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RINGKASAN PROJEK

1.0 PENGENALAN.

Kepentingan didalam aspek pemasaran perumahan kadangkala diabaikan oleh
pemaju-pemaju dari sektor awam. Bagi sesebuah agensi kerajaan yang sering
disebut sebagai organisasi ‘non-profit oriented’, aspek penjualan dan pemasaran
tidak menjadi satu persoalan yang utama didalam kegiatan mereka. Apa yang
penting adalah mempastikan segala program dan jadual pembangunan
dilaksanakan dengan segera. Ini menyebabkan aktiviti-aktiviti pemaju dan sektor
awam lebih berbentuk 'production oriented’ daripada yang berbentuk 'market

oriented’

Pada masa kini didapati terdapat banyak projek-projek penyediaan perumahan
kondominium yang dijalankan oleh agensi swasta dan awam. Sejauh mana
peranan yang dijalankan oleh agensi-agensi kerajaan didalam menyelesaikan
persoalan pemasaran bagi projek-projek penimahan kondominium mereka,

pertulah dikaji.

1.1 PERNYATAAN MASALAH DAN KEPENTINGAN

Dalam pembangunan harta tanah, pemasaran merupakan sektor yang penting
untuk mendapatkan pembeli. Oleh itu UDA juga tidak ketinggalan dalam
menjalankan aktiviti-aktiviti pemasaran secara besar-besaran. Namun begitu, UDA
telah mengalami kegagalan didalam menjual uunit-unit kondominiumnya di



1.2 OBJEKTIF KAJIAN

Secara umum, objektif kajian ilmiah ini adalah untuk mengenal pasti masalah dan
kelemahan-kelemahan dtdalam strategi pemasaran perumahan kondominium
pemaju séktor awam dan mengesyorkan cadangan-cadangan pembaikan
pendekatan strategi pemasaran perumahan kondominium sektor awam.

Objektif khusus kajian didalam projek khas ini adalah seperti berikut:-

(i) Mengkaji pendekatan strategi pemasaran yang diamalkan oleh UDA serta
melihat pencapaian strategi pemasaran yang dilaksanakan.

(i) Membentuk cadangan-cadangan yang pratikal dan inovatif dalam mengatasi
masalah pemasaran bagi agensi sektor awam. |

(iii) Mengkaji dan mengulas teori-eori pemasaran unit-unit hartanah umumnya

dan perumahan kondominium khususnya.
1.3 HIPOTESIS
Bagi kajian ilmiah ini, hipotisis yang dibuat ialah kurangnya penekanan terhadap

_pendekatan strategi pemasaran yang berkesan menjadi punca masalah penjualan
unit-unit perumahan pemaju sektor awam (UDA)
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