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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran digital melalui
pemanfaatan media sosial dalam meningkatkan penjualan properti pada PT. Cipta
Griya Insani Pasuruan. Latar belakang penelitian didasari oleh kebutuhan
perusahaan untuk memaksimalkan penjualan dengan pendekatan pemasaran yang
lebih modern dan efektif, mengingat semakin kompetitifnya industri properti.
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan teknik
pengumpulan data berupa wawancara, observasi, dan dokumentasi, dengan
informan utama Head Sales dan Admin Sales perusahaan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital melalui media sosial, khususnya
penggunaan Instagram, TikTok, dan Facebook, memiliki kontribusi signifikan
terhadap peningkatan jumlah calon pembeli (leads), terutama melalui konten
promosi yang menarik seperti testimoni pelanggan, progres pembangunan, dan
edukasi pembelian rumah. Namun, keterbatasan sumber daya manusia, minimnya
sarana produksi konten, serta belum adanya sistem Customer Relationship
Management (CRM) menyebabkan banyak leads tidak terkonversi menjadi
penjualan. Strategi pemasaran melalui media sosial terbukti lebih efektif
dibandingkan metode konvensional karena mampu menjangkau pasar yang lebih
luas dengan biaya yang relatif rendah. Berdasarkan teori Kotler dan Keller (2016),
strategi pemasaran digital seharusnya mencakup komunikasi terintegrasi,
pengelolaan relasi pelanggan, dan pemanfaatan teknologi. Oleh karena itu,
penelitian ini merekomendasikan agar perusahaan membentuk tim digital
marketing khusus serta mengembangkan sistem pencatatan leads secara sistematis
sehingga efektivitas pemasaran digital dapat dimaksimalkan.

Kata Kunci: Strategi pemasaran digital, media sosial, penjualan properti, leads,
CRM
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ABSTRACT

This study aims to analyze digital marketing strategies through the use of social
media in increasing property sales at PT. Cipta Griya Insani Pasuruan. The
background of this research is the company’s need to maximize sales with a more
modern and effective marketing approach, considering the increasingly competitive
property industry. This research employed a qualitative descriptive method with
data collection techniques consisting of interviews, observation, and
documentation, with the Head of Sales and the Sales Admin as the main informants.
The findings reveal that digital marketing strategies through social media,
particularly Instagram, TikTok, and Facebook, significantly contribute to
increasing potential buyers (leads), especially through engaging promotional
content such as customer testimonials, construction progress, and property
purchasing education. However, limitations in human resources, production tools,
and the absence of a Customer Relationship Management (CRM) system have
resulted in many leads not being converted into actual sales. Social media strategies
are considered more effective than conventional methods as they allow the
company to reach a broader market at relatively lower costs. Referring to Kotler
and Keller’s (2016) theory, digital marketing strategies should include integrated
communication, customer relationship management, and the utilization of
technology. Therefore, this study recommends the establishment of a dedicated
digital marketing team and the development of a systematic lead recording system
to maximize the effectiveness of digital marketing.

Keywords: Digital marketing strategy, social media, property sales, leads, CRM.
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