
 
 

 
 

LAMPIRAN-LAMPIRAN 

A. Lampiran 1: Dokumentasi Wawancara 

Dokumentasi: Kunjungan dan Wawancara dengan bapak Fahri selaku Direktur 

Operasional PT Bangkit Bersama Sukses Abadi 

Dokumentasi: Melihat Brosur dan rumah Type Yasmin 



 
 

 
 

 

Dokumentasi: Survey langsung ke rumah contoh yang type Scandinavian 

 

 

 



 
 

 
 

Dokumentasi: Wawancara Bersama bapak Fahri selaku Direktur Operasional PT 

Bangkit Bersama Sukses Abadi 

 

Dokumentasi: Foto Bersama setelah Wawancara 

 

  



 
 

 
 

B. Lampiran 2: Dokumentasi Akun Sosial Media Perumahan Bumi Cibodas 

Indah 

 

 Akun Instagram Akun Tiktok 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

C. Lampiran 3: Transkip Wawancara 

 

Pertanyaan Wawancara 

Segmentasi Pasar  

• Bagaimana PT Bangkit Bersama Sukses Abadi (BBSA) 

mendefinisikan dan membagi pasar properti secara umum? Dimensi 

atau kriteria apa saja yang gunakan (misalnya: geografis, demografis, 

psikografis, perilaku)? 

• Kriteria mana yang paling dominan atau penting dalam menentukan 

kelompok pembeli potensial untuk proyek-proyek Anda? 

Target Pasar 

• Setelah membagi pasar (segmentasi), segmen mana yang menjadi 

fokus utama pemasaran properti BBSA? Mengapa segmen tersebut 

yang dipilih?  

• Apa saja faktor atau pertimbangan utama yang mendasari keputusan 

perusahaan dalam memilih dan menetapkan target pasar?  

• Langkah-langkah spesifik apa yang di ambil untuk memastikan upaya 

pemasaran dan penjualan Anda benar-benar menjangkau target pasar 

yang telah ditetapkan tersebut? 

Positioning Produk 

• Bagaimana PT BBSA mendefinisikan "nilai jual unik" (Unique Selling 

Proposition/USP) dari properti Anda di mata calon pembeli?  

•  Dengan banyaknya pesaing di pasar properti, strategi spesifik apa 

yang terapkan untuk membedakan produk Perumahan BCI (misalnya: 

dari segi fitur, kualitas, harga, atau layanan)?  

• Apa pesan utama yang selalu ingin disampaikan kepada konsumen 

agar mereka mengingat produk properti BBSA? Apakah pesan ini 

konsisten di seluruh saluran komunikasi? 

Kontribusi Strategi STP Terhadap Penjualan 

• Seberapa besar peran atau kontribusi dari keseluruhan strategi STP 

(Segmenting, Targeting, Positioning) yang telah diterapkan terhadap 

pencapaian target penjualan selama ini?  

• Apakah perusahaan pernah mengukur atau mengevaluasi kinerja STP 

ini secara formal? Jika ya, apa indikator keberhasilan utama yang 

gunakan?  



 
 

 
 

• Apa tantangan terbesar yang dihadapi perusahaan dalam menjalankan 

strategi STP, dan bagaimana tantangan tersebut memengaruhi upaya 

peningkatan penjualan? 

 



 
 

 
 

D. Lampiran 4: Surat Keputusan Pembimbing Skripsi 



 
 

 
 

E. Lampiran 5: Surat Keterangan Izin Penelitian 

  



 
 

 
 

G. Lampiran 6: Hasil Cek Plagiasi Turnitin 

 


