelitian ini deengan Aleeksius Nardi dan Asri Nur Muin 

sama-sama meembahas strateegi dalam meeningkatkan volumee pe enjualan. dan 

ke edua peeneelitian ini  meenggunakan meetode e peene elitian kualitatif seedangkan 

pe erbeedaanya peene eliti Aleeksius Nardi dan Asri Nur Muin me embahas teentang 

strateegi promosi dalam meeningkatkan volumee peenjualan pada PT. Minasa 

Upape ersada In Makassar se edangkan pe ene eliti ini meembahahas teentang 

analisis strateegi pe emasran dalam meeningkatkan volumee pe enjulan propeerty 

pada peerumahan Dee prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Peene elitian 

Lokasi peene elitian ini dilakukan di PT. Inti Kre easi Pe erkasa Rantauprapat 

yang beerlokasi di Jl. Hikmah, Sigambal, Ke ec. Rantau Seelatan., Kab. 

Labuhanbatu, Sumateera Utara. 

2. Waktu Peene elitian  

Waktu peeneelitian ini beerlangsung seejak tanggal 25 Seepteembeer 2022 

 sampai deengan bulan Noveembe er 2023. 

B. Jenis Penelitian 

      Dalam Peene elitian ini meenggunakan peene elitian lapangan (Metode Field 

Research) yang difokuskan pada peene elitian kualitatif yaitu seebagai proseedur 

pe eneelitian yang meenghasilkan data deeskriptif beerupa kata-kata teertulis atau 

lisan dari orang lain dan prilaku yang diamati. 55  Dalam peene elitian ini 

dilakukan deengan teerjun langsung keelapangan kee objeek pe eneelitian (leembaga) 

untuk meenggali informasi yang beerhubungan deengan judul peeneelitian 

de engan pihak PT. Inti kreeasi Peerkasa di Rantauprapat. 

C. Subjek dan Objek Penelitian  

      Subje ek peene elitian ini dapat beerupa, manusia, leembaga bank atau deesa 

yang dapat dijadikan sumbeer dalam pe eneelitian. Adapun yang dapat 

 
55 Albi Anggito dan Johan Seetiawan, Metode Penelitian Kualitatif (Jawa Barat: CV Jeejak, 

2018), hlm. 16-19. 
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dijadikan subjeek dalam peene elitian ini adalah PT. Inti Kreeasi Pe erkasa, 

karyawan dan konsumen seedangkan yang meenjadi objeek pe eneelitian ini 

meerupakan Strateegi Pe emasaran Dalam Me eningkatkan Volumee Pe enjualan. 

Adapun informan (narasumbeer) dari peene elitian ini adalah seebanyak 10 

re esponde en  yang teerdiri dari konsumeen 6 orang  dan karyawan  4 orang yaitu 

Manager pemasaran, team marketing pemasaran, admin keuangan dan Staff 

pemberkasan pada PT. Inti Kreeasi Pe erkasa di Rantauprapat. 

D. Sumber Data 

        Sumbe er data peene elitian ini teerdiri dari dua sumbeer yaitu data primeer dan 

data seekunde er. 

1. Data Primeer 

 Data Primeer adalah sumbeer data yang langsung meembe erikan 

data keepada peengumpulan data. Data primeer yaitu sumbeer data dari 

orang yang meenge etahui seecara jeelas dan rinci teentang peermasalahan 

yang diteeliti langsung dari lapangan. Dalam peene elitian ini dipeeroleeh 

data primeer dari wawancara seecara langsung de engan pihak-pihak 

teerkait yang ada dilapangan yaitu deengan administrasi keeuangan 

kantor PT. Inti Kre easi Pe erkasa meenge enai Informasi beerhubungan 

de engan judul.56 

2. Data Seekunde er 

 
56  Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kualitatif dan R&D) (Bandung: 

Alfabeeta, 2012), hlm. 402. 
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 Data seekunde er adalah  data yang dipeeroleeh atau dikumpulkan 

dari sumbeer-sumbe er yang teelah ada yang diseebut de engan data 

pe endukung, dalam hal ini data yang dipe eroleeh dari catatan, buku-

buku, majalah, domkumeen-dokumeen re esmi dan hasil-hasil peene elitian 

yang beerwujud laporan yang meembahas teentang peermasalahan 

pe eneelitian ini.57 

E. Teknik Pengumpulan Data  

Teeknik pe engumpulan data adalah prose es yang siste ematis dalam 

pe engumpulan data, peencatatan dan peenyajian fakta yang dibutuhkan dari 

lapangan deengan meenggunakan instrumeen atau alat yang digunakan untuk 

meengumpulkan data dalam peene elitian. Seebe elum meelakukan peengumpulan 

data maka hal teerpe enting yaitu meelakukan obse ervasi (surveei) keelapangan 

supaya tidak teerkeendala pada saat meelaksanakan peene elitian teerse ebut.58 

Dalam meelakukan peene elitian ini ada teeknik yang digunakan peeneeliti 

adalah meenggunakan Wawancara, dokumeentasi, obse ervasi  se ecara rinci 

dapat digunakan seebagai beerikut :  

1. Me etodee Obse ervasi 

Obse ervasi ialah peengamatan deengan pe encatatan yang sisteematis 

teerhadsp ge ejala-geejala yang diteeliti.  Dan “Meenurut Sutrisno Hadi 

Obse ervasi adalah suatu prosees yang kompleeks suatu prosees yang 

 
57 Ansori, M, Metode Penelitian Kuantitatif : Edisi 2 (Jakarta: Airlangga Univeersitas Preess, 

2020), hlm. 45. 
58  Mardalis, Metode Pendekatan Suatu Pendekatan Proposal (Jakarta: Bumi Aksara, 

2007), hlm. 73-74. 
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teersususn dari be erbagai biologi dan psikologi. Dua diantara yang paling 

teerpe enting adalah prosees-prose es pe engamatan dan ingatan. Meetodee ini 

meerupakan peengumpulan- peengumpulan yang meenjadi fokus pe eneelitian 

se erta meencatat seesuatu yang beerhubungan de engan judul peene elitian ini. 

2. Me etodee Inte ervieew (Wawancara) 

Wawancara di gunakan seebagai salah satu teeknik pe engumpulan data, 

apabila teeknik pe engumpulan data ini meendasarkan diri pada laporan 

teentang peenge etahuan atau keeyakinan pribadi. Wawancara beermakna 

be erhadapan langsung atara inteervie ew de engan reesponde en deengan 

meengajukan peertanyaan dan keegiatannya dilakukan seecara lisan.59 

Dalam peene elitian ini teeknik wawancara yang digunakan adalah 

wawancara teerstruktur se ebagai teeknik peengumpulan data, bila peene eliti 

atau peengumpul data teelah meenge etahui deengan pasti teentang informasi 

yang akan dipeeroleeh dan pe ertatanyaan-pe ertanyaan teelah disusun 

se ebe elumnya dan tidak dapat diubah saat wawancara beerlangsung. 

 Dalam peengumpulan data deengan pihak PT. Inti Kreeasi Pe erkasa. 

Disini pe eneeliti meelakukan tanya jawab langsung deengan topik 

pe embahasan yang beerkaitan deengan judul teerse ebut keepada 6 orang 

konsume en dan 4 orang karyawan kantor se etiap jawaban yang dibeerikan 

narasumbeer dilakukan peencatatan seecara te eliti dan ceermat. 

 

 
59 Bambang Sunggono, Metodologi Penelitian (Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Pineek 

Cipta, 2002), hlm. 206. 
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3. Me etodee Dokume entasi  

 Dokume entasi adalah di tunjukkan untuk meempe eroleeh data langsung 

dari teempat peeneelitian, meeliputi buku-buku yang re elavan, peeraturan 

pe eraturan, laporan keegiatan, foto-foto, dan yang digunakan peene elitian ini 

adalah data primeer. Dan ini beersumbe er dari beerbagai jurnal buku-buku 

yang be erkaitan deengan judul ini teentang e ekonomi syariah yang 

dicantumkan dalam peene elitian. 

4. Me etodee Obse ervasi 

Obse ervasi ialah peengamatan deengan pe encatatan yang sisteematis 

teerhadsp ge ejala-geejala yang diteeliti. 60  Dan “Me enurut Sutrisno Hadi 

Obse ervasi adalah suatu prosees yang kompleeks suatu prose es yang 

teersususn dari be erbagai biologi dan psikologi. Dua diantara yang paling 

teerpe enting adalah prosees-prose es pe engamatan dan ingatan. Teeknik ini 

meenuntut adanya peengamatan dari peene eliti baik seecara langsung 

teerhadap objeek peene elitian. Instrumeen yang dapat digunakan yaitu 

leembar peengamatan, panduan peengamatan. 

F. Teknik Analisis Data 

Analisis data meenurut Patton adalah prose es meengatur urutan data, 

meengorganisasikan keedalam suatu pola, kateegori dan uraian dasar. Prosees 

analisis data di mulai deengan meene elaah se eluruh data yang teerse edia, yang 

teerkumpul dari beerbagai sumbeer se epe erti wawancara, kueesione er, atau angkeet 

 
60 Hardani, dkk, Metode Penelitian Kualitatif& Kuantitatif (Yogyakarta: CV Pustaka Ilmu, 

2020), hlm. 123. 
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dan liteeratur-liteeratur yang ada. Seeteelah ini dapat dipeelajari seecara 

meendalam, maka langkah seelanjutnya adalah meenyusun dan 

meenge elompokkan seesuai deengan peembahasan.61 

Dalam peene elitian ini dilakukan dalam be entuk deeskriptif kualitatif 

pe eneelitian yang beerusaha meenggambarkan objeek se esuai deengan apa adanya 

dan se ering diseebut peene elitian non eeksprimeen. Analisis kualitatif beersifat 

induktif, yaitu analisis beerdasarkan data yang dipeerole eh, se elanjutnya 

dikeembangkan meenjadi hipoteesis. Se ete elah data-data teerkumpul keemudian 

dikeelolah seecara sisteematis deengan peermasalahan yang ada, seekaligus 

dianalisis se ecara deeskriptif kualitatif beerupa kata- kata atau tulisan atau lisan. 

Teeknik analisis data yang digunakan dalam peene elitian ini adalah. 

1. Pe engumpulan data 

  Pe engumpulan data yang dipeeroleeh dari hasil ovseervasi, 

dicatat dalam catatan lapangan yang teerdiri dari dua bagian yaitu 

de eskriptif dan reefleektif. Catatan adalah catatan alami, catatan apa 

yang dilihat, dideengar, disaksikan oleeh pe enulis. Catatan reefle ektif 

adalah catatan yang beerisi keesan, komeentar dan tafsiran peenulis 

se esuai deengan teemuan. 

2. Re eduksi data 

 Se eteelah data teerkumpul seelanjutnya dibuat reeduksi se ebagai 

prose es pe emilihan, peemusatan peerhatian, ada peenyeede erhanaan, 

 
61  Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian Skripsi, Tesis, Disertasi, dan Karya Ilmiah 

(Jakarta: Keencana Meedia Grup, 2011), hlm. 140. 
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pe engabstarakan dan transformasi data yang muncul dari catatan-

catatan yang teertulis dilapangan. Reeduksi data meerupakan prosees 

be erpikir yang seensitif. Meemeerlukan keeceerdasan dan keeluasan seerta 

ke edalaman peemahaman teentang masalah yang meenjadi objeek 

pe eneelitian. 62 

3. Pe enyajian data 

 Pe enyajian data dapat beerupa tulisan dan kata-kata gambar, 

matriks, grafik, tabeel dan seebagainya. De engan deemikian, peene eliti 

dapat meenguasai data dan tidak teerbe enam deengan seetumpuk data. 

63Se erta peenyajian teerse ebut akan dapat dipahami apa yang teerjadi dan 

apa yang dilakukan, meenganalisis atau be erdasarkan peemahaman 

yang didapat dari peenyajian-peenyajian teerse ebut.64 

4. Pe enarikan keesimpulan 

Suatu keesimpulan yang dapat meeneemukan makna dari 

be erbagai feenomeena dan meengartikannya meeskipun teerhadap 

pe eristiwa-peeristiwa yang paling kacau se ekalipun. Peersoalanmya, 

apakah teeknik pe enarikan keesimpulan yang dilakukan meenghasilkan 

rumusan keesimpulan yang valid atau be enar. Titik fokus pada 

pe ertanyaan teerse ebutlah yang meenjadi peeke erjaan meenganalisis dalam 

meenarik keesimpulan.65 

 
62 Anhar, Metodologi Penelitian Kualitatif Untuk Penulisan Skripsi dan Tesis (Jakarta: 

Keencana, 2021), hlm. 66. 
63  Nyoman Kutha Ratna, Metodologi Penelitian Kajian Budaya dan Ilmu-Ilmu Sosial 

Humaniora Pada Umumnya (Yogyakarta: Pustaka Peelajar, 2016), hlm. 131. 
64 Muhammad Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Rajawali Peers, 1998), hlm. 63. 
65 Muhammad Nazir, Meetodee Peeneelitian, hlm. 95. 
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G. Teknik Pengecekan dan Keabsahan Data 

Dalam meene etapkan keeabsahan data dipe erlukan teeknik peemeeriksaan, 

tujuannya untuk meenge etahui seebe erapa jauh data yang dipeeriksa.  peene elitian 

ini meenggunakan tiga teeknik untuk meenjamin keeabsahan data beerdasarkan 

pe endapat Sugiyono, yaitu:66 

1. Triangulasi 

Triangulasi Meenurut Sugiyono yang dimaksud deengan 

triangulasi data dari beerbagai sumbeer, de engan beerbagai cara dan 

waktu. Triangulasi yang digunakan dalam peene elitian ini adalah 

triangulasi sumbeer yaitu triangulasi yang digunakan untuk meenguji 

kre edibilitas data yang dipeerole eh meelalui beebe erapa sumbeer, data tidak 

bisa dirata-rata kan seepeerti dalam peene elitian kuantitatif, teetapi 

dideeskripsikan, dikateegorikan, mana pandangan yang sama, yang 

be erbeeda dan mana speesifik dari tiga sumbeer data.67 

2. Me enggunakan Bahan Reefe ereensi 

Me enurut Sugiyono yang dimaksud deengan Me enggunakan 

bahan reefe ereensi adalah peenguat untuk meembuktikan yang teelah 

diteemukan peeneeliti. Dalam peeneelitian ini alat bantu yang peene eliti 

gunakan adalah alat komunikasi se epe erti handphonee untuk 

be erkomunikasi meenge etahui informasi yang leebih banyak.68 

 

 
66 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: CV. Alfabeeta, 2006), hlm. 464-467. 
67 Sugiyono, Metode Penelitian kuantitatif, Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta 2016), 

hlm. 241. 
68 Ibid, hlm. 245. 
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3. Me eningkatkan Keeteekunan 

Me enurut Sugiyono, me eningkatkan ke eteekunan be erarti 

meelakukan peengamatan seecara ceermat dan beerkeesinambungan. 

Se ebagai beekal peene eliti untuk meeningkatkan keete ekunan adalah 

de engan cara meembaca beerbagai reefeere ensi, buku, hasil peene elitian atau 

dokumeentasi teerkait deengan analisis strateegi peemasaran dalam 

meeningkatkan volumee pe enjualan propeerty pada peerumahan dee prabu 

PT. Inti Kreeasi Pe erkasa.69 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
69 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta 2012), hlm. 426. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN  

A. Gambaran Umum Perumahan PT. Inti Kreasi Perkasa  

1. Sejarah Singkat Perumahan De Prabu  PT. Inti Kreasi Perkasa. 

Pe erumahan dee prabu PT. Inti Kre easi Pe erkasa be erdiri pada tahun 2012 

be erawal dari PT. Inti Kreeasi Peerkasa yang beerlokasi di Sumatra Utara, 

Kabupateen Labuhanbatu, Keecamatan Rantau se elatan, peerdameean Sigambal. 

Hingga  saat ini sudah meemiliki kantor cabang di cikampak dan air paing. 

PT. Inti Kreeasi Peerkasa meerupakan Peerse eroan peerdagangan dan badan 

usahanya beerbeentuk  propeerti yang didirikan oleeh Bapak Eedi Sugianto. 

Sukse es me enjalankan usahanya yang beerge erak di bidang propeerti dan juga 

sudah be erpeengalaman meengeerjakan beebe erapa proyeek nasional. 

PT. Inti Kre easi Pe erkasa seejak tahun 2012 sudah me enjalankan 

usahanya mulai dari meengurus surat izin meendirikan bangunan, 

pe embeebasan tanah, peengukuran, peengkavlingan, meereencanakan dan 

meemulai bangunan rumah yang akan meengisi peerumahan dee prabu PT. Inti 

Kre easi Pe erkasa. Adapun kantor pe emasaranya teerleetak di Jln Hikmah 

Pe erumahan Dee Prabu Blok A No. 06 Sumateera Utara, Kab Labuhanbatu, 

Ke ec, Rantau seelatan, Peerdameean Sigambal..  

PT. Inti Kreeasi Peerkasa baru beerdiri 10 tahun dan teerus beerusaha 

meenge embangkan langkah-langkah strate egis dalam bidang peemasaran, 

pe elayanan, kualitas produk, dan harga deengan beertujuan dapat meengajak dan 
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meeningkatkan minat konsumeen untuk teertarik meembeeli rumah di peerumahan 

de e prabu PT. Inti Kreeasi Peerkasa di Rantauprapat. 70 

2. Visi dan Misi PT. Inti Kreasi Perkasa 

d. Visi  

Me enjadi deeveelope er pe erumahan yang mampu beersaing, 

be erkeembang, unggul dan teerpeercaya deengan meembeerikan teempat 

hunian yang nyaman dan beerkualitas teerbaik untuk para 

konsume en. 

e. Misi 

1. Me embangun peerumahan yang asri dan teentram untuk di huni 

dan juga tata leetak strateegis bisa me enjadi inve estasi di masa deepan. 

2. Me enjaga seerta meeningkatkan kualitas produk dan keepuasan 

konsume en. 

3. meembe erikan peelayanan teerbaik keepada se eluruh konsume en. 

4. mampu meelaksanakan peembangunan dan peenge elolaan 

prope erty deengan tata keelola yang baik. 

3. Struktur Organisasi 

Organisasi pe erusahaan meerupakan gabungan dari beebe erapa orang 

dalam meencapai suatu tujuan yang sama. Pada dasarnya seemua 

pe erusahaan meemiliki struktur organisasi, hal teerse ebut dikareenakan 

struktur porganisasi dapat meempeerjeelas dan meenggambarkan tugas dan 

 
70  Wawancara Deengan Ibu Heera Wati Sireegar, Seelaku Seebagai Kayawan Administrasi 

Keeuangan, 20 Seepteembeer 2023 Pukul 09.20 Wib di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantau Parapat. 
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we ewe enang dan tanggung jawab tiap anggota atau kariyawan pada 

pe erusahaan. 

 Struktur organisasi PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat 

se enantiasa meeyeesuaikan diri deengan peerke embangan bisnis, seekaligus 

juga meengantisifasi dinamika deengan peerke embangan bisnis.Manajeemeen 

PT. Inti Kre easi Pe erkasa meelakukan reestruksi organisasi tujuanya untuk 

meenyatukan beebeerapa unit keerja yang meemiliki karakteeristik yang sama 

dalam satu direektorat. Adapun struktur organisasi pada PT. Inti Kreeasi 

Pe erkasa Rantauprapat yaitu; 

Gambar I.1 

Struktur Organisasi 

PT. Inti Kreasi Perkasa di Rantauprapat 
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      Be erikut deeskrpsi jabatan peerusahaan: 

Tugas dan tanggung jawab komisaris  

a) Me embeerikan peengarahan dan naseehat keepada direeksi dalam 

meenjalankan tugasnya. 

b) Me enge evaluasi reencana keerja dan anggaran peerusahaan seerta meengikuti 

pe erkeembangan peerusahaan apabila teerdapat geejala. 

c) Me elakukan peengawasan atas keebijakan direeksi dalam meenjalankan 

pe erusahaan. 

1. Tugas dan tanggung jawab direektur  

a) Be ertanggung jawab untuk meere encanakan, meengarakan seerta 

meene etapkan tujuan reencana dan program ke erja peerusahaan seerta strateegi 

yang se earah deengan tujuan. 

b) Se ebagai peenanggung jawab pada staff pe emasaran dalam meengatur 

ke egitan promosi dan adveertising. 

c) meelaksanakan koordinasi dan peerumusan keebijakan, peemantauan, 

e evaluasi dan peengeendalian 

2. Tugas dan tanggung jawab manageer pe emasaran 

a) Be ertanggung jawab pada opeerasi peemasaran peerrusahaan. 

b) Me engarakan dan meengawasi seeluruh ke egiatan peemasaran peerusahaan. 

c) Me engawasi se eluruh ke egiatan peemasaran peerusahaan se epeerti meengadakan 

promosi guna meenunjang keelancaran peemasaran. 

3. Tugas dan tanggung jawqab managar keeuangan 

a. Me engatur gaji kariyawan dan meembeerikan pe elayanan administrasi 
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b. Me emonitor keegiatan peengadministrasian. 

c. Me embeerikan peengarahan teerhadap tugas-tugas kariyawann agar beerjalan 

de engan lancar. 

d. Me engontrol dan meelakukan eevaluasi kineerja kariyawan. 

4. Tugas dan tanggung jawab peengawas atau manageer lapangan 

a) Me elaksanakkan peengawasan lapangan, koordinasi dan keegiatan-

ke egiatan peembangunan agar peelaksanaan te eknis ataupun administrasi 

teeknis yang dilakukan seecara teerus meene erus. 

b) Me engawasi  ke emajuan peelaksanaan dan me engambil tindakan yang teepat 

dan ceepat supaya waktu peelaksanaan pe embangunan seesuai deengan 

jadwal yang teelah diteetapkan. 

c) Me engawasi kualitas dari bahan-bahan bangunan peerumahan atau 

komponeen bangunan, peeratan dan peerle engkapan seelama peekeerjaan 

pe elaksanaan di lapangan. 

5. Tugas dan  tanggung jawab logistik 

a) meencari data jumlah mateerial beese erta harga bahan dari beebe erapa supplieer 

atau seebagaii data untuk meemilih harga dan me emeenuhi standar kualitas 

yang teelah diteetapkan. 

b) Me elakkukan peencatatan keeluar masuknya barang seerta 

be ertanggungjawab atas peendatangan dan ke eteerse ediaan mateerial. 
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c) Me enye ediakan dan meengatur peenyimpanan mateerial yang sudah 

didatangkan  di daeerah proyeek.71 

B. Deskripsi Hasil Penelitian 

 

1. Strategi Pemasaran Perumahan De Prabu PT. Inti Kreasi Perkasa 

Di Rantauprapat 

 

Untuk meenge etahui strateegi peemasaran produk peerumahan dee prabu 

PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat, peene eliti meengkaji leebih dalam teerkait 

informasi yang di dapat dari karyawanan PT. Inti Kreeasi Pe erkasa  

Rantauprapat. Beerdasarkan hasil obseervasi dan wawancara yang teelah di 

lakukan peeneeliti teerhadap staff/ karyawan PT. Inti Kre easi Pe erkasa se ehingga 

dapat di paparkan beentuk pe eneerapan strateegi yang dilakukan markeeting 

pe emasaran PT. Inti Kreeasi Peerkasa dalam meemasarkan produk-produknya 

khususnya produk Rumah di Peerumahan De e Prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa 

de engan meenggunakan  strateegi markeeting mix yang dibagi meenjadi 4P yaitu  

Produk (Product), Harga (Price), Promosi (Promotion), Lokasi (Place). 

Se ebagai beerikut: 

a. Produk (Product) 

Produk adalah se egala seesuatu yang buat  dapat ditawarkan 

produse en untuk di peerlihatkan, dicari, dibeeli, digunakan atau 

dikonsumsi pasar untuk meemeenuhi keebutuhan atau keeinginan 

pasar yang beersangkutan.72 

 
71 Wawancara Deengan Bapak Yudiansyah, Seelaku Seebagai Markeeting, 20 Seepteembeer 2023 

Pukul 10: Wib Di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
72 Arif Fakhrudin, Bauran Pemasaran (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2022), hal.1. 
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Hasil wawancara pada tanggal 20 seepte embeer 2023 deengan 

Bapak Yudiansyah se ebagai Bagian Markeeting di PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa Rantauprapat. 

“ produk peerumahan yang diseediakan meemiliki satu modeel 

yaitu minimalis, se edangkan tipeenya hanya satu yaitu tipee 36 

se ebanyak 97 unit rumah subsidi, Produk pe erumahan ini sudah 

dise ediakan rumah yang reeady dan bisa juga di peesan baru 

disiapkan dalam waktu kurang leebih 1 bulan se ehingga konsumeen 

bisa meemilih untuk meembeeli yang re eady atau di pe esan dulu baru 

di bangun, Seelain itu produk yang ditawarkan di fokuskan pada 

kualitasnya se ehingga konsumeen tidak me erasa keeceewa de engan 

produk yang di tawarkan di keemudian hari kareena fasilitas yang 

ada dalam seetiap rumah yang teelah seediakan sudah leengkap 

de engan air, listrik dan  lampunya, seedangkan spe eksifikasinya 

se endiri meemiliki luas bangunan 36m2  kamar tidur 2, kamar 

mandi 1 di dalam dan lantai sudah keeramik & beeton.”73 

 

Hasil wawancara deengan Ibu Safira Eerlina seelaku staff 

pe embeerkasan di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat. Beeliau 

Me engatakan : 

“Dalam meembe erikan peelayanan keepada konsumeen kami 

se ebagai karyawan beerusaha me embeerikan sikap yang ramah, 

sopan, tidak meembe eda-beedakan dan peerilaku yang baik  teerhadap 

konsume en guna untuk meemuaskan peelanggan seerta meenjalin 

hubungan  komunikasi yang baik yang dapat dijadikan se ebagai 

pe enilaian kualitas jasa untuk meenciptakan keepuasan 

konsume en.”74 

 

Be erdasarkan peernyataan dari Ibu Lina dapat dipahami bahwa 

pe elayanan yang dibeerikan oleeh PT. Inti Kre easi Pe erkasa sudah 

baik deengan meembeerikan sikap yang ramah, sopan dan reendah 

hati tidak meembeeda-be edakan peelanggan dan meenghargai 

 
73 Wawancara Deengan Bapak Yudiansyah, Seelaku Seebagai Markeeting, 20 Seepteembeer 2023 

Pukul 10.30 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
74 Wawancara Deengan Ibu Lina, Seelaku Seebagai Staff Peembeerkasan, 20 Seepteembeer 2023 

Pukul 11.00  Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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konsume en yang datang kee kantor peemasaran peerumahan dee 

prabu Prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa.  

 Se elanjutnya wawancara deengan konsumeen yaitu Ibu Cahaya 

pe eneeliti meenanyakan bagaimana kualitas produk pe erumahan Dee 

prabu dan apakah ada keetidakpuasan teerhadap produk teerse ebut? 

Informan meenjawab: 

“kalau meenurut Ibu dari se egi banguan kualitasnya  cukup 

bagus dimana rumah yang seediakan sudah dileengkapi fasilitas 

yang leengkap seepe erti air nya beersih , kamar mandi, kamar tidur 

ada 2, listrik dan lantainya juga sudah keeramik dan bagunanya 

kuat dan kokoh. Untuk keeluhannya hanya di bagian jalannya 

kareena be elum di aspal seemua seehingga apabila hujan jalanya 

be eceek. Dan pe elayanan yang dibeerikan kariyawan teerhadap 

konsume en baik dan ramah, meengghargai pe elanggan dan beersikap 

sopan santun dan tidak meembeeda beedakan pe elanggan.”75 

 

Be erdasarkan peernyataan di atas dapat dipahami bahwa 

pe erumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Sudah meembe erikan 

kualitas produk yang bagus kareena didalam rumah yang teelah di 

se ediakan bagi konsumeen sudah me emiliki fasilitas se ehingga 

konsume en meerasa leebih teertarik untuk me emilih peerumahan Dee 

Prabu PT. Inti Kre easi Pe erkasa. Se edangkan dari sisi pe elayanan 

yang dibeerikan keepada konsume en sudah se esuai de engan eetika 

pe emasar islam yaitu beersikap sopan santun, ramah, tidak 

meembe eda-beedakan peelanggan, beersikap re endah hati (Khidmah) 

dalam meemeebeerikan peelayanan keepada konsumeen se erta 

 
75 Ibu Cahaya, seebagai konsumeen , 20 Seepteembeer 2023 Pukul 14.20 Wib di PT.Inti Kreeasi 

Peerkasa Rantauparapat. 
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meembantu dan meembe erikan solusi keemudahan keepada 

konsume en baik dari prose es pe embeelian ataupun ke eluhan teerhadap 

produk. Dalam hal dari sisi peemasaran produk sudah seesuai 

de engan teeori He ermawan kartajaya teentang e etika peemasar islami 

yang didalamnya meenjeelaskan teentang peemasar harus be ersikap  

sopan santun dan reendah hati dalam meelayani tamu atau 

konsume en. orang yang beeriman dipeerintahkan untuk seelalu 

be ermurah hati, sopan dan beersahabat saat reelasi de engan mitra 

bisnisnya. 

b. Harga (Price) 

Harga meenjadi salah satu faktor utama yang pe enting bagi 

pe erusahaan kareena harga yang meeneentukan pangsa pasar dan 

tingkat keeuntungan peerusahaan. Deengan deemikian harga 

se ebe enarnya untuk meenggambarkan nilai uang se ebuah barang dan 

jasa. Banyak peerusahaan yang pasti me elakukan peendeekatan 

harga beerdasarkan tujuan yang heendak dicapainya. 

Hasil wawancara deengan Ibu He erawati se elaku administrasi 

Ke euangan di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat meenge enai 

harga harga produk peerumahan Dee Prabu pe er unitnya. 

“kalau harga rumah peer unitnya itu kadang beerubah se etiap 

tahunnya  seesuai keeputusan pihak dinas dari peeme erintah. Dimana 

pada tahun 2020 harganya Rp. 140.000.000, dan tahun 2021-

2022 harganya Rp. 150,500,000 seedangkan tahun 2023 pada 

bulan noveembeer se ebe esar Rp 162. 000.000. itu sudah teermasuk 
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administrasi akad, seertifikat hak milik (Shm), listrik PLN (300 

Watt), instalasi air (sumur bor) dan BPHTB.”76 

 

Se elanjutnya wawancara deengan Ibu Lina seelaku Saff 

Pe embeerkasan meenge enai bagaimana prosees pe embayaran produk 

pe erumahan Dee Prabu? Informan meenjawab. 

“Dalam prosees pe embayaran kami meenye ediakan 2 sisteem 

pe embayaran agar meembeerikan keemudahan ke epada konsumeen, 

yaitu seecara tunai dan kreedit peemilikan Rumah subsidi. 

Pe embayaran seecara tunai yaitu dilakukan seecara langsung 

de engan satu kali peembayaran, ini dilakukan kareena masih adanya 

konsume en maupun masyarakat seete empat yang beeranggapan jika 

meempunyai uang yang cukup leebih baik meembayar seecara tunai  

dan peembayaranya langsung datang kantor pe emasaran atau kee 

custeeme er se ervicee se ehingga meeringankan prose es jual beeli, kareena 

tidak peerlu meemikirkan kreedit lagi.”77 

 

Hasil wawancara yang di sampaikan oleeh Ibu Ani se elaku 

konsume en di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat. Beeliau 

meengatan: 

“Ibu meembeeli Rumah di peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi 

Pe erkasa itu taunya dari keerabat deengan meembeerikan brosur 

pe erumahan teerse ebut ke epada Ibu kareena meemang lagi mau cari 

Rumah kalau syaratnya yaitu peertama-tama itu seebe elum kita 

meengajukan peengambilan kreedit pe erumahan kita meenyiapkan 

be erkas kartu keeluarga (KK), Kartu tanda pe enduduk (KTP), surat 

izin usaha jika ada usaha dan mateerai gitu aja seetahu Ibu dan juga 

harga peerumahanya meenurut Ibu teerjangkau dan seesuai 

pasaran.”78 

 

Be erdasarkan peernyataan di atas dapat dipahami bahwa harga 

yang ditawarkan oleeh PT. Inti Kreeasi Pe erkasa teergolong murah 

 
76 Wawancara Deengan Ibu Heerawati, Seelaku Seebagai Karyawan Administrasi Keeuangan, 

20 Seepteembeer 2023 Pukul 09.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
77 Wawancara Deengan Ibu Safra Eerlina, Seelaku Seebagai Staff Peembeerkasan, 20 Seepteembeer 

2023 Pukul 11.00  Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
78 Wawancara Deengan Ibu Ani, Seelaku Seebagai Konsumeen, 21 Seepteembeer 2023 Pukul 

13.10 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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se esuai deengan pasaran di masa seekarang  dan produk peerumahan  

ini peembayaranya bisa seecara tunai dan kreedit seehingga 

meemudahkan konsumeen dan masyarakat yang beerharap untuk 

meemiliki rumah deengan harga teerjangkau de engan mutu yang 

bagus kare ena peembayaranya bisa tunai dan kre edit deengan 

fasilitas dan jalan yang meemadai bagi peenghuninya. 

c. Promosi (Promotion) 

Promosi meenurut Arianty meerupakan aktivitas peemasaran 

yang beerusaha meempe engaruhi/meembujuk dan meengingatkan 

pasar sasaran atau peerusahaan dan produknya agar beerse edia 

meene erima, meembe eli dan loyal pada produk yang ditawarkan 

pe erusahaan yang beersangkutan.79 

Ke egiatan peemasaran yang meempunyai pe eranan peenting 

teerhadap peeningkatkan volumee pe enjualan adalah promosi. Untuk 

meenawarkan produk de engan tujuan untuk meenarik calon 

konsume en supaya meembeeli rumah subsidi di peerumahan Dee 

Prabu PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat. Maka peerlu adanya 

teeam markeeting yang handal dan paham te erhadap produk yang 

di promosikan keepada konsumeen. 

 
79 Wayan Ruspeendi Junaidi, Manajemen Pemasaran (Jawa Teengah: Eeureeka Meedia Aksara, 

2022), hlm. 78. 
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Hasil wawancara deengan Bapak Budi Gunawan se elaku 

managreer markeeting di PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat 

se ebagai beerikut: 

“ strateegi pe emasaran yang kami lakukan untuk meenarik calon 

konsume en untuk meembe eli produk yang kami tawarkan yaitu  

de engan meendatangi langsung masyarakat atau konsumeen untuk 

meenawarkan Rumah untuk meereeka, meembagikan seele embaran 

brosur  keepada masyarakat untuk ditawarkan keepada keeluarga 

atau keerabat konsumeen yang kami datangi mana tau ada yang 

meencari Rumah, seelain itu kami juga membuat strategi baru 

yaitu dengan membuat iklan di radio, spanduk dan mengikuti 

ivent pameran yang di datangi banyak pengunjung dan  promosi 

di meedia sosial seepe erti faceebook dan instagram seehingga 

mempercepat proses pemasara baik di dalam maupun luar 

daeerah. Yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk 

dan mengatasi permasalahan penurunan penjulan. Dalam 

meempromosikan produknya kami tidak me elakukan keecurangan, 

apa yang dipromosikan seesuai deengan fakta dan seesuai deengan 

kualitas dan ke eunggulan produk yang kami tawarkan se erta 

promo atau diskon yang kami beerikan seesuai deengan brosur yang 

teelah kami bagikan keepada calon konsumeen.”80 

 

Pada pe endapat lain juga disampaikan oleeh Yudiansyah 

Se elaku Kariyawan Bagian Markeeting, Beeliau meenjawab: 

“ jadi, strateegi promosi yang kami lakukan untuk me enarik 

konsume en agar meembeeli produk yang kami tawarkan deengan 

meembe erikann potongan diskon atau meembuat meedia promosi 

yang meenarik bagi konsumeen se epe erti meembuat promo dalam hari 

hari teerteentu se epe erti  promo dalam rangkaian HUT Pe emkab ke e 78 

Rantauprapat deengan meembe erikan hadiah 10 orang peembeeli 

pe ertama yaitu doorprizee, be eleende er, kaos dan mainan kunci 

(Asse esoris) se elain itu bagi peembeeli 10 orang pe ertama di undi lagi 

dan siapa peemeenangnya di beerikan 1 unit se epeeda motor. Deengan 

tujuan untuk meempeerke enalkan kualitas produk yang kami jual 

se ehingga meenarik di mata konsumeen.”81 

 

 
80 Wawancara Deengan Bapak Budi Gunawan, Seelaku Seebagai Manageer Peemasaran, 20 

Seepteembeer 2023 Pukul 10.30 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
81 Wawancara Deengan Bapak Yudiansyah, Seelaku Seebagai Markeeting, 20 Seepteembeer 2023 

Pukul 10.20 Wib di PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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Hasil wawancara deengan Ibu Heerawati Se elaku Adminstrasi 

Ke euangan  di PT. Inti Kreeasi Pe erkasa  Rantauprapat. 

“ Tujuan Promosi yaitu sangat peenting bagi dunia peemasaran 

atau markeeting peerusahaan untuk meencapai targeet se esuai 

ke eteetapan peerusahaan kareena deengan adanya promosilah 

masyarakat tau apa yang kita jual teerse ebut de engan keele ebihan 

produk yang kita tawarkan  dan daya tarik untuk masyarakat agar 

dapat meemilih atau meembeeli Rumah subsidi Pe erumahan dari 

banyaknya peersaingan seekarang. Seelain itu, promosi yang kita 

gunakan harus dapat meenarik peerhatian konsumeen deengan 

meembe erikan promo deengan DP murah  se ehingga targeet peenjualan 

teerus me eningkat.”82 

 

Be erdasarkan hasil wawancara dari pihak PT. Inti Kreeasi 

Pe erkasa Rantauprapat dapat dipahami bahwa bagian teeam 

markeeting di PT. Inti Kre easi Pe erkasa sudah cukup baik dan 

meenarik dilihat dari strateegi promosinya se ehingga meembe erikan 

yang teerbaik keepada peelanggan dan konsume ennya deengan 

meenjamin kualitas produknya. Dari se egi promosi dalam 

meemasarkan produknya PT. Inti Kreeasi Pe erkasa sudah se esuai 

e etika peemasar islam yaitu tidak meelakukan ke ecurangan deengan 

meelakukan peenawaran palsu dalam promosinya dan seesuai 

de engan faktanya teerhadap promosi yang dilakukan baik dari 

meedia sosial maupun langsung. 

d. Lokasi atau teempat (Place) 

Lokasi atau teempat usaha meenjadi salah satu indikator untuk 

meencapai keesukse esan suatu usaha, baik pe eningkatan peendapatan 

 
82 Wawancara Deengan Ibu Heerawati, Seelaku Seebagai Karyawan Administrasi Keeuangan, 

20 Seepteembeer 2023 Pukul 09.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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maupun peengeembangan usaha. Leetak lokasi usaha tidak teerleepas 

dari peemilihan lingkungan kareena apabilah teempat lokasi 

strateegis maka konsumeen muda dalam meenge etahui keegiatan 

usaha dan mudah dalam meelakukan keegitan usaha.  

Hasil wawancara deengan Bapak Budi Gunawan se elaku 

manageer markeeting di PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauparapa. 

Be eliau Meengatakan: 

“  beerdasarkan jarak lokasi peerumahan dari pusat kota seekitar 

15 kilomeeteer, kalau me enurut saya itu tidak te erlalu jauh kareena 

pe erumahan ini  deekat deengan jalan lintas. Se edangkan meenge enai 

fasilitas umum, seepe erti seekolah mulai dari SD, SMP, SMA, ke e 

kantor bupati hanya 5 meenit, puske esmas, te empat peembeerlanjaan 

se epe erti Suzuya mall, supeer marke et, indomareet, Alfamidi sudah 

de ekat deengan lokasi peerumahan De e prabu ini. Se edangkan meesjid 

kami sudah meenyeediakan di lingkungan kompeeks pe erumahan.83” 

 

Se elanjutnya wawancara deengan Ibu He erawati seelaku 

Administrasi keeungan di PT. Inti Kre easi Pe erkasa Rantauprapat, 

Be eliau meengatakan: 

“Untuk peemilihan lokasi yang dipilih dapat meenguntungkan 

pe erusahaan kareena lokasi yang kami pilih strateegis dan deekat 

de engan pusat kota hal ini sangat beerpeengaruh pada peenjualan 

kami, deengan meelakukan analisis pasar untuk me enyeesuaikan 

produk se esuai keebutuhan konsumeen hal teerse ebut meemungkinkan 

produk yang akan kami jual leebih mudah diteemukan oleeh calon 

pe embeeli.”84 

 

Be erdasarkan hasil wawancara di atas maka dapat 

disimpulkan bahwa lokasi peerumahan De e Prabu yang dilakukan 

 
83 Wawancara Deengan Bapak Budi Gunawan, Seelaku Seebagai Manageer Peemasaran, 20 

Seepteembeer Pukul 10.30 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
84 Wawancara Deengan Ibu Heerawati, Seelaku Seebagai Karyawan Administrasi Keeuangan, 

20 Seepteembeer 2023 Pukul 09.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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oleeh PT. Inti Kre easi Pe erkasa Rantauprapat sudah strateegis 

dikareenakan sudah deekat deengan lintas jalan, teempat 

pe erbeelanjaan, se ekolah dan pusat kota seehingga mudah di jumpai 

oleeh konsume en dan meempe ermudah konsumeen untuk me elakukan 

aktivitas. 

4. Proses Pembelian Rumah Melalui Pembelian Cash Maupun Secara 

Kredit di PT. Inti Kreasi Perkasa 

Dalam prosees peembe elian Rumah di peerumahan Dee Prabu PT. Inti 

kre easi peerkasa meemiliki dua meetode e peembe elian yaitu kreedit dan tunai. 

Se ehingga konsumeen bisa meemilih antara pe embeelian kreedit ataupun tunai 

langsung se esuai deengan keesanggupan dan ke ebutuhan masing- masing 

konsume en. Se elain itu, dalam peembeelian pe erumahan Dee Prabu teentunya 

meene erapkan beebe erapa tahap proseedur yang diteetapkan seecara inteernal 

untuk meempe ermudah dalam prosees pe embe elian dan diseesuaikan de engan 

ke ebutuhan masing-masing pihak yang beersangkutan.  

Untuk prose es pe embeelian kreedit customeer meene entukan peembeelian 

se ecara kreedit di PT. Inti Kreeasi Pe erkasa ada dua yaitu Rumah Subsidi 

dan  non subsidi se edangkan jika custumeer meene entukan peembe elian seecara 

tunai maka meenghubungi pihak administrasi lapangan seeteelah  itu 

konsume en datang kee kantor peemasaran pe erumahan teerse ebut keemudian  

administrasi lapangan  akan meengarahkan konsume en ke epada deeveelope er, 

kareena untuk peembeelian tunai langsung me elakukan keese epakatan deengan  

de eveelope er di kantor peemasaran, keese epakatan teerse ebut beerhubungan 
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de engan harga Rumah yang akan dibeeli se erta meene entukan jatuh teempo 

pe embayaran dan sanksi apabila teerlambat meembayar. Seeteelah seepakat 

maka customeer harus me ele engkapi beerkas yang dibutuhkan se esusai 

de engan keebijakan yang dibeerikan pihak kantor PT. Inti Kreeasi Pe erkasa. 

Hasil wawancara deengan Ibu Lina seelaku Staff Pe embeerkasan di PT. 

Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat. Beeliau meengatakan: 

“Dalam prosees pe embeelian Rumah seecara kre edit di PT. Inti Kreeasi 

Pe erkasa dilakukan seesuai prose edur yang teelah diteetapkan yaitu nantinya 

konsume en meelakukan akad  jual beeli de engan pihak bank dan de eveelapor 

pe eumahan keetika rumah sudah siap seete elah akad seeleesai keemudian 

pe enyeerahan Kunci rumah keepada konsume en. Untuk peembayaran  

konsume en sudah bisa langsung  bayar angsuran atau cicilan bulan 

de epannya deengan jangka waktu 15 tahun se eteelah lunas maka konsumeen 

sudah bisa meengambil seertifikat hak milik rumah teerse ebut.”85 

 

Hal seerupa disampaikan oleeh Ibu Risma seelaku konsumeen di PT. Inti 

Kre easi Pe erkasa. Beeliau Meengatakan: 

“Me emang beenar dalam prose edur pe embeelian rumah se ecara kreedit di 

PT. Inti Kre easi Pe erkasa dilakukan seesuai deengan aturan yang teelah 

diteetapkan yaitu nasabah atau konsumeen nantinya akan meelakukan akad 

jual beeli deengan pihak bank yang sudah diteentukan keetika Rumah 

siap.86” 

 

Sse elanjutnya wawancara Deengan Ibu Heerawati seelaku administrasi 

ke euangan di PT. Inti Kreeasi Peerkasa. Be eliau meengatakan: 

“Untuk prosees pe embeelian Rumah seecara tunai itu konsumeen teerleebih 

dahulu meelihat rumah dan meemilih leetak posisi rumah yang cocok  

se eteelah itu konsumeen datang ke e kantor peemasaran dan meembeerikan KTP 

untuk tanda peenge enal agar dikeetahui ideentitasnya keemudian dari kantor  

di buat surat pe erjanjian atau keese epakatan me engeenai harga, anggsuran, 

toneernya beerapa bulan dan sanksi apabila  te erlambat bayar seeteelah se eleesai 

 
85 Wawancara Deengan Ibu Safra Eerlina, Seelaku Seebagai Staff Peembeerkasan, 20 Seepteembeer 

Pukul 11.00 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
86 Wawancara Deengan Ibu Risma, Seelaku Seebagai Konsumeen, 21 Seepteembeer 2023 Pukul 

10.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat.  
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konsume en meenandatangani surat peerjanjian di atas matrai dan 

meele engkapi beerkas peembeelian rumah teerse ebut.”87 

 

Be erdasarkan hasil wawancara di atas maka dapat di pahami bahwa 

pe embeelian tunai dan kreedit di  Peerumahan De e Prabu PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa di Rantauprapat sudah seesuai de engan prose es pe embeelian tunai 

dan kre edit untuk Rumah subsidi, baik dari se egi pe embe erkasan, akad jual 

be eli, peerjanjian atau keese epakatan, keemudahan, ke enyaman dan keeamanan 

bagi konsumeen. 

5. Kendala Dalam Proses Pemasaran PT. Inti Kreasi Perkasa 

Rantauprapat 

Dalam prosees peemasaran Produk Keepada calon Konsumeen pasti 

tidak akan luput deengan pe ermasalahan atau ke endala-keendala yang se ering 

teerjadi saat meemasarkan produk, dimana bagian  markeeting peemasaran  

di PT. Inti Kre easi Pe erkasa harus leebih pandai dan mampu untuk 

meembuat konsumeen te ertarik  deengan produk yang se edang dipasarkan. 

Namun se eteelah dilihat di lapangan strateegi peemasaran peerumahan Dee 

Prabu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa meemiliki beebe erapa keendala seehingga akan 

be erdampak pada volumee pe enjualan yang tidak stabil kareena tidak 

meencapai targeet peenjualan seesuai keebijakan pe erusahaan.  

Hasil wawancara deengan Bapak Yudiansyah Se elaku Markeeting di 

PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat. Beeliau Me engatakan: 

“keendala dalam prosees pe emasaran Peerumahan Dee Prabu teerjadi 

kareena beelum teerlaksananya deengan baik atau kurang eefeektif dalam 

 
87 Wawancara Deengan Ibu Heerawati, Seelaku Seebagai Karyawan Administrasi Keeuangan, 

20 Seepteembeer 2023 Pukul 09.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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meemasarkan produknya, seelain itu kurangnya kariyawan teeam 

pe emasaran seehingga meempeerlambat prose es peemasaran produk seecara 

meenye eluruh.”88 

 

Data teerse ebut didukung oleeh hasil wawancara deengan Bapak Budi  

Gunawan se elaku  Manageer pe emasaran di PT. Inti Kreeasi Peerkasa 

Rantauprapat . Beeliau meengatakan: 

“Ke endala dalam prosees peemasaran itu salah satunya diseebabkan 

masih kurang eefe ektif dalam meelakukan strateegi promosi yang dilakukan 

oleeh kariyawan dalam meemasarkan produk pe erumahan dee prabu itu 

se endiri, keendala dari seegi posisi pasar dise ebabkan peerusahaan masih 

kurang dalam meenunjukan keeunggulan produknya padahal dari seegi 

kualitas produk  sudah bagus dibandingkan peerusahaan se ejeenisnya dan 

ke endala dari seegi targeet pasar diseebabkan banyaknya konsumeen 

wiraswasta dan kariyawan  swasta/peegawai neege eri yang riwayat BI 

chekingnya kurang bagus dan inilah yang meenjadi hambatan saat ingin 

meengajukan Rumah Subsidi KPR kee bank untuk peembe elian Rumah.89” 

 

Se elanjutnya Wawancara deengan Ibu He erawati seelaku Kariyawan 

Administrasi Keeuangan di PT. Inti Kreeasi Pe erkasa. Beeliau meengatakan: 

“keendalan yang di jumpai dalam peemasaran produk Peerumhan Dee 

Prabu diseebabkan banyaknya peesaing baru yang mungkin leebih meenarik 

dalam meempromosikan produknya, faktor harga meenurut se ebagian 

masyarakat atau konsumeen itu teerlalu mahal dan meerasa tidak mampu 

untuk meembeelinya dan kurang seemangatnya kariyawan dalam 

meelakukan peemasaran produk-produk peerumahan teerse ebut.90” 

 

Be erdasarkan hasil wawancara di atas dapat dipahami bahwa keendala 

yang dihadapi dalam prose es pe emasaran di pe erumahan Dee Prabu PT. Inti 

Kre easi Pe erkasa yaitu kurang eefe ektifnya dalam meemasarkan produknya 

ke epada konsumeen padahal strateegi promosi yang teelah di te erapkan 

 
88 Wawancara Deengan Bapak Yudiansyah, Seelaku Seebagai Markeeting, 20 Seepteembeer 2023 

Pukul 10.20 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
89 Wawancara Deengan Bapak Budi Gunawan, Seelaku Seebagai Manageer Peemasaran, 20 

Seepteembeer 2023 Pukul 10.30 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
90 Wawancara Deengan Ibu Heerawati, Seelaku Seebagai Karyawan Administrasi Keeuangan, 

20 Seepteembeer 2023 Pukul 09. 10 Wib di PT.Inti Kreeasi Peerkasa Rantauparapat. 
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pe erusahaan sudah bagus se elain itu kareena banyaknya peesaing baru yang 

se ejeenis yang mungkin leebih meenarik dalam meempromosikan produknya. 

Maka dari itu PT. Inti Kreeasi Pe erkasa harus me embeerikan solusi untuk 

meenye eleesaikan keendala dalam peemasaran produknya. 

C. Pembahasan Hasil Pembahasan 

1. Strategi Pemasaran Perumahan De Prabu Untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan di PT. Inti Kreasi Perkasa Rantauprapat 

Pe enjualan meerupakan salah satu fungsi pe emasaran yang sangat 

pe enting bagi peerusahaan dalam meencapai tujuan peerusahaan yaitu 

meempe eroleeh laba untuk meenjaga keelangsungan hidup pe erusahaan di 

masa yang akan datang. 

Untuk me enjaga keelangsungan usaha, maka pe erusahaan harus mampu 

meeningkatkan kualitas dan kuantitas produk, yang meembeedakan 

pe erusahaan deengan peerusahaan yang lainnya yaitu deengan strateegi 

pe emasaran. Strateegi peemasaran adalah suatu langkah yang dilakukan 

pe erusahaan untuk meendapatkan targeet peenjualan seesuai deengan 

ke eteetapan dari peerusahaan itu se endiri kareena dalam meenjalankan seebuah 

usaha  hal yang paling utama ialah meene entukan dan meenyusun strateegi 

pe emasaran yang leebih unggul dan kreeatif. Hal teerse ebut beertujuan agar 

meendapatkan peerhatian dari konsumeen se ehingga teertarik untuk meembeeli 

produk yang se edang kita pasarkan. 

Strateegi pe emasaran meenurut Kurtz adalah ke ese eluruhan program 

pe erusahaan dalam meene entukan targeet pasar dan me emuaskan konsumeen 
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de engan meembangu kombinasi eeleemeen dari markeeting mix; produk, 

promosi, distribusi dan harga. 91 

Tujuan dari strateegi peemasaran yaitu untuk meeningkatkan volumee 

pe enjualan agar peerusahaan meendapatkan laba yang maksimal dan yang 

dinginkan, seehingga peerusahaan dapat be erjalan deengan baik. Oleeh 

kareena itu strateegi peemasaran yang digunakan oleeh PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa untuk meeningkatkan volumee pe enjualan yaitu deengan strateegi 4P 

dalam peerakteek pe emasarannya. 

a. Produk (Product) 

Produk adalah suatu barang atau jasa yang ditawarkan kee pasar 

untuk meendapatkan peerhatian peembe eli, pe emakai, atau konsumeen yang 

dapat meeme enuhi keebutuhan peemakainya. 

Bagi peerusahaan hal yang peenting dalam meeningkatkan Volumee 

Pe enjualan yaitu dari kualitas produk dan promosi. Dimana kualitas 

adalah indikator peenting bagi peerusahaan untuk dapat eeksis di teengah 

ke etatnya peersaingan dalam industri kareena kualitas se ebagai totalitas dari 

karakteeristik seebuah produk yang meenunjang keemampuanya untuk 

meemuaskan keebutuhan yang dispeesifikasikan atau diteetapkan.92 

Be erdasarkan hasil informasi yang peeneeliti dapatkan dari hasil 

wawancara. Produk yang dijual oleeh PT. Inti Krasi Peerkasa 

Rantauprapat yaitu Rumah subsidi . Dan pe erumahan Dee Prabu teerse ebut 

 
91  Marissa Gracee Haquee, dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi 

(Tanggeerang Seelatan: Pascal Books, 2022), hlm. 10. 
92 Sabar,dkk, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktes Teori-Teori Para Ahli (Jakarta: 

PT. Atalya Rileeni Sudeeo, 2021), hlm. 56. 



72 
 

 
 

sudah dike enal luas oleeh masyarakat seekitar Rantauprapat. Produk yang 

dijual juga teermasuk produk yang beerkualitas dan unggul dari pada 

pe erumahan-peerumahan pada umumnya. Pe erumahan Dee Prabu PT. Inti 

Kre easi Peerkasa meembagun  seebanyak 96 unit rumah subsidi 

pe ertahunnya. Seelain itu produk peerumahan De e Prabu ini sudah 

meenye ediakan Rumah Reeady progrees se ebanyak 50 unit dan Rumah 

progre es 46 unit Rumah.  

Pe erumahaan Dee Prabu PT. Inti Kre easi Pe erkasa meembagun produk 

pe erumahan hanya meemiliki 1 (satu) type e Rumah subsidi yaitu tipee 36 

de engan modeel bangunan minimalis dan kope el, meeskipun pe erumahan Dee 

Prabu hanya meemiliki satu typee saja namun  kualitas dari Rumah yang 

teelah dibangun oleeh De eve elopeer PT Inti. Kre easi Pe erkasa sudah sangat 

bagus dan modreen, ini meenjadi salah satu pilihan bagi konsumeen atau 

masyarakat beerpeenghasilan reendah maupun meene engah kee atas yang  

ingin meempunyai rumah subsidi deengan harga standar dan teerjangkau  

de engan mutu yang bagus. seelain  itu, deengan adanya fasilitas dan jalan 

masuk kompleek pe erumahan yang meemadai, peerumahan ini juga 

meembe erikan keenyaman bagi seetiap peenghuninya. 

 pe erumahan Dee Prabu PT. Inti Kre easi Peerkasa sudah meenye ediakan 

produk Rumah deengan Typee 36 de engan meembe erikan keeleengkapan 

fasilitas diseetiap rumah deengan luas bangunan 36m2, luas lahan 98m2, 

kamar tidur 2 dan kamar mandi 1, seedangkan spe esifikasi teeknis sudah 

dileengkapi deengan listrik dan lampunya  900 watt / 1300 watt,  air beersih 
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sumur bor, dinding batu bata pleeste er finishing cat teembok, Atap reebung, 

ge enteeng meete el, jeendeela /pintu kayu meeranti, lantai keeramik dan pondasi 

be eton dan halaman deepan yang bisa dijadikan taman. 

b. Harga (price) 

Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan deengan 

uang atau barang yang harus dibayarkan konsumeen untuk 

meendapatkan suatu produk. Harga yang diteentukan teentunya harga 

yang harus kompeetitif.  

Me enurut Teeori Basu Swasta, harga meerupakan seejumlah 

uang (ditambah beebe erapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan 

untuk meendapatkan seejumlah kombinasi dari produk layananya. 

Ke enaikan harga jual meengakibatkan beerkurangnya jumlah 

pe elanggan pada peeriodee waktu teerteentu te etapi beebeerapa peelanggan 

yang loyal masih teetap beerhubungan. Agar dapat suksees dalam 

meemasarkan se ebuah produk  dan jasa, maka pe erusahaan harus 

meene etapkan harga yang teepat.93 

Harga disi bukan beerarti harga yang murah saja ataupun yang 

tinggi, akan teetapi yang dimaksud adalah harga yang teepat. 

Bagaimana meene entukan harga yang te epat dan seesuai sangat 

teergantung keepada beerbagai faktor, misalnmya kualitas barang, daya 

 
93 Sabar,dkk, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktes Teori-Teori Para Ahli, hlm. 79. 
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be eli masyarakat, keeadaang peesaing, dan konsume en yang dituju 

pe erusahaan.94 

Harga yang ditawararkan oleeh PT. Innti Kreeasi Pe erkasa 

Rantau Prapat cukup teerbilang standar dan teepat deengan kualitas 

produknya. Namun harga yang ditawarkan cukup be ersaing de engan 

pe esaing lain yang jeenis usahanya sama di bidang propeerti atau 

pe erumahan.  Harga yang tinggi diikuti juga deengan kualitas produk 

yang baik meenurut peelaku usaha itu wajar, Maka bila informasi pasar 

yang diteerima konsumeen tidak seempurna, se ering kali peerbeedaan 

harga ini meenjadi peenye ebab konsumeen be eraling kee peesaing. 

Me enge enai harga produk peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa kadang seetiap tahunnya meengalami peerubahan harga atau 

leebih te epatnya keenaikan dari harga se ebeelumnya  se esuai  ke ebijakan 

dari atasan dan peemeerintah. Dimana harga produk Rumah pada 

tahun 2020-2021 harganya seebe esar Rp. 140.000.000. dan pada tahun 

2022 harganya Rp. 150.500,000 seelanjutnya di tahun 2023  pada 

bulan 10 harga produknya yang di teetapkan seebe esar Rp. 162. 

000.000. Harga rumah sudah te ermasuk listrik PLN, inteenlasi air 

(sumur bor), IMB, Se ertifikat hak milik, administrasi akad dan biaya 

BPHTB. 

 

 

 

 
94 Murti Sumarni, Pengantar Bisnis (Dasar-Dasar Ekonomi Perusahaan) (Yogyakarta: 

Libeerty, 2013), hlm. 271. 
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Tabel  IV. 1 

Harga Rumah Per Unitnya Tahun 2020-2023 

 

Typee Tahun Harga peer unit (Rp) 

36 kope el 2 2020 140.000.000 

36 kope el 2 2021 150.500.000 

36 kope el 2 2022 150.500. 000 

36 kope el 2 2023 160.000.000 

Sumber : PT. Inti Kreasi Perkasa, September 2023 

 Dari tabeel di atas dapat disimpulkan bahwa pada tahun 2020 

sampai 2021  meengalami keenaikan harga rumah peer unitnya seebeesar 

Rp. 10.500.000 me enjadi Rp. 150,500.000. Dan pada tahun 2022 

tidak meengalami keenaikan harga rumah pe er unitnya seebeesar Rp. 

150.500.000 se elanjutnya pada tahun 2023 pada bulan 10 harga 

produk rumah peer unitnya keembali meengalami keenaikan meenjadi 

160.000.000. Dari jumlah teerse ebut mungkin ada  konsume en atau 

masyarakat yang beeranggapan bahwa itu nilai yang tidak teerlalu 

banyak dan mahal atau ada pula yang langsung mundur saat meelihat 

harganya kareena se ebagian konsumeen masih pikir meemikir deengan 

harga yang dijual, itu wajar kareena harga meerupakan salah satu yang 

se ensitif dalam seebuah bisnis, maka dari itu untuk meemudahkan 

konsume en pe erumahan Dee prabu me enye ediakan dua sisteem 

pe embayaran untuk meelunasi rumah teerse ebut, yaitu sisteem 

pe embayaran tunai beertahap dan kreedit.  
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c. Teempat (placee) 

Teempat (place) adalah teempat atau wadah yang digunakan 

untuk meemasarkan suatu produk untuk meenyalurkan produk beerupa 

barang atau jasa dari produseen ke e konsume en. se elain itu, teempat juga 

diartikan se ebagai teempat atau lokasi usaha yang se edang dijalankan. 

Lokasi Peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi Peerkasa Rantauprapat 

cukup strateegis deengan jarak kurang 15 kilomeeteer dari pusat kota, 

teepatnya beerada di keelurahan peerdameean, ke ecamatan rantau seelatan, 

kabupateen labuhanbatu, kota rantauprapat. Lokasi peerumahan Dee 

Prabu sudah deekat deengan jalan lintas se ehingga meemudahkan 

konsume en untuk meelakukan aktifitas masing-masing.  

Se elain itu, untuk masuk kee kawasan kompleeks pe erumahan 

De e Prabu sudah bisa dimasuki  oleeh roda 2 dan roda 4 seehingga dapat 

diaksees de engan mudah. Seedangkan meenge enai fasilitas umum mulai  

dari se ekolah SD, SMP, SMA, puke esmas, kantor bupati, teempat 

pe embeerlanjaan seepeerti Suzuya Mall, mini markeet, indomareet, 

alfamini  sudah deekat deengan lokasi peerumahan teerse ebut. Se edangkan 

meesjid/musholah sudah diseediakan di lingkungan kompleeks 

pe erumahan. Maka dari itu lokasi peerumahan Dee Prabu PT. Inti 

Kre easi Pe erkasa sudah mudah di teemui dan dijumpai oleeh para 

konsume en dan masyarakat yang ingin meengunjungi peemukiman 

teerse ebut dan Kantor peemasaran yang beerada di jln. hikmah kompleeks 

De e Prabu blok B No. 1  PT. Inti Kreeasi Pe erkasa Rantauprapat. 
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d. Promosi (promotion) 

Promosi me erupakan suatu langkah awal untuk meenge enalkan 

meengkomunikasikan dan meenawarkan produk atau jasa keepada 

konsume en deengan tujuan untuk meenarik calon konsumeen untuk 

meembe eli produk yang ditawarkan. Deengan adanya promosi atau 

distributor diharapkan mampu untuk me enaikan angka peenjualan 

produk yang dipasarkan.  

Promosi yang dilkaukan oleeh PT. Inti Kre easi Pe erkasa untuk 

untuk meeningkatkan volumee pe enjualan dalam meemasarkan produk 

pe erumahan Dee Prabu yaitu (1) peersonal seelling atau peenjualan 

pribadi dapat dilakukan deengan cara meendatangi dan komunikasi 

langsung de engan masyarakat atau calon konsume en agar konsumeen 

teertarik untuk meembeeli produk yang ditawarkan dan langsung 

meempe eroleeh tanggapan langsung dari calon peembeeli. (2) 

meenye ebarkan brosur di te empat keeramaian se erta ,meembagikan keepada 

masyarakat untuk ditawarkan keepada ke erabat konsumeen. (3) 

pe emasaran langsung deengan meemanfaatkan meedia sosial se epeerti 

faceebook, instagram, wibsitee dan saluran onlinee lainya seehingga 

de engan adanya meedia sosial maka peemasaran yang akan dilakukan 

bisa meenye ebar luas ke e be erbagai daeerah-daeerah lainya,  (4) strategi 

promosi baru yang digunakan PT. Inti Kreasi Perkasa yaitu 

membuat iklan di radio, menggunakan spanduk untuk dipajang 

dipinggir jalan dan mengikuti ivent pameran yang banyak 
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dikunjungi orang maupun melalui media sosial seperti facebook , 

instagram, you tube  dan wibesite lainnyan. Selain itu meembe erikan 

diskon atau potongan harga, meembuat promo di hari-hari beesar 

se epe erti promo dalam rangkaian HUT Pe embab kee 78, promo 17 

agustusan, promo ramhadan dan promo akhir tahun dalam jangka 

waktu 3 bulan batas habis promo yang beerlaku itu di gunakan untuk 

be ertujuan agar dapat meenarik peerhatihan konsumeen agar meemilih 

untuk meembeeli produk pe erumahan Dee Prabu PT. Ini Kre easi Pe erkasa 

se ehingga dapat meeningkatkan volumee pe enjualan dan meencapai 

targeet.  

Be erdasarkan peenjeelasan di atas strateegi pe emasaran deenagn 

Promosi yang di lakukan PT. Inti Kreeasi Pe erkasa sudah se esuai 

de engan Teeori Monle e Leee e yang me engatakan promosi atau iklan 

meerupakan salah satu strateegi markeeting mix yang meelakukan 

komunikasi komeersial dan non-peersonal te entang seebuah organisasi 

dan produk-produknya yang ditransmisikan ke e suatu khalayak targeet 

meelalui meedia beersifat massal seepe erti, brosur, poste er atau spanduk 

faceebook, wibsitee dan peersonal se elling.95 

Dalam strateegi peemasaran 4P yaitu Produk, teempat, harga 

dan promosi yang sudah di lakukan PT. Inti Kreeasi Pe erkasa dalam 

Me empromosikan produk-produknya sudah se esuai deengan e etika 

 
95 Nirwana, dkk, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Atalya Rileelmi Sudeeco, 2021), hlm. 

150. 
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pe emasaran Islam dimana dari seegi promosi tidak meelakukan 

ke ecurangan dan tidak meelakukan iklan promosi yang meenipu 

konsume en de engan meelakukan peenawaran palsu dalam promosi 

pe emasaranya. Promosi yang dilakukan haruslah se esuai deengan fakta 

se ebe enarnya dan tidak dileebih-leebihkan apalagi meenjeeleek-jeele ekkan 

bisni se ejeenisnya.  

Hal teerse ebut se esuai de engan teeori He ermawan Kartajaya  

teentang prinsip-prinsip eetika peemasar Islam dalam meelakukan 

promosi harus meene epati janji dan tidak curang(Tahfif). Promosi 

yang digunakan PT.inti kreeasi pe erkasa se elalu seesuai deengan fakta 

yang dibuat baik dari promosi meedia sosial maupun se ecara langsung 

dan tidak ada unsur meenipu dalam promosinya se epe erti meembeerikan 

potongan harga dari seegi DP, meembeerikan hadiah keepada konsumeen 

bagi peemeenang undian promo yang dilakukan di akhir tahun maupun 

hari-hari beesar lainya.  

PT. Inti Kre easi Pe erkasa meembeerikan informasi meenge enai 

harga, produk, teempat se esuai deengan ke eunggulan dan kualitas 

produk yang dipasarkan, beerprilaku adil dan tidak meembe eda-

be edakan peelanggan atau konsumeen dan me embeerikan peelayanan yang 

ramah beersikap sopan dan reendah hati dan saling meenghormati 

konsume en. Meenge enai keeunggulan atau keele ebihan peerumahan 

meelalui promosi iklan di meedia sosial se esuai deengan kualitas produk 

dan tidak ada unsur ke ecurangan maupun me enipulasi calon 
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konsume en. maka dari itu Strateegi pe emasaran yang diteerpakan PT. 

Inti kreeasi peerkasa sudah se esuai deengan e etika peemasaran Islam 

diantaranya beerprilaku adil (AL-Adil), be erprilaku baik (Siddiq) 

meelayani deengan reendah hati dan sopan (Khidmah), beerbuat teerbaik 

dari sisi produk dan harga, tidak suka me enjeeleek-je eleekkan peesaing 

se ejeenis, dan meeneepati janji dan tidak curang (Tahfif) dalam 

meemasarkan produknya. 

2. Proses Pembelian Rumah Melalui Pembelian Cash Maupun Kredit 

Di PT. Inti Kreasi Perkasa Rantauprapat 

a. Prose es Pe embe elian Tunai 

Prose es pe embeelian peerumahan Dee Prabu meemiliki dua sisteem 

pe embayaran yaitu siteem kreedit dan tunai. Jika konsumeen meene entukan 

pe embeelian seecara tunai maka konsumeen bisa me enghubungi admin 

kantor peemasaran seeteelah itu konsumeen datang teerle ebih dahulu untuk 

meelihat kondisi peerumahan dan meemilih le etak posisi rumah yang cocok 

se eteelah itu konsumeen  di arahkan untuk datang kee kantor peemasaran 

pe erumahan Dee Prabu PT. Inti Kre easi Pe erkasa  untuk meelakukan 

ke ese epakatan atau peerjanjian yang beerhubungan de engan harga rumah 

yang akan dibeeli beese erta jatuh teempo peembayaran. Keemudian seete elah 

se epakat maka konsumeen me eleengkapi beerkas yang dibutuhkan. 

 Pe ersyaratan beerkas yang dibutuhkan untuk me embeelian rumah seecara 

tunai seebagai beerikut: 

1. Fotocopy KTP 5 leembar 
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2. Fotocopy Kartu Keeluarga 5 leembar 

3. Foto copy buku nikah (bagi yang sudah nikah) 

4. Me engisi surat peemeesanan rumah PT. Inti Kre easi Pe erkasayang sudah 

dise ediakan dan dibayar booking feeee se ebagai tanda jadi untuk 

meembe eli peerumahan. Booking feeee me erupakan  tanda jadi atau 

ke ese epakatan dari keedua beelah pihak yakni pe embeeli dan peenjual untuk 

meelakukan transaksi propeerti. 

5. Konsume en meendapatkan kwintasi bukti tanda jadi dari kantor 

pe erumahan. Seeteelah konsumeen te erse ebut meembayarkan uang muka 

atau booking feee e maka bagian administrasi kantor meembuat 

kwintansi peembeelian untuk diseerahkan ke epada konsumeen atau 

nasabah. Dan dise erahkan lagi kwintansi pe emeesanan rumah teerse ebut 

ke e kantor seebbagai arsip administrasi. 

6. Bukti keepeemilikan beerupa se ertifikat hak milik dan surat ijin 

meembangun IMB, be ese erta peenye erahan kunci bangunan keepada 

konsume en. 

b. Prose es Pe embe elian Kreedit 

 jika konsumeen ingin meembeeli rumah seecara kreedit maka 

konsume en teerle ebih dahulu meembayar booking fe eee se ebagai ttanda jadi 

untuk peembe elian rumah. Seeteelah itu konsumeen atau nasabah harus 

meele engkapi dan meenyeerahkan be erkas pe engajuan Rumah subsidi  kee 

bagian administrasi antara lain foto copy KTP kartu ke eluarga, foto 

copy buku tabungan, fotocopy slip gaji,  fotocopy NPWP, foto copy 
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pas poto dan peengisian formulir KPR yang teelah diseediakan. KTP 

teerse ebut akan di cheecking teerle ebih dahulu apakah konsumeen pe ernah 

meengalami kreedit maceet atau ada kreedit mobil dan kreedit lainyanya 

de engan puluhan juta  maka nasabah teerse ebut tidak masuk kateegori 

untuk peengajuan rumah subsidi di bank yang beersangkutan kareena 

untuk peengambilan kreedit rumah subsidi KPR harus nama harus 

be ersih dari bank/ojk tidak ada tunggakan pinjaman uang/kreedit. Jika 

hasil dari Bi cheking seesuai deengan kriteeria maka konsumeen di 

wajibkan untuk meengumpulkan beerkas se elambat-lambatnya dua 

minggu seeteelah booking feeee dibayarkan. Bank yang disarankan PT. 

Inti Kreeasi Pe erkasa keepada konsumeen yaitu BTN, BSI dan Mandiri 

Sumut. Adapun peersyaratan untuk peengajuan beerkas ke e bank : 

1)  KTP 

2) Kartu Ke eluarga 

3) NPWP 

4) BPJS 

5) Surat keete erangan beelum meemiliki rumah  

6) Buku nikah/ surat keete erang beelum nikah dari kantor lurah 

7) Surat keete erangan domisi dari lurah 

8) Slip gaji 3 bulan teerakhir  

9) minimal peendapatan bulanan nasabah se ebeesar Rp. 3000.000  

10) Re ekeening koran 3 bulan teerakhir/ buku tabungan BSI 
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Se eteelah itu peengajuan diseetujui oleeh pihak bank, keemudian 

nasabah atau konsumeen di arahkan untuk prose es akad kreedit di bank 

teempat peengajuan kreedit se ebeelumnya deengan pihak deeve eloveer yang 

disaksikan oleeh pihak bank dan notaris se ecara reesmi. Jika nasabah 

sudah meenanda tangani  peerjanjian kreedit deengan notaris, maka 

se eleesai sudah akad kreedit teerse ebut yang di dampingi oleehhh pihak 

de eveelope er peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kre easi Peerkasa.  

Ke emudian seeteelah seeleesai akad kreedit konsume en teerse ebut 

sudah bisa meeneerima kunci dan rumah teerse ebut sudah seecara reesmi 

meenjadi hak milik konsumeen dan apabilah ada keeluhan atau 

komplain teerhadap rumah yang konsumeen be eli teerse ebut keepada pihak 

de eveelope er peerumahan. 

3. Kendala dalam proses pemasaran produk PT. Inti Kreasi Perkasa 

Adpun ke endala yang di alami deeve elopeer pe erumahan Dee Prabu PT. 

Inti Kreeasi Pe erkasa dalam prosees pe emasaranya adalah seebagai beerikut: 

1. Posisi pasar keendalanya diseebabkan peerusahaan masih kurang 

e efeektif dalam meenunjukan ke eunggulan produknya padahal di 

lihat dari seegi kualitas produk sudah sangat bagus. 

2. Targeet pasar diseebabkan masih banyaknya  wiraswasta dan 

karyawan swasta/peegawai yang riwayat BI Chekingnya kurang 

bagus dan meenjadi peermasalahan saat ingin meengajukan 

pe embeelian rumah subsidi kee bank maupun kee de eve elopeer 

pe erumahan. 
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3. Banyaknya peesaing baru dan faktor harga yang mungkin leebih 

meenarik dalam meempromosikan produknya seehingga  konsumeen 

masih meemiliki keeraguan dalam meembe eli karna masih banyak 

pe ertimbangan-peertimbangan untuk meembeelinya. 

4. Kurangnya karyawan teeam peemasaran atau salees untuk 

meemasarkan produk peerumahan Dee Prabu PT. Inti Kreeasi 

Pe erkasa maka dapat meempeerlambat beerjalanya prose es pe emasaran 

dan meenye ebabkan promosi kurang maksimal. 

Maka dari itu solusi untuk me engatasi keendala yang di hadapi 

de eveelope er dalam prosees pe emasaran adalah (1) pe erusahaan harus 

meembuat atau meengadakan promo teerbaru yang bisa me enarik 

pe erhatian calon konsumeen, promo yang dilakukan seepeerti 

meembe erika diskon DP, promo di hari-hari beesar, dan promo 

lainnya agar dapat meeningkatkan volumee pe enjualan seesuai targeet  

yang diinginkan peerusahaan (2) solusi dari BI Che ecking yang 

kurang bagus pada konsumeen yang ingin meembe eli rumah yaitu 

de engan cara konsumeen meencari keerabat atau saudara yang 

riwayat kreeditnya bagus deengan ini konsumeen dapat meembeeli 

rumah yang dimpikan deengan nama yang bukan peemiliknya,  

teetapi nama bisa diubah pada waktu  yang teelah diteentukan PT. 

Inti Kreeasi Pe erkasa. (3) banyaknya peesaing yang se ejeenis maka 

solusinya deengam meemahami situasi dan kondisi peersaingan, 

meeningkatkan kualitas produk dan se elalu meelakukan inovasi 
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supaya beerbe eda deengan pe esaing lain, dan meembe erikan harga 

yang teerjangkau dan standar bagi konsumeen. (4) me enambah 

karyawan untuk bagian teeam markeeting pe emasaran yang 

be ertujuan untuk meenambah seemangat kariyawan dalam prosees 

pe emasaran.  

D. Keterbatasan Penelitian 

Dalam peene elitian ini, peene eliti sudah beerusaha meenyusun langkah-

langkah seede emikian rupa untuk meepeerole eh hasil seebaik mungkin se esuai 

de engan  meetodee peene elitian. Hal ini beertujuan agar hasil yang dipeerole eh 

be enar-beenar objeektif dan sisteematis. Namun untuk meempe eroleeh hasil 

pe eneelitian yang baik tidaklah mudah dan meemiliki keeteerbatasan atau 

ke esulitan seelama prosees pe eneelitian, seebab dalam meeneetukan reesponde en 

pe eneeliti meerasa keesulitan. Walaupun de emikian peene eliti tatap beerusaha agar 

ke eteerbatasan yang dihadapi tidak meengurangi makna dari peeneelitian ini.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 

Be erdasarkan hasil peeneelitian ini, maka dikeetahui keesimpulan 

pe eneelitian seebagai beerikut: 

1. Strateegi peemasaran untuk meeningkatkan volumee peenjualan peerumahan  

PT. Inti Kreeasi Peerkasa rantau prapat sudah cukup maksimal yaitu 

meene erapkan strateegi 4P diantaranya Produk (product), harga (price), 

teempat (place), dan (promotion). Namun masih harus konsisten dalam 

melakukan promosi dengan membuat strategi baru yang lebih menarik 

lagi seperti membuat iklan di radio, penambahan kualitas produk dan 

mengikuti event pemeran yang memiliki banyak pengunjung sehingga 

mempermudah melakukan promosi. Dengan tujuan untuk 

meningkatkan penjulan dan memperluas target pemasaran. 

2. Prose es pe embeelian rumah di PT. Inti Kre easi Peerkasa Rantauprapat 

meemiliki dua siteem peembayaran yaitu seecara tunai, jika konsumeen ingin 

meembe eli rumah seecara tunai maka konsume en datang langsung kee kantor 

pe emasaran dan meeleengkapi beerkas pe engajuan peembe elian Rumah seeteelah 

itu konsumeen meembuat keese epakan keepada pihak deeve elapor meengeenai 

harga rumah beerse erta jatuh teempo peembayaranya. Seeteelah se epakat 

konsume en meene erima kunci rumah yang dibeerikan pihak deeve elopeer. 

Se edangkan peembayaran seecara kreedit maka konsumeen teerleebih dahulu 

meelakukan BI Checking di bank seeteelah dinyatakan nasabah seesuai 
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kriteeria maka nasabah diwajibkan meeleengkapi beerkas pe engajuan di bank 

yang beersangkutan dan teerakhir meelakukan akad kreedit di bank yang 

be ersangkutan deengan pihak deeveelope er se eteelah akad maka konsumeen 

bisa meene erima kunci bangunan. 

3. ke endala  dalam prosees pe emasaran Peerumahan De e Prabu PT. Inti Kre easi 

Pe erkasa Rantauprapat ada dua faktor inte ernal dan eekste ernal. Faktor 

inteernal keendala yang beerkaitan deengan masalah peembeerkasan dan juga 

kurangnya teeam markeeting peemasaran dalam meemasarkan produk 

se ehingga meempeerlambat prosees pe emasaran. Se edangkan eekste ernal dari 

luar peerusahaan seepe erti banyaknya peesaing peerumahan yang seejeenis dan 

banyaknya calon konsumeen yang tidak meemeenuhi kriteeria untuk 

pe embeelian kareena riwayat BI Chekingnya kurang bagus. Maka solusi 

yang dibeerikan yaitu meenambah karyawan markeeting atau salees 

pe emasaran agar prosees peemasaran beerjalan deengan maksimal deengan 

meembuat promo-promo teerbaru yang meenarik peerhatian konsumeen dan 

meemahami situasi dan kondisi peersaingan, meeningkatkan kualitas 

produk dan se elalu meelakukan inovasi supaya beerbe eda deengan pe esaing 

lain, dan meembeerikan harga yang teerjangkau.  
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B. Saran 

Be erdasarkan uraian hasil peene elitian yang teelah dilakukan dapat 

disimpulkan: 

1. Kepada PT. Inti Kreasi Perkasa Rantauprapat diharapkan 

memperbanyak desain dan model perumahan sesuai dengan kebutuhan 

konsume dan memperbanyak promosi yang lebih menarik lagi dan 

meningkatkan kualitas pelayanan, melakukan pengawasan terhadap 

hasil kinerja kontraktor, kariyawan dan tiam pemasaran dan melakukan 

evaluasi terhadap peluang maupun ancaman yang mungkin dihadapi 

suatu perusahan sehingga peluang dan kendala dapat dilihat dari 

sekarang. 

2. PT. Inti Kre easi Pe erkasa diharapkan mampu meelakukan strateegi 

pe emasaran yang leebih baik dan leebih kritis di masa yang akan datang. 

Se erta meembeerikan informasi dan peenjeelasan yang se eleengkap-

leengkapnya meengeenai produk Rumah yang ditawarkan pada konsumeen 

se esuai keebutuhan peelanggan. 

3. Untuk peeneeliti seelanjutnya diharapkan bisa dijadikan bahan reefeere ensi 

untuk peene elitian yang meengarah keepada strateegi peemasaran dalam 

meeningkatkan volumee pe enjualan  Propeerty pada Peerumahan De e Prabu 

PT. Inti Kre easi Pe erkasa Di Rantau Prapat. Pe ene eliti meenyadari masih 

banyak keekurangan dalam peeneelitian ini. Oleeh kareena itu, pe eneeliti 

be erharap bagi peene eliti beerikutnya agar leebih me engeembangkan lagi hasil 

pe eneelitian ini.
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