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Abstract

Developing businessfor real-estateisa very big businessfor future because thisisabout
aspect of most people need in live. Thisreality inspired meto make a further research about real
estate devel oper. The matters that this research about to raise is how PT. Roda Pembangunan
Jaya attempt their strategic of marketing communications to achieve their company goal in
selling unit of their real estate. The goal of this research isto knowing strategic of segmenting,
targeting, positioning and form of the marketing style of PT. Roda Pembangunan Jaya in order
to sell their unit in Taman Palagan Asri Real Estate.

Thisresearch using method of qualitative description which isthe researcher istrying to
explained strategic of marketing communications of PT. Roda Pembangunan Jaya in case of
selling Taman Palagan Asri Real Estate. The writer collecting data by doing an interview with
the Marketing Manager of PT. Roda Pembangunan Jaya and according to PT. Roda Pembangunan
Jaya recordfile. The analyze techniquetheory is using theory from Milesand Hubermanwhichis
about some essay and descriptive explanation.

From the result of research we can know that PT. Roda Pembangunan Jaya taking seg-
ment of consumer target from middle to high level of class according to housing positioning of
Taman Palagan Asri Real Estate, that ishousing for middleto high level class. Theimplementa-
tion of positioning strategic to housing of Taman Palagan Asri conduct with three approaching
such as positioning according to attribute, price and competitor. Advertising, personal selling
and sales promotion is using to promote where advertising through billboard media is the most
effective form of marketing communication. But there is some barriers to be face when imple-
ment marketing communication such as circumstances of global economic that not conducive
but overall marketing communication that had been done running well.
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Pendahuluan

Persaingan di duniausahasaat ini dirasskan
semakin ketat. Hal ini dibuktikan dengan
bermunculannyaberbagai jenisusahadari berbagai
bidang yang masing-masing saling bersaing. Untuk
itu, bagi para pengusahayang ingin usahanyatetap
berdiri tegak dan mampu menguasai pasar, diper-

lukan suatu kejelian dan keterampilan dalam
melihat peluang bisnisdan peluang pasar. Pemilihan
bidang jenis usaha pun akan mempengaruhi apa-
kah usahayang akan dirintisitu mampu bersaing
dengan perusahaan-perusahaan pendahulunya.
K ewaspadaan jugadibutuhkan agar setiap pelu-
ang pasar yang muncul tidak di manfaatkan oleh
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pebisnis (kompetitor) lainnya.

Salah satu bidang usahayang dibutuhkan
oleh masyarakat luas adalah usahadi bidang prop-
erty, khususnya perumahan. Rumah merupakan
kebutuhan primer setiap manusia. Menurut UU
No.4 Tahun 1992 tentang Perumahan dan
Permukimean, dilihat dari artinya, rumah merupakan
bangunan yang mempunyai fungs sebagal tempat
tinggal atau hunian dan sarana pembinaan bagi
keluarga. Sedangkan perumahan merupakan
kelompok rumah yang berfungs sebagai ling-
kungantempat tinggal atau lingkungan hunianyang
dilengkapi dengan sarana dan prasarana ling-
kungan.(www.kompas.com).

Secarasederhana, rumah berfungs sebagal
tempat berlindung manusadari panasmetahari dan
hujan. Namun, dengan berjalannya waktu dan
perkembangan jaman, rumah tidak lagi hanya
dijadikan sebagai tempat berlindung dan berteduh.
Rumah memiliki fungsi turunan sebagai tempat
berigtirahat, berkumpulnyakeluarga, sebagal gang
untuk mengaktualisasikan hobi, dan lain se-
bagainya, tak terkecuali sebagai alat investasi.

Rumah dalam perannya sebagai alat
investas, membuatnya sebagai objek bisnisyang
sangat menggiurkan, terutamabagi kalangan de-
veloper. Mélihat fungsi rumah bukan hanya
sebagal tempat berteduh, para developer ber-
lombarlombauntuk membangun bisnis perumahan
yang memiliki berbagai variad tipe. Mula dari tipe
sederhana untuk kalangan menengah ke bawah,
hingga ke perumahan berskalareal estate. Ber-
bagai fasilitas yang menarik ditawarkan oleh
pengusaha pengembang atau devel oper. Bentuk
rumah, bahan bangunan, desaininterior atau tata
ruang, fasilitas penunjang, lokas dan kenyamanan
menjadi faktor penting yang tidak boleh dilupakan
oleh perusahaan developer. Hal ini yang men-
jadikan rumah sebagai indikator atau Sandar sta
tussosia masyarakat tertentu. Semakin mewah
sebuah rumah, semakin tinggi pula status sosial
pemiliknya

Yogyakarta merupakan kawasan yang
terkenal sebagai kotapelgjar menjadi salah satu
kawasan yang menguntungkan untuk melakukan
bisnis pengembangan perumahan. Banyaknya
mahasiswa, para perantau yang bekerja dan
pemilik modal yang membuka usaha di Yog-

yakarta, menjadikan rumah sebagai sebuah
kebutuhan penting. Tidak sedikit dari merekayang
akhirnya memutuskan untuk membeli rumah di
Yogyakartauntuk dijadikan sebagal tempat tinggal
atau sekedar sebagai alat investasi.

Menurut Ketua Real Estate Indonesia
(REI) DIY, Edy Waluyo, saat ini kebutuhan
perumahandi DI'Y masihtinggi, mencgpai 91.000
unit, danini merupakan peluang bagi usahajasa
property untuk memenuhi permintaan tersebut.
(wwwukompas.com). Untuk itu, bisnis perumahan
merupakan usaha yang sangat menggiurkan di
kawasan Yogyakarta. Hal ini menjadikan para
developer berlomba-lombauntuk mengembang-
kan bisnis perumahan di kawasan Yogyakarta.
Hampir di setiap daerah di kawasan Yogyakarta
ditemukan perumahan, dan lebih dari satu
perumahan di setiap daerahnya. Selain itu
measyarakat jugadapat bebas memilih perumahan
di berbagai macam lokas pilihan, mulai dari
perumahan di tengah perkotaan, di kawasan
kampus, di pinggir kota, bahkan di areal pedesaan.

PT Roda Pembangunan Jaya adalah pe-
ngembang perumahan di Indonesia, dengan proyek
utama pengembangan perumahan di Yogyakarta.
Dengan pengalaman lebih dari 5 tahun di bidang
perumahan, PT Roda Pembangunan Jayaterus
mengembangkan perumahandi lokas yang Srategis
yang akan memberikan investas tinggi kepada
konsumen. PT Roda Pembangunan Jaya men-
jadikan faktor lokasi sebagai hal utama dalam
setigp pembangunan perumahan. Selainitu juga,
konsep kawasan yang mengutamakan ke-
nyamanan penghuni dengan didukung kerapian
hasi| pekerjaan pembangunan dan pemilihan ma:
terial yang bermutu, sehinggamenjadikan produk
perumahan yang dikembangkan PT Roda
Pembangunan Jaya berbeda dengan perumahan
yang lain. Nama perumahan yang dikembangkan
dikenal dengan Perumahan Taman PalaganAsri.

Taman Palagan Asri adalah tipe hunian
nyaman di kotaYogyakartasis utarayang tepat
di sis sumbu imajiner kota Yogyakarta, yang
menghubungkan Keraton Yogyakarta dengan
Gunung Merapi di utara, sertaakseslangsung ke
pusat kotadan kedekatannyadengan jalan lingkar
utarayang menjadikan akseske luar kotasemakin
mudah dan nyaman. Lokas yang strategis serta
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dekat dengan tempat pendidikan, rumah sakit,
supermarket dan hotel berbintang, menjadikan
tempat investas yang sangat berharga. Dengan
bangunan berkualitas, sistem hunian menggu-
nakan cluster system dengan satu gerbang masuk
membuat lingkungan exclusive dengan tingkat
kenyaman yang tinggi, jaminan keamanan 24 jam,
penataan kabel instalasi undeground, taman hijau
sebagai community park serta fasilitas hunian
yang lain, menjadikan Tamen Pdagan Asi sebagai
real estate dengan kelas tersendiri. (www. roda
pembangunanjaya.co.id).

Semua keunggulan yang dimiliki oleh
Perumahan Taman Palagan tentunya harus
didukung dengan strategi pemasaran yang unggul
pula. Banyaknya perumahan yang dikembangkan
oleh perusahaan-perusahaan developer yang
terdapat di daerah'Yogyakartamembuat PT Roda
Pembangunan Jaya memiliki kewajiban untuk
menyusun suatu srategi pemasaran yang tepat dan
efisen.

Pemasaran sesungguhnya tidak hanya
sekedar mendistribusikan barang dari para
produsen ke konsumen sebagai pemakainya.
Pemasaran meliputi ssmuatahapan yaitu mula dari
penciptaan produk hinggake pelayanan purnajua
setelah transaks penjualan itu sendiri terjadi.
K egiatan pemasaran sangat mempengaruhi per-
kembangan perusahaan. Apabila sebuah pe-
rusahaan gagal melakukan strategi pemasaran,
perusahaan akan mengdami kerugiankarenabiaya
yang telah dikeluarkan tidak sedikit.

Perusahaan perlu menentukan strategi
komunikasi untuk menarik perhatian konsumen
agar dapat bertahan di dalam pasar yang memiliki
perubahan yang sangat cepat dan sangat kom-
petitif. Diperlukan strategi yang tepat dan berbeda
dari yang lain untuk dapat menjadi pemimpin pasar.
Agar komunikad pemasarandapat berjdan secara
efektif dan memberikan hasil yang memuaskan,
mekaadarangkaian prosesyang sanget perlu untuk
dilakulan, yaitu segmenting, targeting dan posi-
tioning.

Perusahaan perlu membagi masyarakat
dalam berbagai kelompok baik itu dari segi jumiah
usia, pendidikan, pekerjaan, tingkat ekonomi,
tempat tingga dan sebagainya. Hal ini dibutuhkan
agar perusahaan dagpat melihat peluang pasar yang

sangat potensia untuk dikembangkan. [ nilah yang
disebut sebagai proses segmenting. Proses
selanjutnya, perusahaan diharapkan untuk mene-
tapkantarget yang potensia dan menguntungkan
bagi perusahaan. Perusahaan ddammentargetkan
calonkonsumen bisamengambil satu segmensga
ataukah multi segmen. Setelah prosestargeting
dilakukan, hal penting selanjutnya adalah me-
nanamkan citraproduk ke dalam benak konsumen
atau biasa disebut sebagai positioning. Peru-
sahaan perlu memikirkan citraproduk yang seperti
gpakah yang harusdimunculkan ke dalam pikiran
konsumen untuk membedakannya dengan produk
pesaing. Pencitraan produk yang telah dilakukan
oleh perusahaan nantinyaakan mempengaruhi is
meateri atau caradalam proses penyampaian pesan
kepada konsumen dan atau calon konsumen. Ciri
khasyang unik dan mampu membedakan dengan
yang lain perlu dikembangkan oleh pihak PT Roda
Pembangunan Jaya agar mampu menarik minat
calon pembdli.

Sepak terjang PT Roda Pembangunan Jaya
dalam mengambil celah agar Taman PalaganAsri
dapat menarik minat calon konsumen untuk
melakukan transaks pembelian sangat menarik
untuk dikgji lebih dalam. Atasdasar inilah, maka
penulis tertarik untuk mengetahui strategi
komunikas pemasaran PT Roda Pembangunan
Jaya dalam memasarkan Perumahan Taman
Paagan Asri di Yogyakarta.

M etode Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan penulis
adaah metode penditian deskriptif kuditatif yaitu
pendlitian yang berpolamenggambarkan gpayang

Gambar 1 Triangulasi Teknik Pengumpulan Data

R Observasi

wawancara <«

N/

Kuesioner/dokumen

(aktivitas marketing

yang dilakukan)

(arsip berisi program-progam komunikas
pemasaran, dll)

(Sumber: Modifikas dari Sugiyono, 2005: 126-127)
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Gambar 2 Triangulasi Sumber

Pimpinan

atasan <===p teman

< PR
\ / ?—}9_,? wawancara 4— Divisi Pemasaran

™\

Konsumen {pembeli)

bawahan
(Sumber: Modifikasi dari Sugiyono, 2005: 126-127)

adadi lgpangan dan mengupayakan penggambaran
data (Sudjarwo,2001:51). Sumber data utama
berasal dari data primer dan sekunder. Teknik
Pengumpulan Data dengan : Interview atau
wawancara, observasi,dan dokumentas.

Teknik andlisisdatayang digunakan yaitu
teknik analisskualitatif yang dikembangkan oleh
Milles dan Huberman sebagaimana pada gambar
3 berikut :

Gambar 3 Komponen-komponen Analisis Data

Model Interaktif
P |
—

\ Kesimpulan-kesimpulan:
penarikan/verifikasi
(Sumber: Miles, Huberman, 1992:20)

Hasll Penelitian dan Pembahasan

Dalam meneliti strategi komunikasi
pemasaran PT Roda Pembangunan Jaya dalam
memasarkan Perumahan Taman Palagan Asri di
Yogyakarta, penulismenemukan hasil —hasil pe-
ndlitianyang didgpatkan dari sumber —sumber yang
berupadataprimer yang diperoleh dengan obser-
vad, wawancara, studi pustakadan data sekunder
yang diperoleh melalui dokumen —dokumen. Se-
lanjutnya penulis membahas atau menganalisis
berdasarkan hasil-hasil temuanfakta di lapangan.

PT Roda Pembangunan Jaya adalah salah
satu pengembang ternamadi Yogyakarta. Pela-
yanan berdasarkan kepercayaan kepada seluruh
konsumen menjadikan perusahaan ini mendapat
rekomendasi dari konsumenyang lain. PT Roda
Pembangunan Jaya menyediakan produk peru-
mahan bermutu yang disediakan untuk memenuhi

kebutuhan parainvestor. Bagi PT Roda Pemba-
ngunan Jaya, faktor lokas adalah yang ha utama
dalam setigp pembangunan perumahan. Selainitu
juga, konsep kawasan yang mengutamakan ke-
nyamanan penghuni dengan didukung kerapian
hasi| pekerjaan pembangunan dan pemilihan ma:
terial yang bermutu, sehinggamenjadikan produk
perumahan PT RodaPembangunan Jayaberbeda
dengan perumahanyang lain.

Dengan pengetahuanyang dalam mengenai
pasar dan spekulasi yang bijaksana menjadikan
PT Roda Pembangunan Jayameraih kesuksesan
dalam setigp pengembangan produk perumahan-
nya. PT Roda Pembangunan Jayahinggahari ini
mempunyai posis yang kuat dalam membangun
kepercayaan, kualitas dan mendapat penghargaan
dari konsumen.

Berdasarkan hasil observas, wawancara
danstudi dokumentasi di PT. Roda Pembangunan
Jaya, makadapat diperoleh suatu gambaran bah-
wa perusahaan ini menergpkan srategi segmentag,
targeting dan positioning dalam memasarkan
Perumahan Taman Palagan Asri. PT. Roda
Pembangunan Jayamemiliki kemampuan untuk
menyusun atau merancang strategi komunikasi
pemasaran yang baik dan memiliki target kon-
sumenyangjelas. Hal ini dapat dikatakan sebagai
kunci utamakeberhaslan PT. Roda Pembangunan
Jaya dalam memasarkan Perumahan Taman
Palagan Asri di tengah-tengah persaingan bisnis
pengembangan perumahan real estate yang
semakin ketat.

Dalam melakukan segmentad, PT. Roda
Pembangunan Jaya tidak melakukan pemetaan
terhadap keseluruhan kelompok-kelompok
masyarakat, namun langsung membidik kepada
satu segmen masyarakat sgja, yaitu masyarakat
kalangan menengah ke atas. Dalam melakukan
segmentas terhadap masyarakat kalangan me-
nengah ke atas, PT. Roda Pembangunan Jaya
mempertimbangkan beberapafaktor yaitu tingkat
penghasilan, jenis pekerjaan, kebutuhan dan
tempat tinggal.

PT. Roda Pembangunan Jaya membidik
mesyarakat yang memiliki tingkat penghagilantinggi
yang membuatnyamampu untuk membeli produk
Perumahan Taman PalaganAsi yang ditawarkan.
Sdlainitu, jenis pekerjaan masyarakat yang dibidik
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tentunya harus sesuai dengan tingkat penghasilan
yang diperoleh. Keduafaktor tersebut dapat dime:
sukkan ke ddamkategori demografismasyaraka.
Meskipun termasuk dalam kategori demografis
masyarakat, PT. Roda Pembangunan Jaya tidak
mempertimbangkan jeniskelamin konsumen, sta-
tus pernikahan, pendidikan atau usiayang juga
termasuk dalam kategori demogréfis.

K ebutuhan masyarakat menjadi salah satu
faktor yang dipertimbangkan PT. Roda Pemba-
ngunan Jaya dalam membidik konsumen. Ma-
syarakat memiliki beberapa alasan dalam me-
mutuskan untuk membeli rumah, apakah rumah
tersebut akan dijadikan sebagal tempat tinggal atau
hanya sekedar dijadikan sebagai tempat investas.
Kebutuhan masyarakat yang berbeda-bedadalam
hal memiliki rumah disebabkan oleh kondisi
psikologismereka. Makadari itu, pertimbangan
perusahaan akan kebutuhan masyarakat dapat
dimasukkan ke kategori psikologis dalam seg-
mentas.

Yang terakhir, PT. Roda Pembangunan
Jaya mempertimbangkan daerah tempat tinggal
caonkonsumen yang dibidik. Daerah yang sedang
berkembang dan memiliki kawasan industri
menjadi salah satu yang dibidik oleh perusahaan
selain kota-kota besar dengan pertimbangan
bahwa daerah tersebut memiliki tingkat pere-
konomian yang bagus. Dalam hd ini, PT. Roda
Pembangunan Jaya mempertimbangkan faktor
geografisdalammelakukan segmentas.

Daam melakukan segmentag, PT. Roda
Pembangunan Jayahanyamemilih berkonsentras
pada satu segmen sgja. Keputusan yang diambil
dengan hanya memilih satu segmen sgja atau
segmentunggal dirasacukup tepat. Dengan hanya
berkonsentras pada satu segmen masyarakat sga,
maka perusahaan dapat |ebih maksimal dalam
mengembangkan produknya sehingga sesuai
dengan keinginan pasar atall konsumen. Selainitu,
usaha PT. Roda Pembangunan Jaya dalam
melakukan positioning menjadi lebih terarah
sehinggamampu memiliki poss kuat dalam segmen
yang telah dipilih.

Strategi Segmentad ini sesual dengan Teori
Kategori Sosid yang dikembangkan oleh Melvin
L. DeFleur. Teori Kategori Sosial adalah teori
sosiologis yang menyatakan bahwa meskipun

measyarakat modern sifatnya heterogen, penduduk
yang memiliki sgumlah cirri yang sama akan
mempunyai pola hidup tradisional yang sama.
Persamaan gaya, orientas dan perilaku akan
berkaitan dengan suatu gejaaseperti padamedia
massa dalam perilaku yang seragam. Anggota-
anggotadari suatu kategori tertentu akan memilin
pesan komunikasi yang kira-kira sama dan
menanggapinya dengan carayang hampir sama
pula.

Kaitannya dengan penelitian ini, Teori
Kategori Sosial sangat berhubungan dengan
segmentasi konsumen yang dilakukan oleh
PT. Roda Pembangunan Jaya. Masyarakat
memiliki banyak sekali perbedaan baik itu tingkat
ekonomi, kebutuhan, gaya hidup, karakteristik
kepribadian dan sebagainya. Berdasarkan pe-
nelitian yang telah dilakukan, PT. Roda Pem-
bangunan Jaya membidik masyarakat yang
termasuk dalam kategori masyarakat menengah
ke atasdari beberapakategori sosial masyarakat
yang ada. Masyarakat yang termasuk dalam
kalangan menengah ke atas biasanya memiliki
kecenderungan yang samadalam menyikapi suatu
pesan yang disampaikan melalui media massa.
Perilaku yang cenderung samaini dimanfaatkan
PT. RodaPembangunan Jayauntuk memutuskan
melakukan komunikasi pemasaran melalui media
yang biasadigunakan oleh calon konsumen. Ke-
cenderungan masyarakat kalangan menengah ke
atas yang samadalam menyikapi fungsi rumah,
yang tidak hanya sekedar untuk tempat tinggal
tetapi juga sebagai tempat investas, dijadikan
bahan pertimbangan oleh PT. Roda Pembangunan
Jayauntuk mengembangkan produk Perumahan
Taman Paagan Asri. Konsep perumahan beserta
desain danfaslitaspendukungnyajugadisesuaikan
dengan seleradan gaya hidup segmen masyarakat
yang dituju.

Dari beberapakategori sosa masyarakat
yang ada, PT. Roda Pembangunan Jaya memilih
salah satu kategori sosial masyarakat yang
potengal untuk dikembangkan, yaitu masyarakat
kalangan menengah ke atas untuk dijadikan
sebagai calon konsumen yang dibidik. Hal ini
menjadi dasar perusahaan bagi usahasegmentas
yang dilakukan sebagai salah satu proses dari
komunikas pemasaran.
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Berdasarkan pendlitian, Srategi position-
ing sangat penting diterapkan padasuatu produk
agar melalui citraatau image yang ditonjolkan ,
masyaraka akan mengena produk tersebut sesuai
dengan citrayang diharapkan oleh perusahaan.
Dengan demikian, melaui citraproduk yang bagus
diharapkan mampu menciptakan ketertarikan
calon konsumen untuk membeli produk tersebut.
PT. Roda Pembangunan Jaya adalah sebuah
perusahaan yang bergerak dalam bidang devel-
oper atau pengembangan perumahan. Perumahan
yang dikembangkannyayaitu Perumahan Taman
Palagan Asii yang meliputi Taman PalaganAgi 1,
Taman PalaganAsri 2 dan Taman Palagan Asri 3
diposiskan sebagal perumahan untuk masyarakat
kalangan menengah ke atas. Pemosisian peru-
mahan ini dilakukan melalui ciri-ciri khas peru-
mahan tersebut beserta segala kelebihannya.

Dalam menjalankan strategi positioning-
nya, langkah yang dilakukan PT. Roda Pem-
bangunan Jaya dapat dimasukkan ke dalam ber-
bagal pendekatan seperti berikut: (1) pemosisian
berdasarkan atribut (positioning by attribute)
yaitu perumahan Taman Pdagan Agri diposiskan
dengan mempertimbangkan beberapacirri seka-
ligus. PT. RodaPembangunan Jayamempossikan
Perumahan Taman PdaganAsi berdasarkanlokas
perumahan yang strategis dengan kualitas
bangunan yang sangat bagus, fasilitas yang me-
nunjang serta pelayanan terhadap konsumenyang
memuaskan sebagai indikasi bahwa Perumahan
Taman Palagan Asri ditujukan untuk kalangan
menengah ke atas; (2) pemosisian melalui pe-
nonjolan hargadan mutu yaitu perumahan Taman
Palagan Asri memiliki hargajua rumahyang rela
tive tinggi. Tingginya harga jual merupakan
konsekuens dari kualitas bahan bangunanyang
digunakan, lokas yang strategis, fasilitas yang
ditawarkan, lingkungan yang nyaman dan
sebagainya. Di lingkungan masyarakat, sudah
menjadi suatu anggapan umum bahwa jika suatu
produk memiliki hargajual yang tinggi mekakelas
produk tersebut dianggap sebagai produk yang
berkualitas dan berkelas tinggi. Demikian juga
dengan Perumahan Taman Palagan Asri, dengan
hargajual rumah yang relatif tinggi, masyarakat
dapat segera menilai bahwa perumahan yang
ditawarkan oleh PT. Roda Pembangunan Jaya

diperuntukkan bagi masyarakat kalangan me-
nengah ke atas; (3) pemosisian berdasarkan pe-
saing (positioning by competitor) yaitu posis
pesaing merupakan salah satu tolok ukur bagi PT.
Roda Pembangunan Jayauntuk melakukan posi-
tioning terhadap Perumahan Taman PalaganAsri.
Dengan membandingkan Perumahan Taman
PdaganAsii dengan perumahan pesaingnya, meka
akan didapatkan suatu kelebihan-kel ebihan yang
dimiliki yang membedakannya dengan perumahan
pesaingnya. Kelebihan-kelebihan yang berbeda
tersebut menjadi salah satu daya tarik dari Pe-
rumahan Taman Palagan Asri untuk menjaring
konsumen. Selain itu, PT. Roda Pembangunan
Jayaberusahamencari celah diantaraposs-posis
perumahan sekelas yang sudah ada untuk men-
dapatkan posis yang berpotens untuk dikem-
bangkan agar tidak terjadi perebutan pasar atau
konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara penulis
kepada beberapa konsumen yang mengatakan
bahwa Perumahan Taman Palagan Asri memiiliki
kondis lingkungan yang nyaman, lokas strategis,
harga jual yang pas, kualitas bangunan bagus,
desain rumah yang bagusyang dapat dibandingkan
dengan perumahan-perumahan lain yang sekelas,
makadapat dismpulkan bahwa PT. Roda Pem-
bangunan Jayaberhasil memposiskan Perumahan
Taman Palagan Asri berdasarkan ciri-ciri atau
atributnya, berdasarkan penonjolanhargadanjuga
berdasarkan pesaingnya.

Strategi positioning yang diterapkan oleh
PT. RodaPembangunan Jaya sgjalan dengan teori
Rhetorical Sensitivity yang dikembangkan oleh
Roderick Hartz. Teori Rhetorical Sensitivity
berkaitan dengan kecenderungan seseorang untuk
mel akukan penyesuaian terhadap audiens. Teori
ini menjelaskan bahwa efektivitas komunikas
muncul dari sengtivitasdan kepedulian seseorang
dalam melakukan penyesuaian terhadap apayang
telah dikatakan kepada pendengar. PT. Roda
Pembangunan Jaya memposisikan Perumahan
Taman Palagan Asri sebagal perumahan yang
ditujukan bagi masyarakat kalangan menengah ke
atas. Sesuai dengan citra yang dimunculkan
kepadamasyarakat, PT. Roda Pembangunan Jaya
tentunya desain dan konsep dalam membangun
perumahan disesuaikan dengan citra yang
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disampaikan kepadamayarakat. Jadi, perusahaan
harus konsisten dengan gpayang posis atau citra
yang telah disampaikan.

Menurut Corey, strategi pemasaranterdiri
aaslimademenyang saling berkait, yaitu pemilinan
pasar, perencanaan produk, penetapan harga,
sistem distribusi dan komunikasi pemasaran
(promos). Daammelakukan strategi komunikas
pemasaran, PT. Roda Pembangunan Jaya pun
memiliki demenyang serupa. HanyasgaPT. Roda
Pembangunan Jaya tidak menerapkan sistem
distribus karena produk yang dikembangkan
bukanlah produk consumer goods atau barang
bergerak. Elemen-elemenyang diterapkan oleh
PT. Roda Pembangunan Jaya dapat dijelaskan
sebagai berikut: (1) perencanaan produk yaitu
pada tahap ini, PT. Roda Pembangunan Jaya
memutuskan akan membangun perumahan yang
seperti apa. Setelah keputusan akan produk
diperoleh, PT. Roda Pembangunan Jaya mulai
melakukan pencarianlokas yang berpotens untuk
dibangun sebagai kawasan perumahan yang
diinginkan. Konsep dan desain perumahan juga
dipersiapkan termasuk di dalamnya berbagai
faslitasyang akan ditawarkan sebagai pendukung
produk perumahan; (2) pemilihan pasar yaitu
pemilihan pasar disesuaikan dengan produk yang
dikembangkan. PT. Roda Pembangunan Jaya
berkeinginan untuk membangun perumahan bagi
kalangan menengah ke atas. Jadi pasar konsumen
yang dibidik sudah sangat jelas, yaitu masyarakat
yang menduduki kalangan menengah ke atas, (3)
penetapan hargayaitu hargajua rumah ditetapkan
sesuai dengan kualitas bahan material yang
digunakan, fasllitasyang ditawarkan sertafaktor-
faktor lain yang berkaitan dengan jumlah biaya
produks. Sdlainitu, dalam menentukan harga PT.
Roda Pembangunan juga melakukan survey
terhadap harga jual perumahan pesaing; (4)
komunikas pemasaran yaitu PT. Roda Pemba-
ngunan Jaya merencanakan dan menetapkan
bentuk-bentuk komunikas pemasaran seperti apa
sgjakah yang akan digunakan untuk mempromo-
sikan Perumahan Taman Palagan Asri. Bentuk-
bentuk komunikas pemasaran yang digunakan
antaralain personal sdlling, advertising, dan sales
promotion.

Kegiatan komunikasi pemasaran yang

dilakukan oleh PT. Roda Pembangunan Jayaddam
memasarkan Perumahan Taman Palagan Asri
berjalan dengan cukup baik. PT. Roda Pem-
bangunan Jaya menyampaikan pesan tentang
produk Perumahan Taman Palagan Asri melalui
bauran promos yang dijadikan sebagai media
komunikas yang terdiri dari: (1) advertisngyaitu
PT. Roda Pembangunan Jayamelakukan promos
menggunakan periklanan melalui media cetak dan
mediaoutdoor. Mediatersebut dirasa sudah tepat
karenalebih efektif dan biayayang dikeluarkan
tidak sebesar jikamenggunakan mediaelektronik.
Dengan melakukan periklanan mealui mediacetak
dan outdoor, peluang untuk menjangkau kon-
sumen kalangan menengah ke atas akan lebih
banyak mengingat kesibukan merekadan tingkat
mobilitas mereka yang cukup tinggi yang tidak
memiliki banyak waktu untuk mengaksesinformes
dari media elektronik seperti radio dan televisi.
Media cetak seperti surat kabar dan majalah
bergfat lebih praktisdan bisadinikmeti kapan sgja
menjadikannya sebagai media beriklan yang
memiliki peluang sangat bagus untuk menyam-
paikan pesan kepadakaangan menengah ke atas.

Mediaoutdoor seperti billboard memiliki
keunggulan yaitu jikadipasang di tempat-tempat
yang strategis akan mampu menarik perhatian
masyarakat yang melewatinya. Masyarakat yang
menduduki kalangan menengah ke atasrata-rata
memiliki tingkat mohilitasyang cukup tinggi. Redlita
seperti ini dapat dijadikan bahan pertimbangan
atau alasan perusahaan untuk memasang iklan
melalui media outdoor atau billboard. Namun
yang perlu diperhatikan adaah banyaknyaiklan-
iklan melalui billboard yang di pasang di berbagai
ruasjalan membuat PT. Roda Pembangunan Jaya
harus benar-benar mempertimbangkan ukuran dan
desainiklan billboardnya.

Berdasarkan keterangandari Widiharto Y,
S.T. selaku Mangjer Pemasaran PT. Roda
Pembanguan Jaya, dari beberapa bentuk-bentuk
komunikas yang digunakan, promos melalui bill-
board justru merupakan bentuk komunikasi
pemasaran yang paling efektif. Beberapaorang
(baik konsumen maupun non-konsumen) mengaku
bahwa desain iklan billboard Perumahan Taman
Pdagan Asri kurang begitu menarik dan cenderung
biasasgja Dilihat dari segi pemilihan warnayang
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agak pucat membuat billboard kurang terlihat
mencolok jikatidak diimbangi dengan ukuranyang
besar. Berdasarkan pendapat-pendapat beberapa
orang mengenal desain billboard Perumahan
Taman Palagan Asri menjadikan iklan billboard
tersebut begitu unik karenajustruiklan billboard
ini yang paling efektif menjaring konsumen.
Untuk itu, akan lebih baik jikaPT. Roda
Pembangunan Jaya memperhatikan komposis
warnayang digunakan dadlamdesain billboard agar
mudah ditangkap oleh mata masyarakat yang
melewatinya. Penataan cahayauntuk malam hari
jugaperlu diperhatikan agar billboard tetap bisa
terlihat meskipun suasanasekitar gelap. Perbaikan
perbaikanini akan menjadikan kekuataniklan bill-
board yang telah memiliki untuk menjaring
konsumen bisalebih meningkat lagi.
Periklananyang dilakukan oleh PT. Roda
Pembangunan Jaya dapat dikatakan berhasil
karena mampu memperoleh feedback dari
masyarakat. Tanggapan dari masyarakat dapat
dilihat dari adanyabeberapacaon konsumen yang
menanyakan secara detail bagaimana produk
Perumahan Taman PalaganAsri yang ditawarkan
baik melalui slurantelepon atau datang langsung
kelokas perumahan.; (2) personal selling yaitu
promos melaui personal selling dilakukan PT.
Roda Pembangunan Jaya dengan caramelakukan
kunjungan presentas ke beberapa perusahaan
besar. Di gni pihak PT. Roda Pembangunan Jaya
memperkenalkan produk Perumahan Taman
Padlagan Asri besertafasilitas dan keunggulannya
PT. Roda Pembangunan Jaya menjelaskan
berbagai keuntungan yang akan di dapatkan oleh
calon konsumen jikamemiliki rumah di Perumahan
Taman PdaganAgi. Kegiatan presentad dilakukan
di depan beberapa calon konsumen yang men-
duduki jabatan tertentu di perusahaan yang dituju
sesual dengan target segmen yang dibidik.
Pemilihan lokas untuk dijadikan sebagai tempat
presentasi sangat tepat karena calon konsumen
yang dipengaruhi telah mewakili ssgmen pasar yang
dibidik. Selainitu, kegiatan personal sdllingyang
dilakukan dapat dikatakan berhasil karena PT.
Roda Pembangunan Jaya mendapatkan rata-rata
10 konsumen yang memutuskan untuk membeli
rumah di Perumahan Taman PalaganAsi. Daam
aktivitas personal sdlling ini, PT. Roda Pem-

bangunan Jaya telah melakukan beberapafungs
dari aktivitas personal sdlling, yaitu: (&) prospect-
ing, yaitu mencari pembeli dan menjain hubungan
dengan mereka. PT. Roda Pembangunan Jaya
memilih beberapa perusahaan besar untuk
dijadikan sebagai tempat presentasi dan meng-
hubungi perusahaan yang dituju tersebut untuk
memintaijin melakukan presentasi; (b) allocat-
ing, yaitu menentukan calonkonsumen yang akan
dituju. PT. RodaPembangunan Jayamemilih calon
konsumen yang memiliki jabatan tertentu di
perusahaan yang dituju sesuai dengan segmen
konsumen yang dibidik; (c) targeting, yaitu
mengal okas kan kelangkaan waktu penjual demi
pembeli. PT. Roda Pembangunan Jaya menye-
diakan waktu khusus untuk mengunjungi calon
konsumen yang dibidik di tempat di manamereka
bekerja (perusahaan yang dituju) yang rata-rata
berada di luar kota; (d) communicating, yaitu
memberi informasi mengenai produk perusahaan
kepada pelanggan. PT. Roda Pembangunan Jaya
melakukan presentasi dan memperkenalkan
Perumahan Taman Palagan Asri beserta segala
keunggulannya kepada calon konsumen yang
dibidik; (e) selling, yakni kegiatan yang dilakukan
PT. Roda Pembangunan Jaya untuk mendekati
calon konsumen, mempresentasikan Perumahan
Taman Palagan Asri, mengantisipasi penolakan
calon konsumen dan melakukan penjualan
Perumahan Taman Palagan Asri kepada calon
konsumen; (f) servicing, yakni memberikan
berbagai jasa dan pelayanan kepada konsumen.
PT. Roda Pembangunan Jaya juga me-
lakukan pelayanan kepadakonsumen dari sebelum
membeli, sset membdi hingga pelayanan after sales
seperti sales promotion yaitu kegiatan pameran
yang dilakukan oleh PT. Roda Pembangunan Jaya
dapat dimasukkan kedalam aktivitas sales pro-
motion aau promos penjualan. Dalammelakukan
promos penjuaan, PT. Roda Pembangunan Jaya
memperkenalkan Perumahan Taman PalaganAgri
kepada masyarakat yang berkunjung kelokasi di
mana PT. RodaPembangunan Jayamengadakan
pameran. Di sini, perusahaan menggunakan jasa
SPG (Sales Promotion Girl) sebagal mediator
untuk mengkomunikasikan kepada calon
konsumen mengena Perumahan Taman Palagan
Asri beserta keunggulan-keunggulan dan
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keuntungan-keuntungan yang diperoleh jika
memiliki rumah di Perumshan Taman PalaganAgi.
SPG juga bertugas untuk mempengaruhi dan
membujuk paracalon konsumen untuk melakukan
pembelian rumah di Perumahan Taman Palagan
Agi.

Dalam memilih lokas penyelenggaraan
pameran untuk melakukan aktivitas salespromo-
tion, PT. RodaPembangunan Jayamemilih tem-
pat-tempat yang selau dikunjungi oleh masyarakat
kalangan menengah ke atas. Pemilihan lokasi
pameran di bandara, hotel berbintang maupun di
pusat-pusat perbelanjaan besar dikatakan tepat
karenatempat tersebut sangat berpeluang untuk
didatangi oleh masyarakat kalangan menengah ke
atas. Melalui kegiatan pameran ini, PT. Roda
Pembangunan Jayamemperoleh sekitar tigakon-
sumenyang akhirnyamembeli rumah di Perumahan
Taman PalaganAsri. Hal ini cukup menjadi bukti
bahwa kegiatan komunikasi pemasaran melalui
aktivitas sales promotion berhasi dilakukan.

Selain bentuk-bentuk komunikasi pe-
masaran di atas, berdasarkan hasil wawancara
dengan Manger Pemasarandan konsumen, lokas
Perumahan Taman Palagan Asri itu sendiri juga
berfungs sebagai dat promosi. Baryak konsumen
yang mengetahui dantertarik dengan Perumahan
Taman Palagan Asri karena melihat lokasi dan
konsep serta desain perumahannya. Jadi dapat
dikatakan bahwa Perumahan Taman Palagan Asri
benar-benar dibangun secara konsisten dengan
posisinya sebagai perumahan untuk kalangan
menengah keatasdan memiliki nilai jua yang tinggi.

Dalam memberikan informas mengenai
Perumahan Taman Palagan Asri, PT. Roda
Pembangunan Jaya melakukannya dengan
menggunakan berbagai bentuk komunikas yaitu
iklan media cetak, iklan billboard, pameran dan
kunjungan presentas. Bentuk-bentuk komunikas
tersebut dapat dikatakan sebagai * style message’
perusahaan. Dari segi desain iklan yang dibuat
€legan dan carapenyampaian pesannya, PT. Roda
Pembangunan Jayamenyesuaikannyadengan syle
segmen konsumennya dan juga positioning
Perumahan Taman PdaganAgi yang ditujukan bagi
masyarakat kalangan menengah ke atas. Hal ini
berkaitan dengan Communicator Syle yang
dikembangkan oleh Robert Norton. Teori ini

mengatakan bahwa dalam berkomunikas kita
tidak hanyamemberikaninformag, tetapi kitajuga
menghadirkan informas tersebut dalam bentuk-
bentuk tertentu yang menceritakan kepadaorang
lain bagaimana memahami dan merespon sebuah
pesan. Sebuah pesan dapat disampaikan dengan
otoritas, secararemeh, humor atau dengan cara
yang lain dan sinyal-sinya tersebut berfungs
sebagai ‘style message sehingga disaring,
diinterpretasikan dan dipahami oleh audiens.
Untuk melakukan akititas periklanan di
media cetak, PT. Roda Pembangunan Jaya
melakukan berbaga pertimbangan akan kelayakan
suatu media cetak untuk dijadikan sebagai media
beriklan. Berdasarkan hasil wawancarayang telah
dilakukan dengan Manajer Pemasaran PT. Roda
Pembangunan Jaya, prosespemilinan mediayang
dilakukan PT. Roda Pembangunan Jaya dapat
dimasukkan ke dalam metode yang digunakan
untuk menentukan pemilihanmediayaitu metode
pendekatan Matching of Audience and Media
Characterigtics sesua dengan konsep pemilihan
media Tjiptono. Metode pendekatan ini meng-
gunakan target khalayak lalu membandingkan
karakteristiknya dengan karakteristik berbagai
media. Prosedur pendekatan ini adalah sebagai
berikut: (a) mengumpulkan data-data rinci
mengenai pelanggan (sigpa, di mana, kapan dan
bagaimana). Di sini PT. Roda Pembangunan Jaya
mencari tahu Siapayang menjadi segmen sasaran
dari mediacetak yang akan dipilih sebagai media
beriklan; (b) mempelgjari cakupan (coverage)
suatu media. Pada tahap ini, PT. Roda Pem-
bangunan Jayamelihat apakah mediacetak yang
akan dipilih dapat menjangkau target sasaran
konsumen perumahannya; (¢) membandingkan
keduainformed di atas. HasInyabaru merupakan
pemilihan media pendahuluan, karena hanya
didasari aspek cakupan; (d) mengkaji pemilihan
media pendahuluan tersebut dari aspek lainnya
seperti aspek kebiasaantarget khaayaterhadap
media, jenis produk, bentuk pesan dan biaya
penggunaan media; (€) anggaran iklan dialokaskan
ke media-media yang dipilih, termasuk sarana
mediamasing-masing. Saranamediayang dipilih
harus memperhitungkan aspek-aspek berikut: (1)
tiras atau Sirkulasi, yaitu banyaknya unit fisik
penyampai iklan. PT. Roda Pembangunan Jaya
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mengamati seberapa banyak oplah media cetak
yang akandipilih, jikaoplah mediacetak tersebut
banyak, makamediacetak tersebut akan dipilih
sebagai mediaberiklan; (2) khalayak, yaitu jumlah
orang atau individu yang benar-benar menjadi
sasaran saranamediatersebut. Segmen pembaca
suatu media cetak menjadi bahan pertimbangan
sendiri bagi PT. Roda Pembangunan Jaya. Jika
media cetak tersebut memilki segmen pembaca
yang sebanding dengan segmen konsumen yang
dituju oleh PT. Roda Pembangunan Jaya, maka
mediacetak tersebut layak untuk dipilih sebagai
media beriklan; (3) effective-ad-exposed audi-
ence, yaitu bagian dari khalayak efektif yang
memperhatikan iklan di sarana media tersebut.
Agar pemasangan iklan tidak menjadi sia-sia,
maka PT. Roda Pembangunan Jaya perlu me-
lakukan pengamatan gpakah pembacamediacetak
tesebut cenderung memperhatikan iklan yang
dimuat di dalam mediacetak tersebut atau tidak.
Jika pembaca media cetak tersebut cenderung
memperhatikanis iklanyang dimuat, mekamedia
cetak tersebut berpotens untuk dipilih sebagai
mediaberiklan.

Adabeberapahal yang dipertimbangkan
oleh PT. Roda Pembangunan Jaya dalam me-
nentukan besarnyahbiayayang harus dikeluarkan
untuk melakukankegiatan komunikas pemasaran.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Manajer
Pemasaran PT. RodaPembangunan Jayadanjuga
konsep yang dikembangkan oleh Tjiptono, Srategi
pengeluaran promos yang digunakan perusahaan
dapat dimasukkan ke dalam breakdown
methode, yang meliputi antaralain: (a) percent-
age of sales approach PT. Roda Pembangunan
Jayamenentukan anggaran promos berdasarkan
presentase tertentu dari harga jual produk
perumahan. Di sini, manajer dikondisikan untuk
mempertimbangkan hubungan antara biaya
promosi, hargajual dan laba per unit; (b) return
on investment approach yaitu PT. Roda Pem-
bangunan Jaya menganggap bahwa pengeluaran
biayapromos adalah suatuwujud investas. Besar
anggaran promos berdasarkan pendekatan ini
ditentukan dengan membandingkan tingkat return
yang diharapkan (expected return) dengan tingkat
return yang diinginkan (desirereturn). PT Roda

Pembangunan Jayatentunyaberharap pesanyang

disampaikan melaui berbagai bentuk komunikas
pemasaran mendapatkan tanggapan yang baik dari
masyarakat. Daamhal ini, perusahaan haruspeka
terhadap respon public setelah proses penyam-
paian pesan dilakukan. Kepekaan yang dimiliki
oleh PT. Roda Pembangunan Jaya diwujudkan
melalui pelayanan terhadap konsumen dari
sebelum melakukan pembeian, saat pembelian dan
setelah pembelian. Hal ini sgjalan dengan teori
Rhetorical Sensitivity yang dikembangkan oleh
Roderick Hartz.

Rhetorical Sensitivity adalah komuni-
kator yang moderat, yang peduli terhadap dirinya,
orang lain dan kondis situasional. PT. Roda
Pembangunan Jayamemiliki kepedulian terhadap
kondis dan situas calon konsumen maupun
konsumen. Kepedulianterhadap calon konsumen
diwujudkan dengan mempermudah calon
konsumen melakukantransakd pembelian rumah.
Bagi konsumen, kepedulian diwujudkan dengan
memperhatikan dan mengatas keluhan-keluhan
yang berkaitan dengan perumahan yang didlami
konsumen. Hd ini juga merupakan suatu wujud
dari pelayananpurnajua yang ditergpkanoleh PT.
Roda Pembangunan Jaya.

Strategi komunikas yang dilakukan oleh
PT. RodaPembangunan Jayadalam memasarkan
Perumahan Taman PalaganAsri memiliki kendala,
yaitu tidak kondusifnyaiklim perekonomian glo-
bd. Kendalaini dapat dikatakan sebagai gangguan
(noise) perusahaan dalam aktivitasnya untuk me-
nyampaikan pesan kepadakonsumen. Jelasbahwa
kondisi perekonomian yang tidak kondusif
membuat proseskomunikasi pemasaran menjadi
terganggu. Hambatan ini mengakibatkan naiknya
suku bunga bank dan daya beli masyarakat ter-
hadap suatu produk, dengan kata lain adalah
Perumahan Taman PalaganAsri, menjadi menurun.
Kondis seperti ini akan menyulitkan pihak PT.
Roda Pembangunan Jayauntuk mempromosikan
Perumahan Taman Palagan Asri. Pengurangan
aktivitaskomunikas pemasaranpunterpaksaharus
dikurangi demi efisens biayapromosi dan tidak
terjadi suatu pemborosanyang sia-Sa.

Namun secara keseluruhan, kegiatan
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh PT.
Roda Pembangunan Jayadapat dikatakan baik.
Proses-prosesyang dildui yang meliputi ssgmentes
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konsumen, positioning produk, strategi penge-
luaran promosi, srategi pemilihan media dan
pemanfaatan bauran promos mampu membuat
Perumahan Taman Palagan Asri memiliki citra
sesuai dengan yang diharapkan oleh perusahaan
danmemiliki keberhaslan penjualan sesuai dengan
target yang telah ditetapkan.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pem-
bahasan mengenai analisis strategi komunikasi
pemasaran PT. Roda Pembangunan Jayadalam
memasarkan Perumahan Taman Palagan Asri di
Yogyakarta, mekadapa ditarik kesmpulan bahwa
dalam melakukan strategi segmentasi, PT. Roda
Pembangunan Jaya membidik konsumen dari
masyarakat kalangan menengah keatas dengan
mempertimbangkan tigafaktor yaitu demografis,
psikologis dan geografis. Selain itu PT. Roda
Pembangunan Jaya hanya berkonsentrasi pada
segmen tunggal dalam memasarkan Perumahan
Taman Palagan Asri. Pelaksanaan strategi posi-
tioning Perumahan Taman Palagan Asri meng-
gunakan tiga pendekatan yaitu pemosisian ber-
dasarkan atribut, pemosisan melalui penonjolan
harga dan mutu serta pemosisian berdasarkan
pesaing. Kegiatan komunikas pemasaran PT.
Roda Pembangunan Jaya dalam memasarkan
Perumahan Taman PalaganAsri dilakukan dengan
menggunakan bauran promos yaitu advertising,
personal selling dan sales promotion. Bauran
promos tersebut mampu meraih konsumen sesuai
dengan target yang telah ditetapkan oleh
perusahaan. Bentuk komunikas pemasaran yang
paling efektif untuk menjaring konsumen adalah
iklan billboard dan lokasi perumahan itu sendiri.
Srategi komunikas pemasaranyang dilakukanoleh
PT. Roda Pembangunan Jayamemiliki hambatan
yang berupa kondisi perekonomian yang tidak
kondusif sehinga menyebabkan naiknya harga
bahan material, suku bunga bank dan daya beli
masyarakat menurun. Kegiatan komunikasi
pemasaran yang dilakukan oleh PT. Roda

Pembangunan Jaya secara keseluruhan berjalan
dengan baik. Perusahaan berhasil melaksanakan
positioning terhadap Perumahan Taman Palagan
Asri sebagai perumahan untuk masyarakat
kalangan menengah ke aas dan mampu mencapai
target penjualan berdasarkan waktu yang telah
ditetapkan.
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