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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dan strategi 

hubungan pelanggan yang dilakukan oleh PT Widya Cahaya Pertiwi dalam bidang 

properti. PT Widya Cahaya Pertiwi merupakan Perusahaan yang bergerak dibidang 

property perumahan dan apartemen , dimana dia memiliki perumahan yang dibangun 

sendiri dan melakukan kerja sama dengan mitra perumahan lain juga sebagai pemberi 

jasa.  Dunia Properti ternyata dunia yang cukup menarik karena di perkirakan property 

adalah projek yang tidak akan mati apabila dijadikan suatu bidang di perusahaan , karena 

property akan terus dicari oleh banyak orang , terutama pada perumahan yang semakin 

tinggi tingkat kelahiran juga akan mempengaruhi tingkat minat seseorang ingin memiliki 

hunian milik pribadi. Didalam penelitian ini saya melakukan 2 metode yaitu Metode 

Wawancara dan Metode Observasi. Metode Wawancara , metode yang dengan cara 

mewawancari salah satu pekerja disana guna untuk mengetahui permasalahan apa saja 

yang biasanya yang terjadi didalam bidang property , sedangkan Metode Obersevasi 

adalah metode yang dilakukan dengan pengamatan secara langsung di lingkungan 

magang dengan tujuan mengumpulkan data bahkan melakukan interaksi dan beberapa 

proses kerja untuk mengetahui permasalahan yang biasanya terjadi di lingkungan magang 

di PT Widya Cahaya Pertiwi baik didalam pemasarannya atau pada saat berinteraksi 

dengan pelanggan. Setelah saya melakukan observasi dari 2 metode diatas terdapat 

banyak kendala yang terjadi dalam indusrti property di PT Widya Cahaya Pertiwi tidak 

hanya dalam pemasarannya namun dalam pengurusan surat- surat pelanggan, baik itu 

nama pelanggan yang black list ataupun kendala dalam pembiayaan yang sesuai dengan 

kemampuan calon pelanggan, dari sini saya belajar tidak hanya untuk menaikan kualitas 

dari strategi pemasarannya , namun juga menaikan kualitas pelayanan dengan membantu 

pelanggan untuk menanggani kendala – kendala yang terjadi.  

Kata kunci : Industri properti, Pemasaran , Hubungan pelanggan  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract 

The purpose of this study was to find out how the marketing strategy and customer 

relationship strategy were carried out by PT Widya Cahaya Pertiwi in the property sector. 

PT Widya Cahaya Pertiwi is a company engaged in residential and apartment property, 

where he has housing that he built himself and collaborates with other housing partners 

as well as service providers. The world of property turns out to be quite an interesting 

world because it is estimated that property is a project that will not die if it is made into a 

field in a company, because property will continue to be sought after by many people, 

especially in housing where the higher the birth rate will also affect the level of interest 

someone wants to have a residence. private property. In this study I used 2 methods, 

namely the Interview Method and the Observation Method. Interview Method, a method 

by interviewing one of the workers there in order to find out what problems usually occur 

in the property sector, while the Observation Method is a method that is carried out by 

direct observation in the apprentice environment with the aim of collecting data and even 

carrying out interactions and several processes work to find out the problems that usually 

occur in the internship environment at PT Widya Cahaya Pertiwi both in marketing or 

when interacting with customers. After I made observations from the 2 methods above, 

there were many obstacles that occurred in the property industry at PT Widya Cahaya 

Pertiwi, not only in marketing but in managing customer letters, be it blacklisted customer 

names or constraints in financing according to the capabilities of prospective customers. 

, from here I learned not only to improve the quality of the marketing strategy, but also 

to improve the quality of service by helping customers to deal with the problems that 

occur. 

Keywords: Property industry, Marketing, Customer relations 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

KATA PENGANTAR 

     Dalam kesempatan ini, dengan senang hati saya ingin mempersembahkan laporan 

magang yang telah saya lakukan selama periode Febuari 2023 – Mei 2023 di perusahaan 

PT. Widya Cahaya Pertiwi. Laporan ini merupakan hasil dari pengamatan, penelitian dan 

pengalaman praktis yang saya per,oleh selama masa magang saya di perusahaan tersebut. 

    Tujuan laporan ini adalah untuk memberikan gambaran menyeluruh tentang 

pengalaman magang saya di PT. Widya Cahaya Pertiwi serta memberikan pemahaman 

yang lebih dalam tentang aspek-aspek penting yang terkait dengan bidang properti. Saya 

berharap laporan ini dapat menjadi sumber informasi yang berguna bagi pembaca yang 

tertarik untuk memahami lebih lanjut tentang properti dan proses yang terlibat di 

dalamnya. 

    Selama magang saya, saya telah terlibat dalam berbagai tugas mulai dari melakukan 

Pemasaran , menjaga hubungan pelanggan dengan membantu pelanggan melakukam 

pengurusan surat- surat yang harus dilaporkan untuk pembelian property di PT. Widya 

Cahaya Pertiwi . Melalui laporan ini, saya berharap dapat membagikan wawasan yang 

saya peroleh dari pengalaman tersebut dan menjelaskan bagaimana magang ini telah 

membantu dalam membangun keterampilan dan pengetahuan saya di bidang property , 

karena ternyata property adalah bidang yang sungguh menarik untuk di tekuni , selain 

karena memang merupakan suatu hal di cari banyak orang tetapi karena dalam prosesnya 

sungguh menarik , tidak hanya dalam hal perdagangan dan komunikasi namun perihal 

kebutuhan yang saya rasa sangat dapat membantu banyak orang untuk memiliki ruang 

perteduhan. 

Oleh sebab itu , dalam kesempatan ini saya mengucapkan terimakasih kepada :  

1. Bapak Drs. Widyatmoko,M.M.,MIkom selaku ketua STIE Tri Bhakti beserta 

jajarannya  

2. Bapak Dr. Eddy Setyno,S.Sos.,Msi selaku Kepala Kaprodi Manajemen beserta 

jajarannya selaku Dosen Pembimbing yang membantu dalam penulisan 

3. Bapak Ahmad Zulfahmi,SE.,MMselaku Dosen Pembimbing laporan magaang 

yang telah memberikan arahan dan saran yang sangat berarti dalam penyelesaian 

laporan ini  



4. Dan Untuk semua pihak yang mendukung saya dalam penulisan laporan maggang 

ini , saya ucapkan banyak terimakasih  

 

 Akhir kata, saya berharap laporan magang properti ini dapat memberikan 

kontribusi positif bagi pembaca dan menjadi bahan referensi yang berguna dalam 

memahami lebih lanjut tentang dunia properti. Saya menyadari bahwa laporan ini belum 

sempurna, oleh karena itu, saya sangat mengharapkan masukan dan saran dari pembaca 

untuk perbaikan di masa mendatang.  
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