BAB |

RINGKASAN EKSEKUTIF

1.1 Deskripsi Konsep Bisnis
1.1.1 LatarBelakang

Selain makanan dan pakaian, rumah atau tempat tinggal merupakan salah
satu kebutuhan pokok manusia yang paling mendasar. Rumah berfungsi sebagai
tempat berlindung, beristirahat, dan berkumpul dengan keluarga serta tempat
untuk bersosialisasi dengan masyarakat sekitar. Dalam fungsinya yang lebih
strategis, rumah atau tempat tinggal berperan sebagai pusat pendidikan keluarga,
persemaianbudaya, dan peningkatan kualitas generasi yang akan datang, serta
merupakan perwuju dan jati diri (Surat Keputusan Menteri Permukiman dan
Prasarana Wilayah selaku Ketua Badan Kebijaksanaan dan Pengendalian
Pembangunan Perumahan dan Permukiman Nasional (BKP4N) Nomor
217/KPTS/M/2002).

Rumah dengan kualitas yang tinggi serta mampu mendatangkan kepuasan
dan manfaat lebih bagi penghuninya tentu memiliki nilai tersendiri, terlebih jika
didukung dengan fasilitas dan aksesbilitas yang ada seperti sistem keamanan
lingkungan, sistem saluran air limbah, sarana jalan, jaringan listrik, jaringan
telepon dan lain sebagainya (Khomarudin, 1997). Oleh karena itu, tidak heran jika
sekarang banyak masyarakat yang menjadikan rumah sebagai lahan untuk
berinvestasi.

Kebutuhan masyarakat akan perumahan dilandasi beberapa faktor.

Kimtaru dalam Widodo (2012) mengungkapkan bahwa kebutuhan akan
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perumahan tersebut didorong oleh faktor tren (kecenderungan) pertumbuhan
penduduk secara alamiah serta faktor banyaknya rumah layak huni. Berdasarkan
hal tersebut serta didukung dengan perubahan gaya hidup (lifestyle) masyarakat
yang semakin modern, kebutuhan akan rumah dengan tipe spesifik pun
bermunculan.

Perumahan cluster adalah salah satu tipe perumahan yang saat ini banyak
diminati para konsumen terutama kalangan menengah kebawah. Cluster
merupakan tipe kelompok perumahan yang terletak dalam satu lingkungan dengan
bentuk rumah yang serasi dimana dinding rumah yang satu dengan yang lain
saling menempel dan pagar yang terbuka. Perumahan dengan konsep ini juga
menggunakan sistem satu gerbang (one gate system) dengan keamanan 1 x 24
jam. Rumah dengan tipe cluster ini- memiliki taraf penjualan yang tinggi dan
peminat yang semakin bertambah di Indonesia. Oleh karena itu, tidak heran
banyak pengembang perumahan terutama di kota besar seperti Bandung mulai

mempertimbangkan tipe cluster sebagai model pemasaran yang merekaandalkan.

1.1.2 PeluangBisnis

Peluang untuk menjalankan bisnis pembangunan perumahan, yaitu yang
merupakan bisnis dalam lingkup bidang property, amatlah terbuka lebar. Hal ini
dikarenakan saat ini rumah telah menjad isebuah kebutuhan penting bagi
masyarakat luas, dimana mereka menginginkan hunian yang aman dan nyaman
serta layak. Selainitu, nilai investas padabidang property ini juga setiap tahunnya
selalu mengalam ikenaikan. Sehingga, selain sebagai hunian, rumah atau property

ini juga dapat dijadikan sebagai lahan untuk berinvestasi. Melihat hal tersebut,
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penulis mencoba untuk membuat sebuah rancangan bisnis pembangunan

perumahan dengan harapan akan banyak konsumen yang berminat/tertarik.

1.1.3 Persaingan

Peluang usaha pada bidang property dapat dikatakan tidak ada matinya
danbahkan cenderung meningkat serta memiliki nilai prospektif yang sangat
tinggi setiap tahunnya.

Namun memang perlu diakui, bahwa persaingan dalam bidang property
memang cukup ketat, dimana memang telah banyak pengembang-pengembang
ataupun investor yang bermain dalam bisnis ini. Selain itu juga, mereka banyak
menarik minat konsumen dengan memberikan nilai-nilai lebih, misal di dalam
perumahan disediakan berbagai macam fasilitas, jalan nyaman dan lainnya.

Sehingga, menjadi point penting bagi peneliti untuk melihat celah yang
dapat memenangkan persaingan dalam bisnis ini, dan atau setidaknya akan tetap

dapat mampu bertahan dalam persaingan bidang property ini.

1.1.4 Produk

Definisi produk menurut Kotler dan Keller (2007 : 4) produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki,
dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan suatu keinginan/semua
kebutuhan.

Produk yang ditawarkan dalam bisnis ini adalah unit rumah dan ruko,

dimana rumah dapat dijadikan sebagai hunian.
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1.1.5 Target dan Potensi Pasar

Dalam menetapkan sasaran pasar (target pasar), perusahaan terlebih dulu
harus melakukan segmentasi pasar, yaitu membagi pasar menjadi kelompok
pembeli yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik, atau tingkahlaku yang
mungkin membutuhkan produk yang berbeda (Lupiyoadi, 2001 : 34).

Setelah membagi pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli, barulah
selanjutnya kita dapat menentukan target/sasaranpasar. Menurut Kotler dan
Amstrong (2008), target/sasaran pasar adalah sekelompok pembeli (buyers) yang
memiliki kebutuhan atau karakteristik yang sama yang menjadi tujuan promosi
perusahaan.

Perumahan Sodong Indah Parahyangan (SIP) memfokuskan target pasar
pada konsumen remaja dan dewasa (25-45 tahun) yang ingin memiliki tempat
tinggal atau hunian murah dan konsumen yang ingin memulai berinvestasi,
khususny adaerah kota Bandung sebagai salah satu kota yang harga propertinya
terus naik

Strategi pemasaran bisnis ini dilakukan dengan cara mempromosikan
Perumahan Sodong Indah Parahyangan (SIP) melalui media sosial adanya
website, instagram, olx, dan media sosial lainnya karena media sosial juga
memiliki kunjungan yang tinggi. Selainitu, mempromosikan sebuah produk / unit

dengan iklan cetak berupa poster, brosur, kartu nama, stiker dan sebagainya.

1.1.7 Kelayakan Investasi
Bisnis ini secara keseluruhan layak untuk dijalankan, karena seperti kita

ketahui bahwa hingga saat ini masih banyak masyarakat yang belum memiliki
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hunian tetap yang layak huni. Sehingga, bisnis property ini merupakan suatu

bisnis yang tepatuntuk dikembangkan. Selainitu, keuntungan yang didapat dari

bisnis ini sudah diperkirakan dalam jangka waktu sesingkatnya 3 tahun, dengan

perhitungan NPV positif, pay back period nya pun didapat dalam kurun waktu

kurang dari 1 tahun, dan profitability indeknya lebih dari 1. Bisnis ini berpeluang

besar untuk terus maju dan berkembang mengingat prospektif bisnis property

selalunaik/meningkat setiap tahunnya. Adapun penjelasan keuangan lebih rinci

dijelaskan pada Bab VI.

1.2 Deskripsi Bisnis

1.

2.

Nama Perusahaan :“Sodong Indah Parahyangan (SIP)”

Alamat Perusahaan : Kawasan Kota BaruParahyangan, jalanSodongHilir.

Bentuk Kepemilikan dan Perizinan : Bentuk kepemilikan Sodong Indah
Parahyangan (SIP) merupakan perseroan terbatas.
Adapun mengenai perizinan yaitu berupa Akta
Pendirian yang disahkan oleh Menteri Kehakiman.

Bidangusaha . Property

1.2.1 Visi dan Misi Perusahaan

Visi Perusahaan Sodong Indah Parahyangan (SIP) adalah “Menjadi

Pengembang Perumahan Rakyat Terdepan dan Terpercaya di Indonesia”.

Misi Sodong Indah Parahyangan (SIP) adalah:
Mengembangkan perumahan yang aman dan nyaman.

Mengembangkan perumahan yang layak huni.
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Mengembangkan perumahan yang bernilai tambah untuk kepuasan
pelanggan.
Meningkatkan professionalitas dan kesejahteraan karyawan.

Mengoptimalkan sinergi dengan Mitra Kerja.
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