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Abstract 

Sales are an important aspect to be considered by every business manager, 

including property entrepreneurs. In the digital era like today, one effective 

method in increasing property sales is through the use of social media such as 

Instagram. One property company that utilizes Instagram in its sales is PT Adong 

Kartika Jaya. Adong Kartika Jaya is one of the property developers with 

considerable experience in Malang City. The purpose of this study is to determine 

the implementation of Instagram in increasing property sales at PT Adong 

Kartika Jaya. This study uses a qualitative method, with data collection 

techniques including direct observation, literature review, and direct interviews 

with marketing team members and Instagram administrators at PT Adong Kartika 

Jaya. The results of this study show that the utilization of Instagram as a means to 

increase sales has a direct economic impact on PT Adong Kartika Jaya, including 

increased sales and revenue. In addition, the induced economic impact includes 

increased income. The implementation of Instagram as a promotional tool also 

influences increased sales through expanding business reach and sales volume. 

 

Keywords: Instagram, Sales Increase, Property Business, Social Media 

Marketing. 

 

1.Pendahuluan 

Pertumbuhan penduduk yang semakin padat menyebabkan kebutuhan akan 

perumahan meningkat. Hal ini mendorong para pengembang properti untuk 

menciptakan opsi perumahan yang terjangkau dan layak (Lukitasari & Nirawati, 

2021). Namun, ketersediaan lahan yang semakin sempit seiring berjalannya waktu 

membuat harga tanah melonjak (Gika et al., 2023). Akibatnya, banyak orang tidak 

mampu membeli rumah dan hanya bisa menyewa atau mengontrak(Tyasari & 

Patrikha, 2023). Beragam upaya dilakukan oleh para pengusaha pengembang 

perumahan untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan penjualan 
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produk mereka. Ini meliputi variasi model, tipe, harga, dan berbagai promosi yang 

diluncurkan (Jamali et al., 2022). Persaingan sengit di pasar berdampak langsung 

pada volume penjualan (Fadhli et al., 2022).  

Volume penjualan memiliki kaitan langsung dengan keberadaan atau 

keberlangsungan usaha property (Khairunnisa et al., 2022). Karenanya penjualan 

merupakan aspek penting yang harus diperhatikan oleh setiap pengelola usaha, 

tidak terkecuali pengusaha property (Handika et al., 2023). Penjualan ialah proses 

pertukaran barang atau jasa dengan uang atau nilai tukar lainnya antara penjual 

dan pembeli (Haliza & Ardiana, 2022). Ini melibatkan serangkaian kegiatan mulai 

dari promosi produk atau jasa, penawaran kepada calon pembeli, negosiasi, 

hingga transaksi penjualan yang sebenarnya (Haminullah et al., 2023). Definisi 

penjualan juga bisa merujuk pada jumlah produk atau jasa yang berhasil dijual 

oleh sebuah perusahaan dalam periode waktu tertentu (Ali Akbar Alkatili et al., 

2022). Dalam hal ini penjualan dapat dimaknai sebagai hasil dari berbagai usaha 

yang dilakukan oleh pengusaha developer perumahan untuk menarik minat 

konsumen dan meningkatkan penjualan produknya (Habiburahman & Febriyani, 

2023). Usaha-usaha ini meliputi berbagai hal seperti model, tipe, harga, dan 

promosi yang diterapkan. 

Persaingan yang sengit di pasar mempengaruhi volume penjualan produk, 

sehingga pengusaha harus memanfaatkan strategi pemasaran yang efektif agar 

penjualan tetap stabil bahkan meningkat (Farid et al., 2022). Selain itu, 

pemahaman akan pentingnya pemasaran juga diperlukan, di mana pemasaran 

bukan hanya sekadar menjual produk tetapi juga memahami secara mendalam 

tentang kebutuhan, keinginan, dan permintaan konsumen (Ekawati, 2022). Oleh 

karena itu, para pengusaha perlu mengimplementasikan strategi pemasaran yang 

efektif agar penjualan tetap stabil bahkan meningkat (Listiya, 2022). Selain itu, 

pemahaman yang mendalam tentang esensi pemasaran juga penting, bahwa 

pemasaran tidak sekadar menjual produk, tetapi juga memahami kebutuhan, 

keinginan, dan permintaan konsumen (Permatasari & Subandoro, 2022). 

Salah satu wilayah yang cukup potensial dalam penjualan property yakni 

Kota Malang. Pertumbuhan penduduk kota Malang pada setiap tahunnya terbilang 
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cukup pesat. Berdasarkan data dari BPS (2023) pada tahun 2021 penduduk kota 

Malang mencapai 844.933 jiwa, kemudian pada tahun 2021 meningkat menjadi 

846.126 jiwa, dan pada tahun 2023 kembali mengalami peningkatan menjadi 

847.182 jiwa. Hal ini menunjukkan angka rasio pertumbuhan penduduk yang 

cukup tinggi yakni 0,13% pada tahun 2021, 0,14% pada tahun 2022, dan 0,12% 

pada tahun 2023. Setelah ditelusuri lebih lanjut pertumbuhan penduduk tersebut 

didorong oleh berbagai faktor diantaranya yakni kelahiran, perpidahan penduduk 

dari wilayah lain dan lain sebagainya. Dari data tersebut dapat diketahui bahwa 

potensi bisnis property di Malang cukup baik terlebih Kota Malang sebagai kota 

pelajar sekaligus kota wisata di masa endemic yang diperkirakan akan terus 

bertumbuh setiap tahunnya sehingga menghadirkan banyak pendatang dan 

menciptakan peluang bisnis property perumahan maupun kos. Berdasarkan laman 

radarmalang (2023) diketahui bahwa  tercatat sebanyak 1000 unit perumahan 

terjual ketika kasus covid-19 telah mereda. Hal ini juga didukung oleh salah satu 

program yakni adanya cicilan KPR (Kredit Perumahan Rakyat) dengan rentang 

waktu 30 tahunan.  

Peluang yang besar tersebut memunculkan sejumlah pengusaha property di 

Malang dan terus bersaing dalam memasarkan property (Ariansyah, 2022). Pada 

era digital seperti saat ini salah satu metode dalam peningkatan penjualan property 

efektif dilakukan dengan menggunakan media sosial Instagram (Paramita et al., 

2022). MenurutArmanto & Gunarto (2022) Media sosial Instagram merupakan 

media terkini yang cukup efektif dalam peningkatan penjualan. Hal ini didukung 

oleh penelitian yang dilakukan Dora et al., (2023) Yang menemukan bahwa 

strategi pemasaran digital pasca pandemi yang cukup efektif yakni media sosial 

Instagram. Menurut Lukitasari & Nirawati (2021) media sosial Instagram yang 

dimiliki perusahaan mampu menambah informasi bagi calon pembeli sehingga 

calon pembeli lebih menyukai pengusaha yang memiliki media Instagram 

dibandingkan tidak memiliki.  

Salah satu perusahaan property yang memanfaatkan media sosial instgram 

dalam penjualannya yakni PT Adong Kartika Jaya. Adong Kartika jaya 

merupakan salah satu pengembang property yang sudah cukup berpengalaman di 
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Kota Malang. Salah satu perumahan yang dikembangkan oleh PT Adong Kartika 

Jaya yakni Wonawu Residence yang mana merupakan merupakan hunian Eklusif 

di Kota Malang dengan Fasilitas yang memadai dan dekat dengan fasilitas umum 

pemerintahan, pendidikan dan kesehatan, Hunian dengan lokasi yang strategis di 

kota malang. 

PT Adong Kartika Jaya sudah mulai menggunakan media sosial Instagram 

dalam pemasarannya sejak tahun 2022 lalu dengan nama akun 

@wonowaruresidence. Sampai dengan saat ini Instagram PT Adong Kartika Jaya 

sudah memiliki Followers sebanyak 5.824 dengan postingan sejumlah 115 

postingan. Penggunaan sosial media Instagram yang terbilang baru berjalan 2 

tahun ini di klaim mampu meningkatkan penjualan PT Adong Kartika Jaya, 

karenanya menarik dilakukan penelitian mengenai implementasi media sosial 

Instagram dalam meningkatkan penjualan property untuk mengetahui bagaimana 

pengaruh diterapkannya Instagram sebagai salah satu strategi marketing dalam 

peningkatan volume penjualan property. 

 

2. Metode Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di PT Adong Kartika Jaya sebagai lokasi 

penelitian karena perusahaan tersebut merupakan salah satu perusahaan Property 

yang berpengalaman dalam meningkatkan penjualan propertynya. Dalam 

penelitian ini digunakan metode kualitatif. Metode penelitian kualitatif adalah 

pendekatan penelitian yang bertujuan untuk memahami fenomena secara 

mendalam melalui analisis deskriptif, interpretatif, dan kontekstual (Ghozali, 

2016). Dalam metode ini, peneliti lebih fokus pada pengumpulan data dalam 

bentuk narasi, wawancara, observasi, atau dokumentasi untuk mengeksplorasi 

makna, persepsi, dan pengalaman subjek penelitian. Tujuan utamanya adalah 

untuk mendapatkan pemahaman yang komprehensif dan kontekstual tentang 

fenomena yang diteliti, daripada menghasilkan generalisasi yang berlaku luas. 

Metode penelitian kualitatif memberikan penekanan pada subjektivitas, konteks, 

dan kompleksitas dari fenomena yang dipelajari (Ghozali, 2016). 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yakni 
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observasi langsung, studi pustaka, dan wawancara langsung pada narasumber 

yakni Tim pemasaran PT Adong Kartika Jaya dan Admin Instagram PT Adong 

Kartika Jaya.  

 

3. Hasil Dan Pembahasan 

Strategi Promosi melalui media Instagram dalam peningkatan penjualan PT 

Adong Kartika Jaya 

Dalam penjualannya Strategi promosi yang diterapkan oleh PT Adong 

Kartika Jaya menggunakan sosial media instagramnya yakni dengan beberapa 

aspek berikut: 

a. Konteks  

PT Adong Kartika Jaya memanfaatkan media sosial Instagram untuk melakukan 

promosi, khususnya melalui fitur Instagram Story dan Reels. Mereka biasanya 

membagikan informasi tentang jam operasional dan menu baru melalui fitur Instagram 

Story. Aspek konteks ini dilakukan PT Adong Property dengan sebagai berikut: 

1) Penampilan Visual yang Menarik: Membagikan foto-foto berkualitas 

tinggi dari properti yang ditawarkan, termasuk interior, eksterior, dan 

fasilitas yang tersedia. 

2) Konten Berbasis Cerita: Menggunakan fitur Instagram Story untuk 

memberikan tur virtual dari properti, menyoroti fitur-fitur unik, dan 

memberikan wawasan tentang gaya hidup yang diinginkan yang dapat 

ditawarkan oleh properti tersebut. 

3) Reels untuk Menarik Perhatian: Membuat video singkat yang menarik 

perhatian dengan fitur Reels untuk memperkenalkan properti secara 

kreatif, misalnya dengan showcase area sekitar atau menyoroti fitur-

fitur interior yang menonjol. 

4) Kolaborasi dengan Influencer: Bermitra dengan influencer lokal yang 

memiliki audiens yang relevan dengan target pasar properti Anda 

untuk membantu memperluas jangkauan promosi. 
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5) Konten informatif: Memberikan konten yang informatif dan edukatif 

tentang proses pembelian properti, tren pasar, atau tips dan trik dalam 

berinvestasi properti. 

6) Hashtag yang Relevan: Menggunakan hashtag yang relevan dan 

populer untuk meningkatkan visibilitas posting Anda di antara audiens 

yang tepat. 

7) Engagement Aktif: Terlibat secara aktif dengan audiens melalui 

komentar, pesan langsung, dan konten yang merespons pertanyaan 

atau kebutuhan mereka. 

8) Pembaruan Proyek: Memperbarui perkembangan proyek properti 

melalui posting reguler untuk mempertahankan minat dan keterlibatan 

audiens. 

b. Komunikasi 

Membangun hubungan baik memerlukan komunikasi yang efektif 

melalui media sosial. Salah satu cara untuk menjalin komunikasi yang baik 

dengan pelanggan adalah dengan berinteraksi melalui kolom komentar, 

merespons pesan langsung (DM), dan juga membagikan ulang cerita (repost 

story) di Instagram 

c. Kolaborasi 

Dalam hal kerjasama, saat ini PT Adong Kartika Jaya belum 

melaksanakannya. Hingga kini, PT Adong Kartika Jaya belum menjalin 

kerjasama dengan pihak lain seperti selebritis Instagram (selebgram), dan 

pihak lain yang memiliki popularitas di dunia instagram.  

d. Koneksi 

Untuk menjaga hubungan baik yang telah terjalin melalui media 

sosial, penting untuk sering berinteraksi dengan pelanggan. PT Adong 

Kartika Jaya melakukan interaksi tersebut dengan cara merespons pesan 

langsung dari pelanggan, membalas komentar, dan juga membagikan ulang 

cerita Instagram. 

e. Konten 

Dalam satu hari bisa lebih dari empat kali melakukan promosi melalui 
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instagram story. 

f. Konsistensi 

PT Adong Kartika Jaya tetap konsisten dalam promosinya dengan 

rutin mengunggah konten setiap hari melalui Instagram Story. Mereka 

melakukan promosi tersebut lebih dari empat kali dalam satu hari. 

g. Komunitas 

Dari segi komunitas, PT Adong Kartika Jayatidak memiliki dan tidak 

membuat suatu komunitas tertentu. 

Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian dari Ariansyah (2022) yang 

menyatakan bahwa peluang yang besar tersebut memunculkan sejumlah 

pengusaha property di Malang dan terus bersaing dalam memasarkan property. 

Pada era digital seperti saat ini salah satu metode dalam peningkatan penjualan 

property efektif dilakukan dengan menggunakan media sosial Instagram (Paramita 

et al., 2022).  

Efek Implementasi Instagram dalam peningkatan penjualan property PT 

Adong Kartika Jaya 

a. Dampak ekonomi direct effect 

1) Penjualan dan tingkat pendapatan 

Penggunaan pemasaran eksperiensial dan Instagram sebagai alat 

promosi oleh PT Adong Kartika Jaya memberikan dampak positif 

terhadap penjualan dan pendapatan mereka. Dengan menerapkan 

strategi tersebut, penjualan PT Adong Kartika Jaya telah meningkat, 

yang berarti pendapatan mereka juga meningkat 

b. Dampak ekonomi indirect effect 

1) Perubahan tingkat harga 

Penggunaan pemasaran eksperiensial dan Instagram sebagai alat 

promosi di PT Adong Kartika Jaya tidak memengaruhi perubahan 

harga. Perubahan harga di PT Adong Kartika Jaya dipengaruhi oleh 

berbagai aspek seperti inflasi dan harga pasaran property. 

2) Perubahan mutu dan jumlah barang dan jasa 

Penerapan pemasaran eksperiensial dan Instagram sebagai alat 



 

                                                                  

 
                                                                                                     

                                                                                              

Relasi : Jurnal Ekonomi, Vol. XX, No. 2, July 2024, pp. 422-433 

 

 

INSTITUT TEKNOLOGI DAN SAINS MANDALA 429 

 

promosi di PT Adong Kartika Jaya tidak memengaruhi mutu barang 

atau jasa. Namun, penggunaan pemasaran eksperiensial dan Instagram 

tersebut memengaruhi jumlah barang atau jasa yang ditawarkan. Hal 

ini disebabkan oleh peningkatan jumlah pelanggan. 

3) Perubahan dalam penyediaan property 

Disisi lain instagram sebaga media promosi tidak berdampak 

pada perubahan dalam penyediaan properti. Properti yang digunakan 

tetap properti yang ada sesuai dengan konsep dari sejahtera hat itu 

sendiri. 

c. Dampak induced effetct 

1) Peningkatan pendapatan 

Implementasi instagram sebagai media promosi berdampak pada 

penjualan dan tingkat pendapatan. Dengan menerapkan hal tersebut 

sejauh ini penjualan dari PT Adong Kartika Jaya mengalami 

peningkatan yang berarti tingkat pendapatan nya juga mengalami 

peningkatan. 

d. Dampak penjualan 

1) Peningkatan jangkauan bisnis 

Dengan diterapkannya experiential marketing, pelanggan tanpa 

disadari akan melakukan suatu promosi word of mouth atau yang 

biasa disebut mulut ke mulut. Tidak hanya itu, penggunaan instagram 

sebagai media promosi juga memberikan dampak yang cukup besar 

terkait dengan peningkatan jangkauan bisnis. 

2) Peningkatan volume produksi dan volume penjualan 

Dari segi peningkatan volume produksi dan peningkatan volume 

penjualan juga memberikan dampak yang cukup baik. Dengan 

diterapkannya experiential marketing dan instagram sebagai media 

promosi terbukti dapat menarik lebih banyak pelanggan yang artinya 

bahwa volume penjualan dari PT Adong Kartika Jayamengalami 

peningkatan. Dengan peningkatan volume penjualan tersebut tentu 

volume produksi juga semakin meningkat. 
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Hasil ini selaras dengan hasil dari Menurut Armanto & Gunarto (2022) 

Media sosial Instagram merupakan media terkini yang cukup efektif dalam 

peningkatan penjualan. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan Dora et 

al., (2023) Yang menemukan bahwa strategi pemasaran digital pasca pandemi 

yang cukup efektif yakni media sosial Instagram. Menurut Lukitasari & Nirawati 

(2021) media sosial Instagram yang dimiliki perusahaan mampu menambah 

informasi bagi calon pembeli sehingga calon pembeli lebih menyukai pengusaha 

yang memiliki media Instagram dibandingkan tidak memiliki.  

 

4. Kesimpulan 

Pemanfaatan Instagram sebagai sarana untuk meningkatkan penjualan 

memiliki dampak ekonomi langsung pada PT Adong Kartika Jaya, termasuk 

penjualan dan pendapatan yang meningkat. Selain itu, dampak ekonomi yang 

diinduksi mencakup peningkatan pendapatan. Penerapan Instagram sebagai alat 

promosi juga berpengaruh pada peningkatan penjualan melalui peningkatan 

jangkauan bisnis dan volume penjualan. Meskipun demikian, penggunaan 

Instagram untuk meningkatkan penjualan tidak mempengaruhi dampak ekonomi 

tak langsung seperti perubahan harga, mutu, dan ketersediaan properti. 
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