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ABSTRAK 

 

Aisyah Zinky Sari. Seperti yang kita ketahui, salah satu bisnis properti yang stabil 

dan banyak peminatnya adalah perumahan, bisnis properti perumahan merupakan 

investasi satu rumah atau lebih dengan tidak menggunakan biaya produksi sendiri 

dan sangat aman untuk pelaku bisnis dan dengan minimnya resiko. Peran promosi 

penjualan sangatlah penting bagi suatu perusahaan, salah satu alat komunikasi 

promosi yang digunakan oleh perusahanan yaitu bauran promosi terdiri atas 

Advertising, Personal selling, Sales promotion, Public relation dan, Direct 

marketing. Dari hasil observasi yang dilakukan dengan metode pengukuran 

keefektivitasan untuk mengetahui seberapa efektivitas promosi berdasarkan 

segmentasi pasarnya di BTP Residence Bekasi maka didapatkan hasil bahwa BTP 

Residence Bekasi dikatakan belum efektif sehingga harus menerapkan kegiatan 

promosi lainnya seperti Word of Mouth, Sponsorship, Customer Royalty, dan juga 

Google Analytics. Hal ini bertujuan agar BTP Residence Bekasi dapat menjangkau 

lebih luas calon konsumen yang sesuai dengan segmentasinya serta untuk 

kemajuan BTP Residence Bekasi kedepannya. 

 

Kata Kunci : Bauran Promosi, Segmentasi Pasar, Manajemen Keluhan 
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ABSTRACT 

 

Aisyah Zinky Sari. As we know, one of the property businesses that is stable and 

in great demand is housing, the residential property business is an investment in 

one or more houses by not using its own production costs and is very safe for 

business people and with minimal risk. The role of sales promotion is very 

important for a company, one of the promotional communication tools used by the 

company is the promotional mix consisting of Advertising, Personal selling, Sales 

promotion, Public relations and, Direct marketing. From the results of 

observations made with the effectiveness measurement method to determine how 

effective promotion is based on market segmentation at BTP Residence Bekasi, the 

results show that BTP Residence Bekasi is said to be ineffective so that it must 

implement other promotional activities such as Word of Mouth, Sponsorship, 

Customer Royalty, and also Google Analytics. This is so that BTP Residence 

Bekasi can reach a wider range of potential customers in accordance with its 

segmentation and for the future progress of BTP Residence Bekasi. 
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