
Universitas Kristen Maranatha

ABSTRAK 

 Pada masa sekarang ini, persaingan dunia usaha semakin ketat terutama dengan perusahaan 

sejenis, suatu perusahaan harus mampu merencanakan dan melaksanakan strategi pemasaran dengan baik. 

Bauran promosi merupakan salah satu variabel pemasaran yang memainkan peranan penting dalam 

mempengaruhi keberhasilan produk yang ditawarkan. 

 Salah satu bidang  usaha yang berkembang cukup pesat adalah bidang  jasa properti. Untuk dapat 

bertahan dalam persaingan yang ketat maka perusahaan perlu memilih suatu strategi untuk dapat 

meningkatkan hasil penjualannya. Salah satu caranya yaitu dengan meningkatkan bauran promosinya. 

Berdasarkan hal tersebut, perusahaan dituntut untuk mempromosikan produknya kepada target pasarnya 

melalui bauran promosi yang terpadu untuk menciptakan kesadaran terhadap perusahaan, memberikan 

informasi, dan membujuk konsumen untuk melakukan pembelian. Pelaksanaan bauran promosi yang 

tepat terhadap target pasar yang dituju akan meningkatkan volume penjualan sehingga hasil penjualan dan 

keuntungan pun dapat meningkat. Tujuan dilakukan penelitian ini adalah untuk mengetahui besarnya 

peranan bauran promosi untuk meningkatkan penjualan property /rumah di Xpro Realty. 

  Metode penelitian yang digunakan adalah metode pendekatan survei. Analisa yang dilakukan 

dengan menggunakan perhitungan statistik yaitu analisa koefisien korelasi rank spearman. Dari hasil 

perhitungan dapat disimpulkan bahwa peranan bauran promosi terhadap tingkat penjualan property di 

Xpro Realty cukup kuat. Hal ini dapat dilihat dari perhitungan korelasi yaitu sebesar rs = 0,847558329.  

 Dengan demikian diharapkan Xpro Realty dapat mempertahankan dan lebih meningkatkan lagi 

bauran promosinya agar penjualannya dapat lebih meningkat. 
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