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RINGKASAN  

Yulistiana: Optimalisasi Strategi Pemasaran Media Sosial pada Pengembang 

Properti Lokal: Studi Kualitatif di PT Terang Hartabumi Jawa Kediri, Manajemen, 

FEB UN PGRI Kediri, 2026. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran Media Sosial, Pemasaran Digital, Keputusan 

Pembelian, Properti, PT Terang Hartabumi Jawa Kediri. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi pemasaran media 

sosial, mengidentifikasi faktor pendukung dan penghambat, serta mengetahui peran 

konten digital dalam membangun kepercayaan dan memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen di PT Terang Hartabumi Jawa Kediri. Penelitian 

menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data 

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa perusahaan telah memanfaatkan berbagai platform media sosial sebagai 

sarana pemasaran digital secara terstruktur sehingga mampu memperluas 

jangkauan promosi, meningkatkan interaksi dengan calon konsumen, serta 

mendukung peningkatan penjualan properti. Keberhasilan strategi didukung oleh 

pemanfaatan teknologi digital, pengelolaan konten yang informatif, dan evaluasi 

pemasaran secara berkala, sedangkan kendala yang dihadapi meliputi persaingan 

bisnis, aspek legalitas, serta keterbatasan media digital yang belum sepenuhnya 

dapat menggantikan survei lapangan. Dengan demikian, optimalisasi strategi 

pemasaran media sosial melalui penyajian konten yang berkualitas dan komunikasi 

yang responsif berperan penting dalam meningkatkan kepercayaan konsumen serta 

mendorong keputusan pembelian properti. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam zaman digital, perkembangan teknologi informasi telah 

memengaruhi metode bisnis perusahaan, termasuk dalam bidang pemasaran 

properti. Platform media sosial seperti Instagram dan  Facebook sekarang 

berfungsi sebagai sarana utama bagi perusahaan untuk mempromosikan produk 

serta membangun interaksi dengan pelanggan. Berdasarkan laporan (Social, 2025) 

Indonesia menempati posisi ketiga di wilayah Asia Tenggara dengan lebih dari 

179 juta pengguna media sosial yang aktif, kondisi ini yang menunjukkan 

besarnya potensi media sosial sebagai sarana pemasaran digital. 

Secara teoritis, penggunaan strategi pemasaran digital melalui platform 

media sosial dinilai efisien karena mampu menjangkau audiens yang lebih besar, 

menyampaikan informasi dengan cara interaktif, dan memperkuat rasa percaya 

dari calon pembeli. Menurut (Fandiyanto, 2025) implementasi digital marketing, 

hambatan da`n tantangan dalam strategi pemasaran digital, solusi untuk mengatasi 

kendala tersebut, efektivitas strategi pemasaran digital dalam meningkatkan 

visibilitas merek dan memperluas pangsa pasar perusahaan, serta dampak berbagai 

platform media sosial dan teknologi digital terbaru dalam menghadapi perubahan 

perilaku konsumen. Meski demikian, di lapangan banyak perusahaan properti 

lokal masih bertahan pada cara pemasaran konvensional seperti brosur, spanduk, 

dan pameran properti, yang kini semakin tidak sesuai dengan perilaku konsumen 

yang berbasis digital. 

Kondisi tersebut juga dihadapi oleh perusahaan properti lokal di wilayah 

Kediri, salah satunya PT Terang Hartabumi Jawa Kediri. Meskipun perusahaan 

ini telah memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi guna meningkatkan 

penjualan tanah kavling dan rumah, hasil yang diperoleh belum menunjukkan 

peningkatan penjualan yang optimal dikarenakan adanya kesenjangan 

pelaksanaan antara teori dan praktik. 

Berdasarkan pengamatan awal, konten yang diunggah lebih banyak bersifat 

informatif, tetapi kurang menekankan elemen keterlibatan dan narasi yang dapat 

menarik perhatian calon pembeli. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian oleh
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 (Nur Azlinda, 2025) dalam Jurnal Syntax Idea yang mengungkapkan bahwa 

efektivitas pemasaran digital sangat bergantung pada kemampuan perusahaan 

dalam mengoptimalkan algoritma media sosial dan menjalin interaksi dengan 

audiens. 

Dalam sektor properti, pandangan kepercayaan terhadap perusahaan dan 

barang yang disediakan sangat berpengaruh pada pilihan pembelian. Berdasarkan 

(Rahmadani, 2025) di Media Komunikasi Efektif, mutu konten di media sosial 

memiliki andil yang signifikan dalam menciptakan citra positif bagi perusahaan. 

Meski demikian, PT Terang Hartabumi tetap mengalami tantangan dalam 

menghasilkan konten visual yang menarik dan konsisten. Terbatasnya sumber 

daya manusia serta minimnya pengetahuan mengenai strategi pemasaran digital 

membuat promosi yang dilakukan belum optimal. 

Menurut (Susanto & Izazi, 2024) Media sosial memungkinkan agen properti 

untuk menjangkau audiens yang lebih luas, meningkatkan keterlibatan, dan 

membangun hubungan dengan calon pembeli. Namun, dalam konteks media 

sosial, strategi pemasaran tarik yang menekankan pada pembuatan konten yang 

menarik dan melibatkan pengguna terbukti lebih efisien dalam menarik perhatian 

calon pembeli. Hal ini juga terjadi di PT Terang Hartabumi, di mana cara promosi 

masih bersifat satu arah dan belum berhasil membangun koneksi emosional 

dengan pelanggan. 

Permasalahan lain yang timbul adalah rendahnya pemanfaatan analisis data 

digital dalam proses pengambilan keputusan pemasaran. Menurut (Pamungkas et 

al., 2025) Perkembangan teknologi digital telah merubah cara perusahaan 

memasarkan produk dan jasa mereka. Media sosial menjadi platform penting 

dalam menjangkau konsumen secara lebih dekat, serta berpotensi meningkatkan 

penjualan secara signifikan (Zulistiani, 2023). Tanpa penggunaan data seperti 

wawasan, jangkauan, dan rasio keterlibatan, perusahaan mengalami kesulitan 

dalam menilai keberhasilan kampanye serta menyesuaikan strategi pemasaran 

agar lebih tepat sasaran. Di sisi lain, pasar properti menjadi semakin ketat, dengan 

banyak perusahaan baru yang berusaha keras memanfaatkan teknologi digital. 

(Paul, 2025) menyatakan bahwa media sosial memainkan peran penting dalam 

memengaruhi perilaku konsumen serta meningkatkan keterlibatan dan loyalitas, 
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yang pada gilirannya berkontribusi terhadap perluasan pasar. Situasi ini 

mendorong PT Terang Hartabumi untuk merevisi strategi pemasaran yang sudah 

ada agar dapat bersaing dengan baik di dunia digital. 

Berdasarkan berbagai kejadian tersebut, terdapat perbedaan antara konsep 

strategi pemasaran digital dan tindakan yang diambil oleh perusahaan properti di 

wilayah ini. Teori menyatakan bahwa media sosial dapat meningkatkan penjualan 

melalui interaksi dan penyesuaian individu, namun pada kenyataannya banyak 

perusahaan yang belum sepenuhnya memanfaatkan peluang ini (Zulistiani, 2024). 

Perbedaan ini menjadi alasan pentingnya penelitian kualitatif untuk 

mengeksplorasi lebih lanjut tentang penerapan strategi pemasaran media sosial di 

PT Terang Hartabumi Jawa Kediri. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih baik 

mengenai cara perusahaan menggunakan media sosial sebagai sarana promosi, 

bagaimana reaksi konsumen terhadap konten yang disampaikan, serta tantangan 

yang muncul dalam pelaksanaannya. Metode kualitatif dipilih karena efektif 

dalam menggali pengalaman nyata, pandangan, dan strategi yang diterapkan oleh 

manajemen serta tim pemasaran perusahaan (Raharjo, 2024). 

Kondisi tersebut menjadi penting untuk dikaji karena potensi pasar properti 

di Kediri terus meningkat, terutama sejak dimulainya proyek Bandara Dhoho 

Kediri dan Tol Kediri–Tulungagung yang mendorong pertumbuhan ekonomi 

regional. Permintaan terhadap tanah kavling dan rumah meningkat signifikan, 

namun persaingan antar pengembang juga semakin ketat. Oleh karena itu, 

perusahaan seperti PT Terang Hartabumi perlu memiliki strategi pemasaran yang 

inovatif dan berbasis digital agar mampu menarik minat konsumen serta 

meningkatkan penjualan. 

Dengan cara ini, penelitian memiliki nilai signifikan tidak hanya untuk PT 

Terang Hartabumi tetapi juga untuk perusahaan properti lainnya di kawasan yang 

sedang bertransisi ke era digital (Raharjo, 2025). Berdasarkan kondisi tersebut, 

penelitian ini menjadi relevan untuk dilakukan karena diharapkan mampu 

memberikan gambaran yang komprehensif mengenai penerapan strategi 

pemasaran media sosial pada PT Terang Hartabumi Jawa Kediri, mulai dari tahap 

perencanaan, pelaksanaan, evaluasi, hingga berbagai faktor pendukung dan 
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penghambat yang dihadapi perusahaan. Pendekatan kualitatif dipilih karena 

mampu menggali informasi secara lebih mendalam berdasarkan pengalaman, 

persepsi, dan strategi yang diterapkan oleh pihak manajemen serta tim pemasaran, 

sehingga dapat menghasilkan pemahaman yang utuh mengenai praktik pemasaran 

digital yang berlangsung di lapangan. 

Hasil penelitian ini diharapkan tidak hanya memberikan manfaat praktis 

bagi PT Terang Hartabumi Jawa Kediri sebagai bahan evaluasi dan 

pengembangan strategi pemasaran berbasis media sosial, tetapi juga menjadi 

referensi bagi perusahaan properti lokal lainnya yang sedang beradaptasi dengan 

perkembangan pemasaran digital. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi terhadap pengembangan kajian ilmu manajemen 

pemasaran, khususnya mengenai strategi pemasaran media sosial pada industri 

properti di Indonesia. 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul "Optimalisasi Strategi Pemasaran Media 

Sosial pada Pengembangan Properti Lokal: Studi Kualitatif di PT Terang 

Hartabumi Jawa Kediri." 

 

B. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian ini adalah mengkaji dan memahami bagaimana 

perusahaan mengoptimalkan strategi pemasaran melalui media sosial dalam 

meningkatkan penjualan produk properti, khususnya tanah kavling dan rumah. 

Penelitian ini menitikberatkan pada pemanfaatan platform media sosial seperti 

Instagram dan Facebook, bentuk komunikasi pemasaran digital yang digunakan, 

efektivitas konten promosi dalam menarik minat konsumen, serta faktor 

pendukung dan penghambat dalam pelaksanaan strategi pemasaran digital. 

Selain itu, penelitian juga berfokus pada bagaimana interaksi digital dan 

pengelolaan konten media sosial mampu membangun citra perusahaan, 

meningkatkan kepercayaan konsumen, serta memengaruhi keputusan pembelian 

properti. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana penerapan strategi pemasaran media sosial pada pengembang 

properti lokal PT Terang Hartabumi Jawa Kediri? 

2. Apa saja faktor-faktor pendukung dan penghambat dalam pelaksanaan 

strategi pemasaran digital melalui media sosial di PT Terang Hartabumi 

Jawa Kediri? 

3. Bagaimana peran konten digital dalam membangun kepercayaan dan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap properti yang 

ditawarkan? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Secara umum, penelitian ini bertujuan untuk memahami dan menganalisis 

strategi pemasaran yang diimplementasikan oleh PT Terang Hartabumi Jawa 

Kediri melalui berbagai platform media sosial guna meningkatkan penjualan 

produk properti perusahaan. Secara khusus, tujuan penelitian ini adalah untuk: 

1. Untuk menganalisis penerapan strategi pemasaran media sosial pada 

pengembang properti lokal PT Terang Hartabumi Jawa Kediri. 

2. Untuk mengidentifikasi faktor-faktor pendukung dan penghambat dalam 

pelaksanaan strategi pemasaran media sosial di PT Terang Hartabumi Jawa 

Kediri. 

3. Untuk menganalisis peran konten digital dalam membangun kepercayaan 

dan memengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap properti yang 

ditawarkan. 

 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan 

ilmu pengetahuan di bidang manajemen pemasaran, khususnya terkait strategi 

pemasaran digital melalui media sosial dalam industri properti. Hasil penelitian 

ini dapat menjadi referensi bagi pengembangan teori pemasaran modern yang 
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menekankan efektivitas interaksi digital dan konten pemasaran berbasis media 

sosial. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi PT Terang Hartabumi Jawa Kediri, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan masukan dan rekomendasi dalam meningkatkan efektivitas 

strategi pemasaran melalui media sosial guna memperluas pangsa pasar 

dan meningkatkan penjualan properti. 

b. Bagi pelaku bisnis properti, penelitian ini dapat dijadikan acuan dalam 

merancang dan mengoptimalkan strategi pemasaran digital yang efektif 

dan berkelanjutan. 
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