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Abstract
The analysis shows that for now the attractiveness of the residential property industry in the city of Manado is still attractive or growing strong. But in the future based on the results of the analysis of the attractiveness of the property industry, it will experience a decline or saturation. The analysis of the industry characteristic matrix with indicators of incoming entrants to the present situation is in the attractive category. But going forward will decrease. While competition between companies in the industry for the present situation is attractive and in the future is in very attractive conditions with unstable conditions. Positioning carried out by PT. Wijaya Karya Realti is correct because if seen from the similarity of resources (resource similarity) compared to the closest competitor, CitraLand has a different position. In general, the concept of SCA can be applied as a marketing strategy of PT. Wijaya Karya Realti because of the overall indicators analyzed, the results are in the very strong category and the strong category. This indicates that the level of readiness of the requirements for applying the SCA concept is possible
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Abstrak

Hasil analisis menunjukkan bahwa untuk saat sekarang daya tarik industri properti residensial di Kota Manado masih menarik atau bertumbuh kuat. Namun ke depan berdasarkan hasil analisis daya tarik industri properti akan mengalami penurunan atau jenuh.Analisis dengan matriks karakteristik industri dengan indikator ancaman masuk pendatang baru untuk keadaan sekarang berada pada kategori menarik. Namun ke depan akan mengalami penurunan. Sementara persaingan antar perusahaan dalam industri untuk keadaan sekarang sekarang menarik dan ke depan berada pada kondisi sangat menarik dengan kondisi labil. Positioning yang dilakukan oleh PT.Wijaya Karya Realti sudah tepat oleh karena jika dilihat dari kesamaan sumberdaya (resource similarity) dibanding dengan pesaing terdekat yaitu CitraLand memiliki posisi yang berbeda. Secara umum konsep SCA dapat di terapkan sebagai strategi pemasaran PT.Wijaya Karya Realti oleh karena dari keseluruhan indikator yang di analisis menunjukkan hasil berada di kategori sangat kuat dan kategori kuat. Hal ini mengindikasikan bahwa tingkat kesiapan prasyaratan penerapan konsep SCA memungkinkan untuk ditetapkan
Kata Kunci:  Keunggulan Bersaing, Sustainable Competitive Advantage, Five Forces Porter
Latar Belakang

Rumah merupakan salah satu kebutuhan pokok disamping sandang dan pangan. Seiring dengan tingkat pertumbuhan penduduk yang terus mengalami peningkatan, maka meningkat pula kebutuhan akan rumah. Kebutuhan akan rumah harus dipenuhi dengan syarat-syarat sebagai rumah sehat dengan didukung lingkungan yang bersih, indah, dan nyaman, sehingga penghuni akan merasa aman dan tenteram untuk tinggal dirumah tersebut. Bukan hanya itu saja, pembangunan perumahan dan pemukiman merupakan usaha untuk meningkatkan mutu lingkungan kehidupan, memberi arah pada pertumbuhan wilayah, memperluas lapangan kerja serta menggerakkan kegiatan ekonomi dalam rangka peningkatan pemerataan kesejahteraan rakyat. Itulah sebabnya kebutuhan akan perumahan akan terus meningkat seiring dengan peningkatan jumlah penduduk (konsumen) dan pendapatan perkapita. Jadi di masa yang akan datang peranan industri perumahan dan pemukiman dalam mendorong ekonomi nasional menjadi semakin penting. 
Di Indonesia perkembangan industri perumahan itu sendiri sejauh ini mengalami pasang surut. Data terkini dalam satu tahun terakhir, pasar properti nasional telah menunjukkan peningkatan. Berdasarkan data yang dihimpun oleh Kenaikan pada triwulan IV 2017 tersebut disebabkan oleh semakin membaiknya kondisi ekonomi nasional pada periode tersebut. Seiring dengan kenaikan penjualan hunian residensial, Indeks Harga Properti Residensial (IHPR) Secara keseluruhan, kenaikan harga properti residensial pada tahun 2017 tercatat sebesar 3,5%, lebih tinggi bila dibandingkan dengan kenaikan pada tahun 2016 sebesar 3,32%. Namun demikian, Index belum bisa mencapai titik tertinggi sejak 2015, yakni 105,9, yang terjadi pada Q1 2016. Median harga properti residensial secara nasional berada di titik 104,7 pada kuartal I 2018. Median harga 104,7 adalah sebuah peningkatan sebesar 1,06% dibandingkan kuartal yang sama pada 2017, namun merupakan penurunan dibandingkan kuartal sebelumnya (Q4-2017) yang berada di angka 105,6. Sementara itu dari sisi suplai properti residensial secara nasional, mengalami kenaikan sebesar 6,8% pada Q1 2018 dibandingkan dengan Q4 2017 (q-o-q). Secara tahunan, suplai properti residensial nasional mengalami peningkatan sebesar 8,1%, (Rumah.com Property Index). 
Memasuki semester kedua tahun 2018, para pencari properti masih optimistis dengan iklim pasar properti nasional. Meski demikian, kepuasan terhadap upaya pemerintah dalam menjaga harga properti tetap terjangkau mengalami penurunan. Aspek jangka panjang masih menjadi faktor utama yang menjaga optimisme ini. Hal ini terlihat dari hasil survei Rumah.com Property Affordability Index Semester Pertama 2018, di mana sebanyak 66% responden merasa puas dengan iklim properti saat ini. Angka ini sedikit menurun dibandingkan semester sebelumnya, sebesar 67%, namun meningkat sebanyak 4% dibanding semester yang sama satu tahun sebelumnya (2017). Tahun 2018 penjualan properti selama tiga bulan pertama menunjukkan pergerakan positif. Hal itu bisa dilihat dari pencapaian penjualan sejumlah pengembang besar yang mengalami pertumbuhan di kuartal I-2018. 
Data dari Persatuan Perusahaan Real Estat Indonesia (REI) mencatat, penjualan proyek properti konsisten naik selama kuartal I 2018. Terutama, proyek non-subsidi untuk kelas menengah. Dari tujuh perusahaan properti yang tercatat di Bursa Efek Indonesia (BEI) yang sudah merilis capaian penjualan pemasarannya, hanya satu emiten yang mengalami penurunan penjualan. Enam lainnya mencatatkan pertumbuhan yang sangat signifikan. Kawasan perdagangan dan jasa dengan skala kawasan; Di tahun 2019 berdasarkan laporan Survei Harga Properti Residensial Bank Indonesia (BI) penjualan properti residensial triwulan I 2019 tumbuh sebesar 23,77% dibanding triwulan sebelumnya (qtq). Pertumbuhan ini meningkat dibandingkan dengan triwulan sebelumnya yang mengalami penurunan 5,78% (qtq) dan juga lebih tinggi dibandingkan pertumbuhan triwulan I 2018 yang hanya tumbuh 10,55%. Membaiknya penjualan tersebut dipicu oleh meningkatnya penjualan tempat tinggal tipe rumah kecil dan besar. Selain itu stabilnya pertumbuhan penjualan rumah tipe besar juga turut memengaruhi positifnya angka penjualan properti residensial.Penjualan tempat tinggal kategori rumah tipe kecil terjadi peningkatan yang signifikan.  Pada kuartal IV 2018 mengalami penurunan sebesar 12,28%, namun berhasil meningkat di kuartal I 2019 menjadi 30,13%. Hal yang sama juga terjadi pada tipe rumah besar, di mana pada kuartal IV 2018 mengalami penurunan  24,16%, tapi pada kuartal I 2019 meningkat sebesar 24,56%. Sementara pertumbuhan untuk tipe rumah menengah cenderung  melambat dari 13,46% di kuartal IV 2018 menjadi 13,33% pada kuartal I 2019.
Di provinsi Sulawesi Utara sendiri khususnya Kota Manado sebagai Ibu kota dan barometer perekonomian provinsi ini,  potensi propertinya sangat prospektif. Kota Manado kini menjadi salah satu kota incaran para investor properti.  Masifnya pembangunan infrastruktur juga menjadi kunci perkembangan bisnis properti di Manado. Saat ini di Manado banyak dibangun sarana transportasi, seperti jalan tol Manado-Bitung, rel kereta api Manado-Bitung, revitalisasi pelabuhan Bitung serta perluasan bandara internasional Sam Ratulangi. 
PT.Wika Realty merupakan anak perusahaan dari PT.Wijaya Karya. PT.Wika Realty merupakan sebuah perusahaan yang bergerak di bisnis properti. Tamansari menjadi brand name untuk semua proyek-proyek PT Wika Realty hingga kini. Proyek yang dibangun antara lain landed house, apartemen, kondominium, hingga proyek multifungsi (mixed use) serta hotel dan resort. Lokasi proyek Wika Realty tersebar di Jabodetabek, Bandung, Surabaya, Manado, Medan, Kendari, dan Bali.

Di Kota Manado PT.Wijaya Karya Realty memiliki beberapa proyek yang sudah dan sementara di bangun diantaranya: Tamansari Metropolitan Residence, Apartemen dan Condotel Lagoon Tamansari dan Tamansari Metropolitan Manado II. Tamansari Metropolitan Manado, dibangun bekerja sama dengan PT. Graha Blessing Family. Kawasan dengan luas kurang lebih 42 Ha ini berada antara Kota Manado dan Bandara Internasional Sam Ratulangi. Kemudian mengembangkan proyek The Lagoon Tamansari. Proyek ini dikembangkan dengan konsep dalam bentuk apartemen dan kondotel (mixed use building). Proyek dibangun dengan investasi sebesar Rp Rp 350 miliar hasil kerjasama Wika Realty dengan PT Filadelfia Blessing Family. Dibangun di atas lahan seluas 2.500 meter persegi. 

Terkait dengan kinerja dari PT.Wijaya Karya Realty di sepanjang tahun 2017, khusus dalam segmen real estate dapat disampaikan bahwa dalam menjalankan kegiatan usaha pada segmen real estate, perseroan bertindak sebagai general contractor bagi pembangunan perumahan, apartemen, kondotel, perkantoran, dan komersial. Pendapatan yang berasal dari segmen real estate tersebut dibagi menjadi dua bagian: Landed Houses dan High Rise Buildings. 
Di Tahun  2017, segmen real estate memberikan kontribusi sebesar 66,28% bila dibandingkan dengan jumlah penjualan secara keseluruhan. 

Argumen Orisinalitas / Kebaruan
Penelitian ini menggunakan disain deskriptif strategi, yang menekankan pada keunggulan bersaing (Sustainable Competitive Advantage). Penelitian ini berbeda dengan  penelitian Florencia Felia Sugiarto (2016), lebih menekankan pada diferensiasi.
 
Kajian Teoritik dan Empiris
Konsep Persaingan dan Keunggulan Bersaing.

Menurut Boyd, Walker dan Larreche (2000:248) menyatakan bahwa pesaing (competitor) adalah struktur industri, sepak terjang berbagai kekuatan persaingan yang mempengaruhi kemampuan suatu industri. Sementara menurut Cravens (1998:248) menyatakan bahwa pesaing memberikan pemahaman pada posisi pasar, kepemimpinan harga dalam industri, teknologi industri, produk pasar, pangsa pasar yang bisa diandalkan bahkan pada tingkat segmen agar usaha lebih berhasil jika hanya ditujukan pada konsumen tertentu saja. 
Pengertian Keunggulan Bersaing
Kotler & Amstrong (2014: 211) mendefinisikan keunggulan bersaing sebagai keunggulan di atas pesaing yang diperoleh dengan menawarkan nilai kepada konsumen, baik melalui harga yang lebih rendah atau dengan menyediakan lebih banyak manfaat yang mendukung pendapatan harga lebih mahal. David dan David (2017:10) menggambarkan keunggulan bersaing (competitive advantage) sebagai suatu keadaan dimana ketika sebuah perusahaan dapat melakukan sesuatu dan perusahaan lainnya tidak dapat, atau memiliki sesuatu yang diinginkan pesaingnya. Grant (2008:7) menyatakan  definisi keunggulan bersaing adalah ketika dua perusahaan bersaing (pada pasar dan pelanggan yang sama), satu perusahaan memiliki tingkat keuntungan dan potensi mendapatkan laba yang lebih tinggi daripada perusahaan lainnya. Pendekatan Organisasi Industrial (Industrial Organization—I/O) terhadap keunggulan bersaingmenyatakan bahwa faktor eksternal (industri) lebih penting dari faktor internal dalam perusahaan yang ingin mencapai keunggulan bersaing (David dan David 2017: 123).

Menurut Porter (1998:1), “Keunggulan bersaing merupakan pencarian posisi bersaing yang menguntungkan dalam suatu industri, sebagai  arena terjadinya persaingan”. Lebih lanjut dinyatakannya bahwa, keunggulan bersaing bertujuan untuk menentukan posisi yang menguntungkan dan berkelanjutan (profitable and sustainable position) terhadap kekuatan-kekuatan yang menentukan persaingan industri. 

 Di pihak lain, Lamb, Hair dan McDaniel (2001:372) mengartikan  keunggulan bersaing sebagai sekumpulan keistimewaan dari suatu perusahaan (atau dalam hal ini perguruan tinggi) yang dapat diterima oleh pasarnya sebagai suatu unsur keunggulan yang penting dalam persaingan. Sesungguhnya pengertian ini sejalan dengan apa yang dikemukakan oleh Porter, yang menekankan bahwa unsur keunggulan sangat penting dalam suatu industri persaingan, dan keunggulan yang dimaksud adalah keistimewaan yang dimiliki dibandingkan dengan pesaing. Pentingnya keunggulan bersaing diantaranya dikemukakan secara tegas oleh Porter (1998:21) bahwa, “Competitive advantage is at the heart of a firm’s performance in competitive market”.  

Keunggulan Bersaing Berkelanjutan (Sustainable Competitive Advantage)
Menurut Hunger dan Wheelen (2012: 82) terdapat dua karakteristik yang dapat menentukan keunggulan bersaing yang berkelanjutan: durability dan imitability. Durability adalah daya tahan kompetensi inti (core competencies) perusahaan dari keusangan. Sedangkan imitability adalah daya tahan kompetensi inti dari pesaing yang ingin meniru. Sejalan dengan hal itu, Irreland et., al (2011: 160) menjelaskan kapabilitas perusahaan dapat berpotensi untuk menciptakan keunggulan bersaingyang memiliki daya tahan, jika memiliki empat kriteria: unik, langka, terlalu mahal untuk ditiru, serta tidak adanya produk pengganti. 

Dalam mencapai keunggulan bersaing yang berkelanjutan, menurut David dan David (2017: 120), adalah dengan secara terus-menerus beradaptasi dengan tren dan kejadian eksternal serta kemampuan, kompetensi, dan sumber daya internal; dan secara efektif memformulasi kan, mengimplementasi, dan mengevaluasi strategi yang mengambil keuntungan dari faktor-faktor tersebut. 

Dalam mengungkap peluang-peluang dan ancaman-ancaman besar yang dihadapi oleh suatu organisasi sehingga manajer dapat merumuskan strategi guna mengambil keuntungan dari berbagai peluang tersebut dan menghindar atau meminimalkan dampak dari ancaman yangmuncul, perusahaan dapat melakukan audit eksternal (David dan David 2017: 122-139). Perubahan dalam kekuatan eksternal mengakibatkan perubahan dalam permintaan kosumen untuk barang industri dan konsumsi serta jasa. Selanjutnya, David menjelaskan kekuatan eksternal organisasi (external forces) dapat dibagi menjadi lima kategori besar. Sementara Irreland,et., al (2011: 170) menjelaskan bahwa untuk menjadi sumber keunggulan kompetitif, sebuah sumber daya atau kapabilitas harus memungkinkan perusahaan melakukan aktivitas dengan cara yang superior dari yang dilakukan pesaingnya, atau melakukan aktivitas penciptaan nilai yang tidak dapat diselesaikan oleh para pesaingnya. Selanjutnya Porter dalam Hunger dan Wheelen (2012:259) mengemukakan ada tiga landasan strategi yang dapat membantu organisasi memperoleh keunggulan kompetitif, yaitu keunggulan biaya, diferensiasi, dan fokus.  

Kajian Empiris
Widiyatama et.al (2018), hasil penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan daya saing IFE matrix (IFE) PT. Century 21 Crystal saat ini 2,48. Skor total menunjukkan bahwa PT. Century 21 Crystal merespons atau bereaksi terhadap faktor antar negara dengan sedang-sedang saja. Reaksi yang dilakukan oleh perusahaan tidak cukup baik, tetapi dapat dikategorikan sebagai biasa, sama dengan perusahaan lain. Berdasarkan matriks EFE, total skor yang diperoleh oleh PT. Century 21 Crystal untuk faktor eksternal adalah 2,91. Skor total menunjukkan bahwa PT. Century 21 Crystal merespons kondisi eksternal dengan baik atau di atas rata-rata. Perusahaan bereaksi terhadap faktor-faktor eksternal dengan baik, lebih baik daripada kondisi internal mereka. Maka strategi alternatif yang cocok untuk perusahaan adalah strategi penetrasi pasar, pengembangan produk, integrasi horisontal (integrated horizontal).

Yiannakopoulos et.al (2017) hasil penelitian menunjukkan: pertama, rendahnya hambatan membuat perusahaan lain lebih mudah masuk ke pasar Yunani. Kedua, tentang tingkat persaingan di antara perusahaan-perusahaan mapan menunjukkan bahwa ada persaingan yang kuat di pasar Yunani. Ketiga, tentang daya tawar konsumen menunjukkan bahwa daya terkonsentrasi pada beberapa perusahaan besar di Yunani, yang mengasuransikan personel, properti, dan operasi mereka, serta pada cabang-cabang broker besar.
Fathali (2016), hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi kompetitif Porter memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap inovasi perusahaan. Dengan signifikansi statistik yang kuat, tiga strategi kompetitif yaitu kepemimpinan, diferensiasi, dan fokus - memberikan penjelasan untuk variasi dalam dimensi inovasi perusahaan termasuk inovasi dalam produk, inovasi dalam proses, dan inovasi administrasi. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa strategi kompetitif memainkan peran penting dalam mendorong inovasi untuk melakukan kegiatan bernilai tambah tinggi dan inovatif. Hubungan yang signifikan secara statistik yang kuat antara strategi kompetitif dan inovasi menunjukkan bahwa peningkatan strategi kompetitif, yaitu fokus, kepemimpinan biaya dan diferensiasi akan menjadi langkah efektif untuk mempromosikan inovasi di perusahaan. 
Lagat et.al (2015), temuan penelitian ini mengkonfirmasi hubungan antara orientasi pasar, dan inovasi organisasi. Studi ini juga mengkonfirmasi hubungan antara jenis inovasi dan kinerja. Temuan lainnya adalah bahwa kepemimpinan biaya rendah memoderasi hubungan antara inovasi dan kinerja produk. 
Ouma dan Oloko (2015), temuan penelitian menetapkan bahwa dari 28 perusahaan bus yang melayani rute Kisumu-Nairobi, 34,82% mengadopsi strategi kepemimpinan biaya, 42,85% mengadopsi strategi diferensiasi, 42,52% strategi fokus, sementara 36,57% mengadopsi strategi terintegrasi. Lebih banyak perusahaan bus mengadopsi strategi diferensiasi daripada strategi kepemimpinan biaya, strategi fokus dan strategi terintegrasi. Penelitian lebih lanjut menetapkan bahwa ada korelasi positif yang kuat antara strategi generik Porter dan keunggulan kompetitif.
Metode Penelitian

Berdasarkan tingkat eksplanasi, penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif dengan paradigma kuantitatif. Penelitian ini berlokasi di Kota Manado dengan objek penelitian utama adalah PT.Wika Realty, beserta para pesaingnya yang ada yaitu: PT.Citra Land, PT. Lippo Karawaci Tbk (LPKR), Grand Kawanua International City. Teknik analisa data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan analisis lima kekuatan persaingan dari Porter (Five Forces), analisis posisi persaingan (Chen, 1996), dan analisis lima kekuatan strategis (Sustainable Competitive Advantage ) dari Aaker, (1998) dengan menggunakan model analisis deskriptif. Berikut ini penjelasan masing-masing alat analisis:
Pembahasan 
Posisi bersaing PT.Wijaya Karya Realty terhadap pesaingnya dalam Industri Properti Residensial (rumah tinggal) di Kota Manado.

Berdasarkan image mapping yang terbentuk dapat dibandingkan positioning yang dijalankan perusahaan. Tinjauan yang dilakukan terhadap positioning PT.Wijaya Karya Realty yang menjadi objek penelitian ini adalah selain untuk mengevaluasi upaya positioning yang telah dilakukan sampai saat ini juga untuk menghasilkan kesimpulan apakah perlu dilakukan suatu repositioning. Melalui tinjauan positioning yang dilakukan, positioning yang dilakukan oleh PT.Wijaya Karya Realty sudah tepat oleh karena jika dilihat dari kesamaan sumberdaya (resource similarity) dibanding dengan pesaing terdekat yaitu CitraLand memiliki posisi yang berbeda dimana PT.Wijaya Karya Realty memiliki nilai koordinat di atas 1 sementara CitraLand memiliki nilai koordinat mendekati nol. Artinya dari kesamaan sumber daya antara dua perusahaan ini sangat berbeda, sehingga perusahaan dapat terus menjalankan positioning yang ada saat ini. 


Kondisi Penerapan Konsep Sustainable Competitive Advantage (SCA)

Gambaran tentang kondisi cara bersaing pada tabel diatas akan dapat membantu dalam menyimpulkan bahwa terdapat indikator telah diterapkannya konsep SCA dalam strategi pemasaran. Beberapa komponen cara bersaing yang dianalisis pada bagian ini, meliputi komponen keunggulan biaya perusahaan, upaya diferensiasi produk yang dilakukan perusahaan, cara perusahaan menempatkan produknya (fokus), kepeloporan produk perusahaan dan upaya perusahaan menjaga sinergitas usahanya dalam persaingan. Di samping itu Kuncoro (2002), menyatakan bahwa karateristik SDM yang diharapkan dalam konsep SCA adalah SDM yang berharga, yaitu SDM yang mempunyai nilai tambah (value added), langka (rare), sukar ditiru (hard to imitate) dan memiliki kemampuan dalam manfaatnya (ability to exploit). Pembinaan dan pengembangan SDM dapat dilakukan dengan berbagai cara mulai dari pelatihan, workshop, seminar kegiatan lainnya yang bertujuan untuk meningkatkan dan pengembangan skill, dan pengalaman serta manajerial. Hal ini sesuai dengan yang diungkapkan oleh Valle (2008), perusahaan-perusahaan yang mengadopsi strategi berdasarkan kualitas atau inovasi umumnya menginvestasikan lebih banyak dananya pada pelatihan agar mendapatkan performance yang lebih baik dari perusahaan sejenis.
   . 

Kesimpulan dan Rekomendasi
Kesimpulan

Berbasis hasil analisis maka dapat disimpulkan bahwa : (1) Untuk saat sekarang daya tarik industri properti residensial di Kota Manado masih menarik atau bertumbuh kuat. Namun ke depan berdasarkan hasil analisis daya tarik industri properti akan mengalami penurunan atau jenuh. Analisis dengan matriks karakteristik industri dengan indikator ancaman masuk pendatang baru untuk keadaan sekarang berada pada kategori menarik. Namun ke depan akan mengalami penurunan. Sementara persaingan antar perusahaan dalam industri untuk keadaan sekarang sekarang menarik dan ke depan berada pada kondisi sangat menarik dengan kondisi labil. (2) Positioning yang dilakukan oleh PT.Wijaya Karya Realty sudah tepat oleh karena jika dilihat dari kesamaan sumberdaya (resource similarity) dibanding dengan pesaing terdekat yaitu Citraland memiliki posisi yang berbeda. (3) Secara umum konsep SCA telah diterapkan sebagai strategi pemasaran PT.Wijaya Karya Realty oleh karena dari keseluruhan indikator yang di analisis menunjukkan hasil berada di kategori sangat kuat dan kategori kuat . Hal ini mengindikasikan bahwa tingkat kesiapan dan persyaratan penerapan konsep SCA telah berjalan dan dapat diterapkan secara berkesinambungan dan konsisten

Rekomendasi
Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian, maka rekomenfdasi  yang dapat diberikan adalah sebagai berikut: (1) Konsep SCA telah diterapkan sebagai strategi pemasaran PT.Wijaya Karya Realty dengan melakukan pembenahan terhadap beberapa komponen prasyarat SCA, seperti sinergi pasar sebagai prioritas utama untuk dibenahi dan komponen pengenalan pesaing mendapatkan prioritas mendesak untuk dibenahi. Selain itu, perlu dilakukan pembenahan dan pengoptimalan terhadap penggunaan strategi sinergi pasar, strategi pengembangan SDM dan strategi perluasan pangsa pasar. (2) PT.Wijaya Karya Realty harus dapat mengantisipasi adanya perubahan lingkungan industri dengan menetapkan strategi pemasaran yang tepat sehingga menghasilkan kinerja pemasaran yang sesuai harapan oleh karena hasil analisis menunjukkan ke depan industri properti akan mengalami tahap penurunan.(3) Strategi bersaing yang paling tepat digunakan perusahaan saat ini adalah menggunakan strategi diferensiasi, melalui penciptaan produk inovatif dengan mutu unggul dan berdaya saing tinggi. Menggunakan strategi diferensiasi tersebut, akan menambah nilai plus perusahan dari pesaing-pesaing dan kompetitor baru karena perusahaann memiliki nilai yang unik. 
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