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PENERAPAN KONSEP INTEGRATED MARKETING
COMMUNICATION CLUB ANGEL INVESTMENT
DALAM MEMPROMOSIKAN HUNIAN DE CIRCLE
KEPADA MASYARAKAT

Bonita Misdia®

Abstrak

Penerapan konsep integrated marketing communication angel
investment dalam mempromosikan hunian de circladepnasyarakat. Sesuai
dengan makna yang terkandung, maka tujuan penulisaradalah untuk
mendeskripsikan dan mengevaluasi penerapan konsagketing public
relations club angel investment dalam mempromosikanian de circle
kepada masyarakat dan untuk mengetahui faktor gemdydan penghambat
dalam penerapan konsep marketing public relatioh# angel investment
dalam mempromosikan hunian de circle kepada makgara

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitianadalah metode
penelitian kualitatif deskriptif, yaitu penelitigrang berusaha menggambarkan
atau melukiskan objek yang diteliti berdasarkantdakang ada dilapangan
mengenai penerapan konsep marketing public relat@ab angel investment.
Data dikumpulkan melalui data primer dan data selam

Berdasarkan hasil penelitian dua pembahasan, ddpatahui bahwa
Club Angel Investemnt telah melakukan peneraparsedqmmarketing public
relations dalam mempromosikan hunian de circle Kepmasyarakat dalam
bentuk element bauran pemasaran serta bauran proseperti price (harga),
product (produk), Place (tempat), promotion (profo&dvertising (iklan),
personal selling (tatap muka), sales promotion (posi penjualan) serta
publicity (publisitas).

KataKunci  : Integrated Marketing Communication, promosi

Pendahuluan :

Kota Samarinda saat ini sedang berkembang pesaadeadanya
pembangunan infrastruktur serta fasilitas umum ysemgakin lengkap. Pada
masa perkembangan ini Samarinda menjadi kota yaegark minat dan
menjanjikan peluang usaha, baik bagi penduduk Haeeupun penduduk luar
daerah dalam membuka lahan bisnis. Berbagai jeaisauberkembang pesat di
kota Samarinda seperti di bidang perdagangan, dribtelekomunikasi hingga
bisnis property.
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Pada masa sekarang ini berinvestasi di sektor gropeat sangat
menjanjikan. Setiap tahun harga property selalugalami kenaikan, sehingga
investor di dunia property akan terus mendapatkafitpberinvestasi dalam
property haruslah memiliki pengetahuan serta gfrgteng matang karena jika
tidak justru kerugian yang akan di dapat.

Persaingan bisnis properti untuk memperebutkarr patas menengah
dan atas di Indonesia akan semakin keras pada tabl8. Pengembang
ditantang untuk memberikan diferensiasi produk yamygta dalam produk
propertinya

Keterlibatan developer lokal dan nasional dalanmibigproperti di
Samarinda merupakan bukti nyata bahwa industrigstogdi Ibukota Propinsi
Namun dalam Kalimantan Timur dan sekitarnya inigssirmenjanjikan, pada
masa lalu masyarakat memandang bahwa jika membreah, rumah tersebut
lebih di fungsikan untuk tempat tinggal saja, yamgaman bagi sebuah
keluarga, seiring berkembangnya zaman, rumah bbkaga memiliki fungsi
sebagai tempat tinggal saja, sebuah rumah bisaadiesatu lahan bisnis,
tempat praktek dokter dan apotik, bengkel, tempadie music atau gallery,
rumah pun akan beralih fungsi. Kecendrungan inhaliloleh developer dari
bisnis property untuk menjadi suatu ide bisnis ypotgnsial.

Di zaman sekarang ini harga rumah semakin lama lsenmahal,
membeli rumah di samarinda dengan lingkungan yangjin bebas banjir, dan
dilengkapi fasilitas lengkap tentu bisa dilakukém jmemiliki ekonomi yang
tinggi, karena rumah seperti ini biasanya ada didsan yang elit, yang identik
dengan kata mahal.  Club angel investment merupa&ah satu anggota
InternationalAlliance Of Angelslan didirikan dibawah naungn Angel Capital
Education Foundation (ACEFF). Tujuan utamanya ialatuk mengenalkan
dan mempopulerkan "angel investment® di Asia, damuki menafsirkan
pergerakan "angel investment" secara global. Sexkdgmunculannya, Club
Angel Investment telah memberikan modal sepenuldayamembentuk pusat
marketing acuan, menyatukan para penanam modal am¢njanjikan bisnis
yang baru.

Club Angel Investment merupakan Investasi pada g #wal Bisinis
(Smart Investing) yang dilakukan oleh seorang Arigeéstor dengan Modal
Pribadi untuk suatu Proyek dengan Potensi Pertuatbyang Sangat Besar.
Angel Investor atau bisa juga disebut Business Argmformal Investor
adalah seseorang / perusahaan yang memiliki dayza 6déebih dan bersedia
membantu kewirausahaan mengembangkan bisnis -(fffadengan sistem
bagi hasil, dalam hal ini berupa Saham. Kewirausatsendiri diartikan pula
sebagai orang yang mampu mengolah sumber dayaa@mgnenjadi suatu
produk yang mempunyai nilai atau mencari keuntundan peluang yang
belum digarap orang lain (suatu usaha yang persikordan sulit).

Melihat perkembangan bisnis property, minat madgraerhadap
sebuah hunian, serta banyaknya masyarakat yand rbakim mempunyai
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hunian tetap membuat Club Angel Investment tertaniktuk membuat

perumahannya di samarinda. Dalam pembangunan peami2e Circle, Club

Angel Investment bekerjasama dengan Property c@amgulyaitu Sampro,

Dalam hal ini Sampro malakukan penelitan terhadasyarakat samarinda
pada tahun 2011. Penelitian dilakukan secara parsmada sebuah pameran,
setiap masyarakat yang datang akan di ajak olehp®awnntuk menjawab

beberapa pertanyaan tentang kebutuhan sebuah hitasit dari penelitian

tersebut adalah masyarakat samarinda ingin mennilikiah yang tanpa uang
muka (DP) , masyarakat ingin memiliki rumah yangafu, dan tentunya ingin
rumah yang juga lengkap akan segala fasilitasnyasylrakat ingin rumah

murah di kawasan elit.

Dalam hal pembangunan, Club Angel Investment mariili. Rumah
rakyat sebagai developernya. Club angel investmehbuat 2 perumahan
yang ada di samarinda yaitu Green Garden dan DeeCiengan konsep
lingkungan hijau mempunyai berbagai macam nilaiihletbukan hanya
mendapatkan sebuah rumah / hunian tetapi mendapataansi jiwa, cash
back serta investasi dana pensiun yang membual kedne semakin baik.

Perumahan De Circle adalah perumahan murah di leewvait,
mengusung tema simple n green mempunyai beragaifitatadengkap,
lengkap dengan sekolah internasioal dan rumah .s&¥&laupun banyak
perumahan lain yang menawarkan keunggulan sertlothkoleh developer
nasional, perumahan De Circle sukses menarik parhaara calon pembeli
dengan keunggulan adalah dari developer local. §guian dari perumahan
De Circle yang dikelola oleh developer lokal iaRgrumahan De Circle lebih
mengetahui perumahan seperti apa yang dibutuhkeh ofasyarakat di
wilayahnya, lebih mengetahui bagaimana karaktenggmang yang ada di
wilayahnya sehingga perumahan De Circle memang dgasikan pilihan
untuk tempat hunian. Selain mempunyai outlet-outketcil di seluruh
samarinda, De Circle, perumahan yang terletak ldinjssambutan pelita 4
samarinda ini mempunyai berbagai macam keunggakilités, seperti sekolah
internasional, rumah sakit internasional H. Ahmadhan, kolam renang,
kolam pancing, kebun buah, lapangan serbaguna,r pasalern dan
sebagainya.

Dibangun di lahan seluas 5000 hektare itu jugan akkengkapi club
house bahkan hutan kota yang akan mengelilingi hutaesebut. Jalan utama
di perumahan De Circle dibangun selebar 20 metgykugang antar rumah
lebar minimal 7 meter, akan dibangun 1.827 unitabiml.100 untuk tipe 36
dan 720 unit untuk tipe 25.

Peneliti tertarik mengangkat tema ini karena memmmsikan hunian
De circle merupakan usaha penting yang menjadaebagari pemasaran.

Dalam hal ini pemasaran dituntut bukan saja sekesarjual produk,
namun lebih jauh lagi bagaimana dapat berperankumtembangurBrand
awarenessBrand image ekuitas merk dalam elemen bauran pemasaran dan
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bauran promosi untuk meyakinkan pembeli agar mbenidle circle sebagai
tempat hunian atau tempat berinvestasi.

Rumusan M asalah

Adapun rumusan masalah yang ditari berdasarkan batakang yang
tersebut diatas, maka peneliti menetapkan rumusasalah penelitian yaitu
Bagaimana Penerapan Konsépgegrated Marketing Communicatio@lub
Angel Investment Dalam Mempromosikan Hunian De [EirKKepada
Masyarakat Samarinda dan Apa faktor pendukung plamghambat Dalam
Penerapan Konsepintegrated Marketing CommunicatiorClub Angel
Investment Dalam Mempromosikan Hunian De Circle &&p Masyarakat
Samarinda

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitiam untuk
mengetahui  bagaimana Penerapan Konsdptegrated Marketing
CommunicationClub Angel Investment Dalam Mempromosikan Huniaa D
Circle Kepada Masyarakat Samarinda dan serta umekgetahui faktor
pendukung dan penghambat Dalam Penerapan Kdnsegrated Marketing
CommunicationClub Angel Investment Dalam Mempromosikan Hunia@ D
Circle Kepada Masyarakat Samarinda.

Kerangka Dasar Teori
Strategi Komunikas Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing
Communication)

Komunikasi pemasaran terpadu adalah (Duncam,2GE)as proses
perencanaan marketing komunikasi yang memperkem&iasep perencanaan
komprehensif untuk mengevaluasi peranan strategis loerbagai elemen
komunikasi  pemasaran, seperti public  relation advertising direct
selling sales promotion daninteractive marketing untuk memberikan
kejelasan, konsistensi, serta pengaruh komunikaangy maksimum.
Komunikasi Pemasaran Terpadu sering disebut dei@mmerupakan sebuah
proses strategi bisnis dalam mengelola hubungamaserkonsumen yang
intinya untuk menggerakkarand value.

Pengertian Humas

Menurut Howard Bonham dalam Oemi Abdurrachman (20@b).
Menyatakan “Public Relation adalah suatu seni untekciptakan pengertian
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public yang lebih baik, yang dapat memperdalam iagyaan public terhadap
seseorang atau suatu organisasi atau badan”.

Pengertian Marketing

Alex S. Nitisemo (1990:77) mengemukakan bahwa ntexteadalah
semua kegiatan efektifitas unstuck memperlancas darang dan jasa dari
produsen ke konsumen yang paling efisien dengarsmiakintuk menciptakan
permintaan produsen.

K eter kaitan Humas Dengan Pemasar an

Humas dan Pemasaran mempunyai fungsi strategisndaiagsinya
sebagai penyusun, pengolah, penyampai informadugrproduk.

Menurut Thomas L.Haris, MPR merupakan sebuah prpsesncanaan dan
pengevaluasian program yang merangsang penjualan pd&anggan. Hal

tersebut dilakukan melalui upaya komunikasi infosimdan kesan-kesan yang
dapat menghubungkan perusahaan, produk, dengatukebuy serta perhatian
pelanggan.

Menurut Kotler (1997:92)Marketing mix is the set of marketing tools
that the firm uses to pursue its marketing objestiin the target markeyang
kurang lebih memiliki arti bahwa bauran pemasamdalahn sejumlah alat-alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mengakolkyyek pemasaran
atau target pasar yang dituju

Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Teori 4P

Menurut Stanton (1978) Bauran pemasaran (marketing adalah
kombinasi dari 4 variabel atau kegiatan yang mepainti dari sistem
pemasaran perusahaan yaitu produk, harga, kegigfamosi dan sistem
distribusi. Ada banyak alat pemasaran, McCarthy poulerkan pembagian
kiat pemasaran ke dalam 4 (empat) faktor yang distte four Ps: product,
price, place, and promotion (cited in Kotler, 192):

Keempat bauran pemasaran tersebut secara singiaiskian sebagai
berikut:

1. Product (produk): Segala sesuatu yang ditawarkan kepada

masyarakat untuk dilihat, dipegang, dibeli atauodgumsi. Produk

dapat terdiri dari product variety, quality, desif@ature, brand name,
packaging, sizes, services. Produk jasa merupai@iul yang dapat
memberikan manfaat, memenuhi kebutuhan konsumen, digpat
memuaskan konsumen. Sesungguhnya pelanggan tidaketidarang
atau jasa, tetapi membeli manfaat dari sesuatu yditegyvarkan.
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Pengertian yang ditawarkan menunjukkan sejumlah faményang
didapat oleh konsumen, baik barang atau jasa makgrabinasinya.

2. Price (harga): sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli
produk atau mengganti hal milik produk. Harga meilipgast price,
discount, allowance, payment period, credit ternmend retalil
price.Penetapan harga merupakan suatu hal penBegusahaan akan
melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan kapenatapan harga
akan dapat mempengaruhi pendapatan total dan biblgga
merupakan faktor utama penentu posisi dan harustugipan sesuai
dengan pasar sasaran, bauran ragam produk prodokpelayanan,
serta persaingan

3. Place (tempat): Tempat atau lokasi yang strategis akan menjadi
salah satu keuntungan bagi perusahaan karena nbeigamgkau oleh
konsumen, namun sekaligus juga menjadikan biay@alratau investasi
tempat menjadi semakin mahal. Tingginya biaya Ioleasebut dapat
terkompensasi dengan reducing biaya marketing, likejpa lokasi
yang kurang strategis akan membutuhkan biaya magkktbih mahal
untuk menarik konsumen agar berkunjung. Dekorasidésain sering
menjadi daya tarik tersendiri bagi para target kamen. Kondisi
bangunan juga menjadi persyaratan yang memberilkgyaknanan.
berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat prodakg y
dihasilkan/dijual terjangkau datersedia bagi pasar sasaran. Tempat
meliputi antara lain channels, coverage, assorsneications,
inventory, and transport.

4. Promotion(promosi):

Promosi merupakan suatu aktivitas dan materi yaalgnu
aplikasinya menggunakan teknik, dibawah pengendalia
penjual/produsen, yang dapat mengkomunikasikarrnrdsi persuasif
yang menarik tentang produk yang ditawarkan olatjuad/produsen,
baik secara langsung maupun melalui pihak yangtdapenpengaruhi
pembelian. Tujuan kegiatan promosi antara lain :

a. Mengidentifikasi dan menarik konsumen baru

b. Mengkomunikasikan produk baru

c. Meningkatkan jumlah konsumen untuk produk yanghtela

dikenal secara luas

d. Menginformasikan kepada konsumen tentang peningkata

kualitas produk

e. Mengajak konsumen untuk mendatangi tempat penjualan

produk

f. Memotivasi konsumen agar memilih atau membeli suatu

produk

Penggunaan M edia Komunikasi Pemasaran
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Juliansyah (2002:24) mengutip pernyataan Philip lé€otyang
mengungkapkan bahwa “pemasaran menggunakan aldeatainikasi Massa
dalam bidang priklanan, promosi, penjualan danikasi, sedangkan masing-
masing sarana promosi adalah periklanan, penjugarsonal, promosi
penjualan dan publisitas”. Maka dikatakan Juliahsy2000:24) pengunaan
media hadir sebagai tali penghubung diantara prodtdu jasa kepada
konsumennya masing-masingMarketing Public Relationsatau humas
pemasaran menuntut kemampuan peran humas melakkdanikasi
pemasaran berupa kegiatan periklanan, promosi @eanju publisitas dan
penjualan personal untuk mendukung pemasaran. Welantuk-bentuk
komunikasi pemasaran tersebut humas bekerja mengkkasikan nilai-nilai,
manfaat, kelebihan atau informasi lainnya berkaitangan produk yang perlu
untuk disampaikan kepada konsumen sasaran agaranpea#t pada
peningkatan penjualan sebagai tujuan utama.

Promotional mix (Bauran Promosi)

Menurut Kotler dan Gary A. dalam Alexander Sind{2600). Bauran
promosi adalah ramuan khusus dari iklan pribadommsi penjualan dan
hubungan masyarakat yang dipergunakan perusahaanmancapai tujuan
iklan dan pemasarannya.

Menurut Basu Swastha dalam Marius P. Angipora (1,92@motional
mix adalah "Kombinasi Strategi yang paling baik i daariabel-variabel
Periklanan, Personal Selling dan alat Promosi l@npang kesemuanya
direncanakan untuk mencapai tujuan program pemuala

1. Advertising : yang dimaksud advertising disini adalsegala macam
bentuk kegiatan periklanan baik itu di media cetaiupun media
elektronik. kita pasti sering melihat iklan di t@ dan mungkin
banyak diantara kita yang mengalihkan pandangarnildaa disiarkan.
padahal dari iklan - iklan tersebut kita bisa kmiaklan macam apa
yang menarik. pernah teman saya yang menggeluia chariklanan
mengatakan bahwa semakin aneh suatu iklan maka sdwmakin
menarik iklan tersebut. jadi barometer apa yangaamtuk mengukur
kualitas sebuah iklan ya.

2. Publicity : publisitas ini pada dasarnya sama gejxéan. namun dalam
kegiatan publisitas ini tidak ada maksud untukKkban. bingung ya apa
maksudnya. maksudnya adalah publisitas merupakagiatke
periklanan yang bisa dikatakan terselubung. corftnsa kita temui
saat ada program csr, sponsorship suatu acara,irdslya adalah
bahwa publisitas ini menitikberatkan pada brandiisymoduk atau
perusahaan agar dipandang baik oleh masyarakat.

3. Sales promotion : kegiatan promosi penjualan adak$uatu yang
sangat sering kita jumpai. biasanya kegiatan itakdkan dengan
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memberikan potongan harga atau memberikan bonudedem. di
acara pameran dan seminar akan sering kita jungags penjualan
yang menggoda iman dengan potongan harga dan pangsnenarik.

4. Personal selling : personal selling adalah kegigtamosi perusahaan
dimana seorang sales melakukan kontak persuasiresdangsung
kepada pasar. saat ini kita mengenal sales atéuKkebennya account
executive, yaitu ujung tombak perusahaan untuk img@enjualan yang
dapat memenuhi target.

5. Direct marketing :yang terakhir adalah pemasaramgdung.
pemasaran yang dimaksud disini bukanlah pemasagearss luas,
melainkan hanya sebatas teknis promosi produk sajgohnya adalah
dengan cara mengirimkan email atau pengumuman @osgbuah
produk yang ditujukan secara personal langsung deepeerorangan.
kita tentu tahu bagaimana seringnya penawaran Kemdit yang
dilakukan melalui telepon. inilah yang disebut demdirect marketing.

M etode Pendlitian
Jenis Pendlitian

Jenis penelitian yang peneliti lakukan dalam peuagas skripsi ini
adalah jenis penelitian deskriptif kualitatif

Fokus Pen€dlitian

Penelitian ini akan memfokuskan bagaimana penerakamsep
integrated marketing communication Club Angel Inreant melihat peluang
pasar perumahan yang ada di samarinda, apa2 sajeogiryang dilakukan
sehingga dapat mempromosikan hunian De circle dengak kepada
masyarakat

a. Bauran pemasaran (4P)

1. Price (harga) :

Bagaimana De Circle samarinda menetapkan hargahanmngah di
hunian tersebut dengan fasilitas yang lengkap mkean, privasi, juga
kenyamanan yang penuh disertai dengan desainayttiggik dan mewah

2. Product(produk) :

Dibagi menjadi 2 yaitu :

a) Main product yaitu hunian atau perumahan itu tetsen

b) Supporting product yaitu fasilitas — fasilitas yamglengkapi
hunian tersebut, dimana fasilitas — fasilitas tensdengkap
berada dalam lokasi hunian De Circle ini sepertiafko
berenang, sekolah, rumah sakit yang masih dalamaptah
pembangunan.
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3. Place(tempat) :

Lokasi yang stategis dan luas dipilih karena Del€imgin membuat
sebuah ‘kota’ tersendiri sehingga De Circle memiéikan yang luas

4. Promotion(promosi) :

Media apa yang digunakan saat melakukan promesahie Circle.

b. Bauran Promosi (Promotional Mix)
1. Advertising(iklan)
Iklan seperti iklan Koran, majalah, radio, katattam poster.
1. Personal sellingtatap muka)
komunikasi langsung antara penjual dan calon pgkmg
untukmemeprkenalkan suatu produk. Contohnya penfigagan jasa sales
2. Sales promotior{promosi penjualan)
De Circle sering mengadakan pameran-pameran di yealhy ada
di samarinda
3. Publicity (publisitas)
Perusahaan De Circle tidak perlu membayar karaa diklankan atau di
promosikan oleh organisasi langsung. Semisal Kka#tim pos menuliskan
tentang kelebihan dari perumahan De Circle
4. Direct marketing(pemasaran langsung)
Mendatangi konsumen secara langsung melalui tefephtau pos

Sumber data
1. Data primer
Data yang diperoleh melalui informan dengan cara
melakukan Tanya jawab atau wawancara secara lamgsun
Informan dalam wawancara adalah branch manager Shgel
Investment, Marketing Club Angel Investment dan dwmen
perumahan DeCircle.
2. Data Sekunder
Data yang diperoleh melalui beberapa sumber infsrma
yakni dokumen-dokumen dan arsip Club Angel Investme

Teknik Analisis Data

Dalam penelitian ini, data yang dikumpulkan akaandlisis dengan
pendekatan kualitatif model interaktif sebagaimdianjukan oleh Miles dan
Huberman, yaitu terdiri dari tiga hal utama yakauksi data, penyajian data,
dan penarikan kesimpulan/Verivikasi sebagaimanaases/ang jalin-menjalin
pada saat sebelum, selama dan sesudah pengumptdadathm bentuk yang
sejajar, untuk membangun wawasan umum yang diselalisis.

Hasil Penelitian dan Pembahasan
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Dalam pengaplikasiannya, marketing Club Angel Itwesnt
menggunakan bentukarketing communicatiorgeperti penjualan perorangan,
iklan, promosi penjualan, publisitas, dan komunildigempat pembelian hal
ini didukung dari hasil wawancara peneliti terhadegorman dibidang
marketing. Dalam Shimph (2003:5) disebutkan bahweatuk komunikasi
pemasaramarketing communicatigradalah :

1. Penjualan perorangapgrsonal selliny

2. Iklan (advertising

3. Promosi penjualarséles promotior)s

4. Publisitas publicity)

5. Komunikasi di tempat pembelian Pdnit-of-purchase

communications

Berdasarkan konteks teori yang ada, dari perbaadingrsebut antara
teori dan pengaplikasian yang dilakukan dapat i#litkesimpulan bahwa
marketing Club Angel Investment menjalankan fungsarketing public
relations sesuai dengan konteks teori yang ada.

Pada strategi promosi ‘dorong dan tarik’ Kotler demstrong (2001-
625) diketahui bahwa dalam upaya meningkatkan bmayadje suatu produk,
digunakan strategi tarik dimana produsen mengarah&ktifitas pasar
(terutama pemasangan iklan dan promosi konsumeppke konsumen akhir
untuk membujuk mereka membeli produsen tersebut. @dam hal strategi
marketing communications yang dilakukan oleh mamketClub Angel
Investment diketahui bahwa yang berhubungan dersgategi tarik yaitu
iklan, pemasaran, dan publisitas.

Marketing Club Angel Investment dalam menjalankaentbk
marketing communication dalam bentuk iklan mengganamedia papan
billboards poster dan brosur. Dari hasil wawandapada sample pengertian
iklan pada billboards yaitu bentuk promosi produkuajasa dalam bentuk
panel poster yang terdapat pada billboards rejadah raya, untuk memberikan
informasi kepada masyarakat mengenai produk atsa jang mampu
membentuk image positif kepada masyarakat yang hatelya serta
memperlihatkan keberadaan suatu perusahaan.

Publisitas dalam Club Angel Investment adalah Hdempwmosi yang
ada dalam media massa khususnya koran-koran lo&ddentuk berita untuk
memberikan informasi kepada para pembaca mengemaulp atau jasa
layanan jasa suatu perusahaan secara lengkap demikngang disusun oleh
perusahaan secara lengkap dan menarik yang di sisuperusahaan maupun
wartawan lokal, untuk kemudian di publikasikan diedia cetak lokal
Samarinda dengan tujuan meningkatkan citra perasaataupun produk, dan
perusahaan tidak memberikan upah akan berita yag di terbitkan.

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, diketalbahwa yang
menjadi informan dalam penelitian ini mengetahuubéentang Club Angel
Investment dan De Circle. Ini terbukti berdasarkaseluruhan dari mereka
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mampu menyebutkan dan menjabarkan dengan fasibntgerdapa itu Club
Angel Investment dan De Circle dengan detail. Koikasi persuasif yang
disajikan oleh marketing Club Angel Investment pomempunyai dampak
positif bagi para konsumen, mereka menjadi semikiiarik untuk membeli
dan berinvestasi di perumahan De Circle, perubgiuda fikir dan hasil ahir
keputusan konsumen pun akan berubah ke arah yagitif pagi perumahan
De Circle, karena masyarakat jadi lebih mengenalngetahui dan semakin
tertarik.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukatna slitinjau dari
konteks teori, didapatkan bahwa club angel investntelah melakukan
penerapan konsep strategi marketing public relatadalam memepromosikan
hunian de circle kepada masyarakat Samarinda. Yhagtaranya bauran
pemasaran dan bauran promosi.

Bauran Pemasar an (4P)

Fokus penelitian diambil oleh peneliti yaitu satatunya adalah bauran
pemasaran, bauran pemasaran pun dibagi menjadiitd gace (harga),
product(produk),place (tempat) promotion(promosi).

(Kotler, 1992:92) mempopulerkan pembagian kiat paren tersebut.

Berdasarkarmprice (hargg yang dilihat disini yaitu dari bagaimana de
circle samarinda menetapkan harga-harga rumah miamhuersebut dengan
fasilitas yang lengkap, keamanan, privasi dan jkgayamanan yang penuh
disertai dengan desain yang artistik dan mewah. k@geluruhan jawaban dari
para informan, menyatakan bahwa memang harga yatetapkan oleh
perumahan De Circle murah, dan bisa dijangkau cemua kalangan ,
kalangan bawah, menengah dan kalangan atas. Hiaa tietapkannya harga
rumah murah di De Circle tentu untuk memudahkanyaragat memiliki
sebuah rumah yang layak huni. Hal ini senada dehgaih wawancara kepada
4 orang informan yang menyatakan bahwa harga dinpenan De Circle ini
memang murah.Penetapan harga merupakan suatu gl penting. Club
Angel Investment akan melakukan hal ini dengarupgrertimbangan, karena
penetapan harga akan dapat mempengaruhi penddptthdan biaya. Harga
merupakan faktor utama penentu posisi dan harustudikan sesuai dengan
pasar sasaran, serta persaingan. Dan hal ini sésogan konsep yang di buat
oleh Kotler.

Selanjutnya, yang menjadi fokus vyaitoroduct (produk), dalam
penelitian ini, produk tersebut dibagi menjadi Atyamain product yang
meliputi hunian atau perumahan itu sendiri dan ykeenglua adalah supporting
product yaitu fasilitas-fasilitas yang melengkapinian tersebut, dimana
fasilitas-fasilitas ini tersebut lengkap beradaadalokasi hunian De Circle ini
seperti kolam renang, sekolah, rumah sakit yangimamlam tahap
pembangunan. Keempat informaan pun setuju bahwaamgmroduk yang
dimilki oleh De Circle sangat baik dan eksklusifarkna sesungguhnya para
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konsumen perumahan De Circle tidak hanya membedinigaatau jasa, tetapi
membeli manfaat dari sesuatu yang ditawarkan. FPeageyang ditawarkan
menunjukan sejumlah manfaat yang didapat oleh koasybaik barang atau
jasa maupun kombinasinya.

Hal ini pun sesuai dengan empat bauran pemasananraté/ic Carthy
yaitu produk terdirdari product variety, quality, design, packagisertabrand
name , karena perumahan De Circle mempunyai bermacariasvatipe
perumahan, mempunyai kualitas, memiliki desain yatngtik, elit yang akan
membuat citra dari Club Angel Investement dan patuan De Circle baik di
mata masyarakat. perumahan De Circle memiliki neinégpalagi di bagian
fasilitasnya, bukan hanya rumah tapi berbagai mafeaitas bias dinikmati
oleh penghuni perumahan bahkan orang dari luar npran pun bias
menikmati fasilitas yang diberikan oleh perumahanrcle

Yang ke tiga adalalplace (tempat), lokasi yang strategis dan luas
dipilih karena De Circle ingin membuat sebuah ‘ka¢aisendiri sehingga De
Circle memiliki lahan yang luas. Dari hasil penalit 3 dari informan setuju
bahwa lokasi yang dipilih untuk pembangunan perwandbe Circle strategis,
sedang 1 informan lagi awalnya ragu karena berfikinwa lokasi perumahan
sangat jauh, transportasi susah dan jauh dari {@eshotetapi setelah
diyakinkan oleh marketing, informan pun jadi setb@hwa lokasi De Circle ini
memang strategis. Dari uraian di atas maka, hakimang sesuai dengan
bauran pemasaran menurut Kotler (1992:92) khusteliar (place tempat,
karena menurut Kotler berbagai kegiatan perusabatrk membuat produk
yang dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bpasar sasaran. Tempat
meliputi antara laithannel, coverage, assortements, locations, antsfrart

Selanjutnya adalapromotion (promosi), tujuan utama dilakukannya
promosi tentu agar seluruh masyarakat samarindagetegmii bahwa ada
sebuah perumahan murah di kawasan yang elit. 2irdarman pun, melalui
penelitian menyatakan telah melakukan promosi mietaédia cetak. Dan hasil
wawancara kepada 2 orang konsumen De Circle pugatean bahwa telah
melihat promosi yang dilakukan pihak Club Angeldstment sudah baik dan
secara tidak langsung mengajak konsumen untuk rteerglatempat jualan
produk.Hal ini sesuai dengan teori di bab Il pehefaitu promosi merupakan
suatu aktifitas yang dalam aplikasinya menggunatanik, yang dapat
mengkomunikasikan informasi yang menarik tentammglpk yang ditawarkan.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan olemept, maka
berdasarkan konteks teori peneliti melihat bahw#@ngel Investment telah
melakukan bauran pemasaran (4P) dalam penerapaekomarketing public
relations dalam mempromosikan hunian De Circle #apaasyarakat. Hal ini
bisa dilihat dari hasil wawancara kepada Branchagan manager Club Angel
Investment dan 2 orang konsumen perumahan De Circle
Bauran PromosiRromotional Mi3
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Pembahasan yang selanjutnya dalam penerapan kosisafegi
marketing publir relations Club Angel Investmentlasl@a mempromosikan
hunian De Circle adalah Bauran Promgsio(nmotional mi), bauran promosi
(promotional mix dalam penelitian ini dibagi menjadi 5 yaiadvertising
(iklan), personal selling(tatap muka)sales promotion(promosi penjualan)
sertadirect marketing jpemasaran langsung).

Menurut Basu Swastha dalam Marius P. Angipora (L1§98motional
mix adalah kombinasi strategi yang paling baaiki dariabel-variabel
periklanan .Dalam hal bauran promosi yang pertatiagahadvertising(iklan),
iklan dalam hal ini bagaimana perumahan De Cirelpatl mengenalkan dan
menginformasikan berita tentang produknya agartaike oleh masyarakat,
menginformasikan produknya pun melalui iklan, iklawat televisi, dan media
cetak, melalui hasil wawancara kepada 2 informaiketahui bahwa
Perumahan De Circle telah melakukan berbagai makegmatan promosi
termasuk iklan, iklan perumahan De Circle pun aidmetia televisi , yaitu d
tepian channel dan di media cetak yaitu koran Trikaltim dan kaltim pos.

Dan menurut hasil wawancara yang telah dilakukah gdeneliti, 2
orang mengatakan pihak Club Angel Investment tetaedakukan bauran
promosi yang pertama, karena telah mengiklankaninpginan DeCircle di
media cetak yaitu Koran radar, dan melalui medlavige. dan dari hasil
wawancara kepada 2 orang konsumen juga mengatakgarilg sama 2 bahwa
mereka telah melihat iklan mengenai perumahan BeeGii Koran.

Dan hal ini sesuai dengan kombinpsbmotional mixmenurut Basu Swastha ,
advertisingadalah segala macam bentuk kegiatan periklandn itbaimedia
cetak maupun media elektronik.

Bauran promosi yang ke 2 yaipersonal sellingitatap muka)Dalam
kegiatan promosipersonal selling(tatap muka) tentu tidak dapat dihindari,
karena disini marketing perumahan akan langsunghadapan dengan
konsumen, penampilan, gaya bicara, serta sopaorsguoin akan ikut dinilai
dan dilihat oleh para konsumen, maka disini manketiakan dituntun
memahami, mempelajari serta mempunyai keahlianndai@rkomunikasi,
karena akan mempengaruhi pola fikir dan hasil kdyoutusan konsumen. Dari
hasil penelitian terhadap 4 orang informan, menyetahwapersonal seling
(tatap muka) yang dilakukan oleh pihak Club Angelestment saat
berhadapan langsung dengan konsumen sangat baik.

Hal ini sesuai dengan strategi personall sellingiumat basu Swastha,
yaitu personal selling adalah kegiatan promosi g@raan dimana seorang
sales melakukan kontak persuasive secara labgsepadé& pasar, karena itu
adalah ujung tombak perusahaan untuk meraih pamuyang dapat memenuhi
target.

Selanjutnya adalabales promotionpemasaran langsung), dalam hal
ini pihak Club Angel Investment didalam promosimganarik hatri para calon
pembeli adalah dengan memberikan keuntungan,damsiqgembelian, hal ini
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sesuai dengan hasil dari ke empat informan yanggatakan bahwa saat
melakukan prmosi di pameran-pameran selalu mendnékti para
pengunjungnya karena memiliki bonus asuransi iwaah bias dimiliki tanpa
DP di tambah dengan cash back.

Menurut Basu Swastha dalam Marius P Angipora (1888)atan sales
promotion dilakukan dengan memberikan potongan éhatgu memberikan
bonus pembelian di acara pameran dan seminaruaan di atas maka dapat
diketahui pihak Club Angel Investment telah melakukkegiatansales
promotiondengan benar

Bauran promosi yang keempat adgtaiblicity (publisitas), perumahan
De Circle tidak perlu membayar karena akan diikéanlatau di promosikan
oleh organisasi secara langsung. Dalam hal ini igtdd juga telah
dilaksanakan oleh pihak Club Angel Investment,lsal@unya adalah majalah
apakabar, saat promosi sedang berlangsung tepdingamarinda square,
majalah apakabar mendatangi stand perumahan D& Ciann meminta izin
kepada salah seorang manager untuk memotret standCixle untuk
dimasukan ke dalam artikel majalah tersebut. Tahapauran promosi
selanjutnya adalatlirect marketingjpemasaran langsung), dalam hal ini pihak
marketing Club Angel Investment mendatangi konsursenara langsung
melalui telephone atau pos.

Selanjutnya adalah Direct sellingenurut Basu Swastha dalam Marius
P. Angipora (1999) direct selling bukanlah pemasaacara luas melainkan
hanya sebatas teknik promosi produk saja, yang thissmpaikan melaliu
telephone atau email,

Hal ini seuai dengan apa yang telah dilakukan piebhk Club Angel
Investment, menurut hasil wawancara, ke 3 informsatuju bahwa direct
selling telah dijalankan oleh pihak Club Angel, damforman mengatakan ”
karena baru membeli perumahan jadi jika ada seshatuyang belum ia
pahami atau mengerti maka ia akan menghubungi prhaiketing” dalam
mempromosikan huniannya, karena telah membuat-stand perumahan De
Circle, mencantumkan nomer telephone di setiapubyasengirim email yang
berisi promosi serta tetap manjaga hubungan baigate pembeli yang sudah
memilih De Circle sebagai tempat huniannya.

Maka, berdasarkan keseluruhan hasil wawancara dpdaralitian ini,
didapatkan bahwa dalam hal bauran pemasaran, GigklAnvestment dalam
penerapan konsep marketing public relations teladlaksanakan bauran
promosi promotional mix secara keseluruhan dengan baik dan benar.

Setelah melihat hasil penelitian serta wawancarey yalah dilakukan
oleh peneliti selama 2 minggu, maka dapat disimgulRihak Club Angel
Investment dalam penerapan konsep intergrated mm@gkeommunication
dalam mempromosikan hunian De Circle, telah melzdsan elemen bauran
pemasaran (menurut kotler) serta bauran promosnyme Basu Swastha)
dengan benar.
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan y&aigdriraikan,
maka dapat disimpulkan bahwa penerapan konsep timayliblic relations
club angel investment dalam mempromosikan huniatirdee meliputi :

1. Dalam hal bauran pemasaran Club Angel Investméait tmelakukan
ke 4 element bauran pemasaran yang terdiri piele (harga)product
(produl), place(tempat) promotion(promosi) dalam penerapan konsep
marketing public relations dengan benar

2. Dalam hal bauran promospromotions mix Club Angel Investment
pun telah melaksanakan bauran promosi yang testdniadvertising
(iklan), personal selling (tatap muka),sales promotion(promosi
penjualan) sertadirect marketing (pemasaran langsung) dalam
penerapan konsep marketing public relations.
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