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(Q.S Al-Insyirah: 6) 

 

 

“Allah akan meninggikan orang-orang yang beriman di antaramu dan orang-
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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas strategi pemasaran paid 

promote yang diterapkan oleh PT. Bela Berlian Mandiri dengan fokus pada 

penggunaan platform Instagram sebagai media pemasaran. Mengingat perkembangan 

teknologi dan peningkatan penggunaan media sosial, perusahaan perlu beradaptasi 

dengan metode pemasaran yang inovatif untuk tetap kompetitif. Studi ini 

mengeksplorasi strategi pemasaran iklan berbayar khususnya paid promote di 

Instagram, serta mengevaluasi manfaat dan tantangan yang dihadapi oleh perusahaan. 

Data dikumpulkan melalui wawancara dengan karyawan dan konsumen PT. Bela 

Berlian Mandiri serta analisis data penjualan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

penggunaan strategi paid promote melalui Instagram memberikan dampak positif 

terhadap peningkatan penjualan perusahaan. Namun, terdapat beberapa rekomendasi 

meliputi peningkatan frekuensi dan variasi konten promosi, seperti video demonstrasi 

produk, testimoni pelanggan, dan sesi Q&A, untuk menjaga minat dan keterlibatan 

audiens secara konsisten. Selain itu, optimalisasi penggunaan influencer yang memiliki 

pengetahuan mendalam tentang industri properti serta pemanfaatan fitur targeting dan 

analisis performa iklan dapat meningkatkan kepercayaan dan minat konsumen. 

 

Kata Kunci: Instagram, Media Sosial, Paid promote, efektivitas pemasaran. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

     Pertumbuhan ekonomi nasional Indonesia selalu dipengaruhi oleh peran 

industri property (Az Zahra, 2023). Sebagai sektor yang sangat dinamis, industri 

properti memberikan kontribusi signifikan melalui berbagai aspek. Sektor ini 

menciptakan lapangan kerja luas, baik langsung maupun tidak langsung, dari 

pekerjaan konstruksi hingga perawatan fasilitas. Kegiatan pembangunan properti 

tidak hanya meningkatkan jumlah tenaga kerja, tetapi juga memberikan dampak 

positif terhadap tingkat pengangguran dan kesejahteraan masyarakat, memperkuat 

fondasi pertumbuhan ekonomi secara menyeluruh. Dengan demikian, industri 

properti memainkan peran kunci dalam memperkuat fondasi pertumbuhan 

ekonomi Indonesia melalui berbagai aspek yang berkelanjutan. 

Menurut penelitian yang dilakukan Lembaga Penyelidikan Ekonomi dan 

Masyarakat Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Indonesia dalam artikel 

Kompas.id (Grahadyarini, 2023), menunjukkan bahwa industri properti, real 

estate, dan konstruksi bangunan selama periode 2018-2020 memberikan 

kontribusi yang cukup besar terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) nasioanl 

sekitar 14,63 persen hingga 16,3 persen dari total PDB.  Temuan ini menegaskan 

peran vital sektor ini dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional. 
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Implikasinya, keberhasilan industri ini tidak hanya menciptakan lapangan kerja 

dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat, tetapi juga berkontribusi dalam 

meningkatkan ekonomi secara keseluruhan. 

PT. Bela Berlian Mandiri, yang berkantor pusat di Pekanbaru, Riau, telah 

menjadi salah satu pilar penting dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional 

melalui sektor properti. Sejak berdiri pada tahun 2014, perusahaan ini telah 

berperan aktif dalam pembangunan rumah tipe 36, yang menjadi fokus utama 

kegiatan bisnisnya. Dengan berbagai proyek yang sedang dikerjakan seperti Bela 

Berlian Residence 4, Bela Berlian Residence 5, dan Bela Berlian Residence 2, PT. 

Bela Berlian Mandiri terus berkontribusi dalam menciptakan lapangan kerja serta 

memperkuat infrastruktur perumahan di wilayah tersebut.  

PT. Bela Berlian Mandiri tidak hanya membangun rumah, tetapi juga ikut 

serta dalam memperkuat perekonomian lokal. Melalui proyek-proyeknya, 

perusahaan ini tidak hanya menciptakan rumah berkualitas, tetapi juga 

memberikan manfaat ekonomi kepada masyarakat sekitar. Dengan fokus pada 

pembangunan rumah subsidi, perusahaan membantu menyediakan peluang 

perumahan untuk masyarakat yang membutuhkan. Dalam upayanya ini, PT. Bela 

Berlian Mandiri memberikan kontribusi nyata dalam mengatasi masalah 

perumahan dan memberikan dampak positif pada pertumbuhan ekonomi nasional.    
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Meskipun PT. Bela Berlian Mandiri telah berperan aktif dalam 

membangun rumah berkualitas dan memperkuat perekonomian lokal melalui 

proyek-proyeknya, tantangan yang dihadapi perusahaan tidak dapat diabaikan, 

terutama sejak dimulainya pandemi Covid-19. Pandemi ini telah memberikan 

dampak yang signifikan pada sektor properti, menciptakan dinamika baru dalam 

kebutuhan perumahan dan mengubah pola perilaku konsumen. Penurunan 

aktivitas ekonomi dan ketidakpastian yang terjadi selama pandemi telah 

menyebabkan penundaan pembelian atau investasi properti, serta menghadirkan 

tantangan baru dalam hal pembiayaan proyek dan kelangsungan operasional 

perusahaan.  

Pandemi Covid-19 telah menyebabkan dampak serius pada industri 

properti di Indonesia, dengan penurunan signifikan dalam penjualan properti. 

Lockdown, ketidakpastian ekonomi, dan perubahan perilaku konsumen selama 

masa pandemi menjadi faktor utama yang memengaruhi kinerja sektor properti. 

Menurut studi yang dilakukan oleh Badan Pusat Statistik (BPS) Indonesia (2021), 

tercatat penurunan yang mencolok dalam transaksi properti di berbagai wilayah 

selama tahun-tahun pandemi. Penjualan rumah dan apartemen mengalami 

penurunan yang signifikan.  

Dampak perlambatan ekonomi yang disebabkan oleh pandemi 

memberikan tekanan pada sektor properti, menciptakan penurunan minat 
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masyarakat untuk membeli propertI (Setyaningsih, 2021). PT. Bela Berlian juga 

merasakan dampak akibat pandemi ini dapat dilihat dari data penjualan rumah PT. 

Bela Berlian Mandiri, yang terlihat dalam Grafik 1.1, menggambarkan fluktuasi 

yang signifikan selama periode 2016-2023, dengan tahun 2020 dan 2021 

mencatatkan penjualan terendah. 

Fluktuasi tersebut menandai tantangan serius yang dihadapi oleh 

perusahaan selama periode pandemi. Meskipun telah mencapai penjualan tertinggi 

pada tahun-tahun sebelumnya, penurunan signifikan pada tahun 2020 dan 2021 

mencerminkan dampak ekonomi yang signifikan akibat pandemi. PT. Bela Berlian 

Mandiri kemungkinan menghadapi tekanan untuk menyesuaikan strategi 

pemasaran dan operasionalnya guna mengatasi perubahan perilaku konsumen dan 

ketidakpastian ekonomi. Seiring pemulihan ekonomi, perusahaan ini perlu 

mempertimbangkan strategi yang inovatif untuk mengembalikan momentum 

pertumbuhan dan memperkuat posisinya di tengah ketidakpastian pasar properti. 
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Gambar 1. 1  

Data Penjualan Rumah Tahun 2016 – Mei 2023 

 

Sumber: PT. Bela Berlian Mandiri, 2023 

Sejak mewabahnya pandemi Covid-19, terjadi pergeseran signifikan dalam 

perilaku konsumen, di mana masyarakat cenderung beralih ke kegiatan digital. 

Pengadopsian kegiatan digital oleh masyarakat sebagai bagian integral dari 

kehidupan sehari-hari yang telah menciptakan kebutuhan untuk memanfaatkan 

potensi digital marketing. Pendekatan ini, yang berfokus pada pemanfaatan 

platform digital dan teknologi internet, telah menjadi unsur krusial dalam 

menghadapi dinamika pasar kontemporer (Herhausen et al., 2020). Penerapan 

strategi pemasaran dengan memanfaatkan alat-alat digital seperti media sosial, 

mesin pencari, dan teknik analisis data, perusahaan dapat meningkatkan 

visibilitasnya, memperluas jangkauan pasar, dan meningkatkan interaksi dengan 

calon pembeli secara online. 
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Instagram, sebagai salah satu platform media sosial terpopuler di dunia, 

memiliki lebih dari satu miliar pengguna aktif bulanan (Adekunle & Kajumba, 

2021). Fitur-fitur seperti foto, video, stories, dan IGTV memungkinkan bisnis 

untuk berinteraksi dengan audiens mereka secara visual dan kreatif. Dengan 

jumlah pengguna yang terus meningkat, Instagram telah menjadi salah satu alat 

pemasaran yang paling efektif untuk bisnis dari berbagai ukuran. Paid promote 

atau promosi berbayar di Instagram merupakan salah satu metode yang banyak 

digunakan oleh bisnis untuk meningkatkan visibilitas dan engagement. Paid 

promote biasanya melibatkan pembayaran kepada pengguna Instagram yang 

memiliki jumlah pengikut yang signifikan, seperti influencer atau akun-akun yang 

memiliki basis pengikut besar, untuk mempromosikan produk atau jasa tertentu. 

Dengan strategi ini, bisnis dapat menjangkau audiens yang lebih luas dan lebih 

spesifik sesuai dengan target pasar mereka. 

Sebuah penelitian yang dilakukan Setiana (2021) menunjukkan bahwa 

penggunaan iklan berbayar di Instagram dianggap efektif, terbukti dengan 

banyaknya siswa baru yang mendaftar di Grooveart Music Course. Setelah 

menggunakan iklan berbayar di Instagram, Grooveart Music Course juga meraih 

berbagai keuntungan. Temuan ini memperkuat argumen bahwa penggunaan paid 

promote, atau promosi berbayar di Instagram, dapat menjadi strategi pemasaran 

yang sangat efektif. Paid promote memungkinkan bisnis seperti Grooveart Music 

Course untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan spesifik. Dengan 
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memanfaatkan fitur-fitur penargetan yang tersedia di Instagram, bisnis dapat 

meningkatkan visibilitas dan engagement mereka, yang pada akhirnya 

berkontribusi pada peningkatan jumlah pelanggan atau siswa baru. Keberhasilan 

Grooveart Music Course dalam menarik siswa baru melalui paid promote 

menunjukkan bahwa strategi ini tidak hanya relevan tetapi juga memberikan hasil 

yang nyata dan signifikan. 

Beriklan melalui media sosial Instagram saat ini dianggap sebagai cara 

yang paling efisien, baik karena penyebarannya yang luas dan cepat, maupun 

karena aplikasi ini menjadi yang paling sering diakses oleh masyarakat. Iklan di 

media sosial memiliki berbagai bentuk, seperti poster, foto, video, dan lainnya. 

Seiring berjalannya waktu, berbagai fenomena baru pun muncul, seperti hadirnya 

selebgram atau individu yang dikenal melalui Instagram. Aktivitas promosi yang 

biasa dilakukan di Instagram meliputi endorsement, paid promote, dan online 

customer review. Paid promote adalah kegiatan mempromosikan produk dari 

suatu merek melalui akun Instagram milik pengguna yang memiliki banyak 

pengikut (Pratama, 2020). Sebagai pemilik usaha, perlu memiliki pemikiran yang 

kreatif dalam melakukan promosi untuk menarik konsumen, yaitu dengan 

memanfaatkan media sosial serta menggunakan layanan paid promote. 

Oleh karena itu, penelitian ini akan difokuskan pada upaya peningkatan 

penjualan rumah PT. Bela Berlian Mandiri melalui strategi paid promote di 
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Instagram. Melalui pendekatan ini, diharapkan perusahaan dapat meningkatkan 

visibilitas produk, memperluas jangkauan pemasaran, serta meningkatkan 

interaksi dengan calon pembeli secara efektif. Penelitian lebih lanjut mengenai 

penerapan paid promote di Instagram dalam upaya meningkatkan penjualan akan 

memberikan wawasan yang relevan dan bermanfaat bagi PT. Bela Berlian Mandiri 

dalam memperkuat posisinya di pasar properti yang dinamis dalam upaya 

meningkatkan dengan judul "Upaya Peningkatan Penjualan Melalui Iklan 

Berbayar di Instagram Pada PT. Bela Berlian Mandiri". 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas, rumusan masalah dari 

penelitian ini, yaitu bagaimana PT. Bela Berlian Mandiri mengimplementasikan 

strategi pemasaran paid promote (iklan berbayar) di Instagram, untuk 

meningkatkan penjualan rumah? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan oleh penulis pada penelitian 

ini, yaitu guna mengetahui bagaimana PT. Bela Berlian Mandiri 

mengimplementasikan strategi paid promote (iklan berbayar) di Instagram, 

dalam upaya meningkatkan penjualan rumah.  

1.4 Manfaat Magang 

Manfaat yang diharapkan dalam melakukan magang, antara lain: 



 

 

10 

 

1.5.1 Bagi Penulis 

1) Penulis dapat memahami secara langsung prosedur dan sistem yang 

diterapkan di perusahaan tempat magang. Hal ini tidak hanya memberikan 

wawasan tentang aspek praktis dalam menjalankan suatu bisnis, tetapi juga 

membantu penulis mengaitkan teori yang dipelajari di bangku kuliah 

dengan aplikasinya dalam dunia kerja. 

2) penulis dapat memperoleh pengalaman kerja yang sangat berharga. 

Pengalaman ini tidak hanya meningkatkan pemahaman praktis, tetapi juga 

memberikan bekal yang berharga bagi penulis ketika mereka memasuki 

dunia kerja secara penuh. 

3) Penulis dapat meningkatkan wawasan, pengetahuan, dan keterampilan 

dalam bidang yang relevan dengan magangnya. Ini termasuk peningkatan 

kemampuan beradaptasi, penyelesaian masalah, dan keterampilan 

interpersonal yang diperlukan di dunia kerja. 

4) Membantu penulis mengembangkan kualitas pribadi seperti kedisiplinan, 

rasa tanggung jawab, dan ketahanan mental. Pengalaman menghadapi 

tantangan sehari-hari di lingkungan kerja dapat membentuk karakter 

penulis dan meningkatkan kesiapan mereka menghadapi persaingan di 

dunia kerja yang semakin kompetitif. 
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1.5.2 Bagi Praktisi 

1) Magang memberikan peluang bagi perusahaan untuk mendapatkan 

bantuan tenaga dari mahasiswa yang sedang menjalani praktek. Mahasiswa 

dapat memberikan kontribusi dalam menjalankan tugas-tugas sehari-hari, 

membawa perspektif segar, dan berkontribusi pada proyek-proyek tertentu. 

2) Mengevaluasi sejauh mana kebutuhan teori dan praktik dalam dunia kerja 

telah tercakup dalam kurikulum. 

3) Guna menjalin hubungan kerja sama yang saling menguntungkan antara 

perusahaan atau lembaga praktisi dan lembaga pendidikan. 

1.5.3 Bagi Akademik  

1) Magang berperan dalam membentuk Sumber Daya Manusia (SDM) yang 

berkualitas dengan kemampuan dan keterampilan relevan untuk dunia 

kerja. 

2) Pengalaman kerja magang menjadi fondasi kuat untuk meningkatkan 

kualitas lulusan dengan memberikan dimensi praktis pada pengetahuan 

teoritis.  

3) Magang memfasilitasi terjalinnya kerjasama yang erat antara universitas 

dan perusahaan, memungkinkan pertukaran pengetahuan dan pemahaman 

kebutuhan industri untuk peningkatan kurikulum. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Penulisan Tugas Akhir ini terbagi menjadi lima bagian, yaitu: 
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BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini mencakup penjelasan mengenai pemikiran dasar dari pelaksanaan 

magang. Bagian ini bertujuan untuk memberikan gambaran awal dan konteks 

mengenai penelitian yang dilakukan.  

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini menguraikan teori-teori dasar yang digunakan sebagai acuan dalam 

pemecahan masalah penelitian. Di sini, teori-teori tentang pemasaran dijelaskan 

secara detail dan bagaimana teori-teori tersebut akan diterapkan dalam kegiatan 

magang. Penekanan diberikan pada hubungan antara teori-teori tersebut dengan 

kegiatan magang yang dilakukan. 

BAB III METEDOLOGI PENELITIAN 

 Bab III Metedologi penelian ini menganalisis metode yang digunakan untuk 

menganalisis laporan. Metodologi yang digunakan diuraikan secara rinci untuk 

memberikan gambaran yang jelas mengenai pendekatan yang diambil dalam 

penelitian ini. 

BAB IV HASIL PELAKSANAAN PROGRAM DAN PEMBAHASAN 

Bab IV ini membahas temuan yang ditemukan oleh penulis selama masa 

magang yang sesuai dengan topik penelitian yang dilakukan penulis.  Berdasarkan 

temuan tersebut, kemudian akan dianalisis pada pembahasan pada bab ini.  

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
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Bab ini berisi kesimpulan dari seluruh isi penulisan Tugas Akhir, rekomendasi, 

dan keterbatasan penelitian yang disusun berdasarkan kajian dari setiap bab yang 

telah ditulis sebelumnya.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Media Sosial Pemasaran  

Media sosial telah mengubah cara perusahaan berkomunikasi dengan 

pelanggan mereka dan menjalankan strategi pemasaran. Dengan lebih dari 4,2 

miliar pengguna di seluruh dunia (We Are Social, 2023), platform media sosial 

seperti Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, dan TikTok menawarkan 

peluang besar bagi perusahaan untuk menjangkau audiens yang luas dan 

beragam. Dalam era digital ini, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai alat 

komunikasi tetapi juga sebagai alat pemasaran yang kuat. 

Media sosial memungkinkan perusahaan untuk menjangkau audiens 

global tanpa batasan geografis. Menurut Statista (2023), Facebook saja memiliki 

lebih dari 2,9 miliar pengguna aktif bulanan, menjadikannya platform yang ideal 

untuk menjangkau konsumen di seluruh dunia. Media sosial memungkinkan 

interaksi dua arah antara perusahaan dan konsumen. Menurut Li et al. (2020), 

keterlibatan pengguna dengan merek di media sosial dapat meningkatkan 

loyalitas pelanggan dan menciptakan hubungan yang lebih kuat antara merek dan 

konsumen. Salah satu keunggulan utama media sosial sebagai alat pemasaran 

adalah penghematan biaya. Beriklan di media sosial seringkali lebih murah 

dibandingkan dengan metode pemasaran tradisional seperti iklan televisi atau 
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cetak. Chaffey dan Ellis-Chadwick (2019) menyatakan bahwa media sosial 

memungkinkan perusahaan kecil dan menengah untuk bersaing dengan 

perusahaan besar dalam hal visibilitas dan akses ke audiens. Platform media 

sosial menyediakan alat penargetan yang canggih yang memungkinkan 

pengiklan untuk menargetkan audiens berdasarkan demografi, minat, perilaku, 

dan lokasi geografis. Menurut Lamb, Hair, dan McDaniel (2019), penargetan 

yang tepat meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran dan memastikan 

bahwa iklan mencapai orang-orang yang paling mungkin tertarik dengan produk 

atau layanan yang ditawarkan. 

Konten adalah kunci utama dalam strategi pemasaran media sosial. 

Menurut Onofrei et al. (2022), konten yang menarik dan relevan dapat 

meningkatkan keterlibatan pengguna dan mempengaruhi keputusan pembelian 

mereka. Konten harus disesuaikan dengan audiens target dan platform yang 

digunakan. Menggunakan influencer adalah salah satu strategi pemasaran yang 

efektif di media sosial. Influencer memiliki pengikut yang besar dan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian pengikut mereka. Menurut studi oleh Lou 

and Yuan (2019), kolaborasi dengan influencer dapat meningkatkan kesadaran 

merek dan kepercayaan konsumen terhadap merek. Media sosial menyediakan 

alat analitik yang memungkinkan perusahaan untuk melacak dan mengukur 

kinerja kampanye mereka. Menurut Clarke (2019), analitik media sosial 

membantu pengiklan untuk memahami perilaku audiens, mengidentifikasi 

konten yang paling efektif, dan mengoptimalkan strategi pemasaran mereka. 
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Selain konten organik, pemasaran berbayar di media sosial juga sangat efektif. 

Platform seperti Facebook Ads, Instagram Ads, dan Twitter Ads memungkinkan 

perusahaan untuk membuat iklan yang ditargetkan dan mencapai audiens yang 

lebih luas. Menurut Lamb, Hair, dan McDaniel (2019), iklan berbayar dapat 

meningkatkan visibilitas merek dan menghasilkan konversi yang lebih tinggi. 

Beberapa Perusahaan menunjukkan keberhasilan dalam pemasaran 

media sosial mereka, diantaranya: Coca-Cola telah berhasil menggunakan media 

sosial untuk meningkatkan kesadaran merek dan keterlibatan pengguna. 

Kampanye mereka seperti "Share a Coke" yang mendorong pengguna untuk 

berbagi foto dengan botol Coca-Cola yang dipersonalisasi di media sosial, 

berhasil meningkatkan penjualan dan keterlibatan pengguna. Menurut studi oleh 

Trivedi and Malik (2022), kampanye ini menunjukkan bagaimana konten yang 

menarik dan interaktif dapat meningkatkan keberhasilan pemasaran di media 

sosial. Nike menggunakan media sosial untuk mempromosikan produk baru dan 

berinteraksi dengan pelanggan mereka. Mereka sering bekerja sama dengan atlet 

dan influencer terkenal untuk mencapai audiens yang lebih luas. Menurut Yan et 

al. (2022), strategi pemasaran Nike di media sosial telah berhasil meningkatkan 

loyalitas merek dan penjualan produk 
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2.2 Media Sosial Instagram  

Dalam era digital yang berkembang pesat, media sosial telah menjadi alat 

yang esensial dalam strategi pemasaran banyak perusahaan. Instagram, sebagai 

salah satu platform media sosial terbesar, menawarkan berbagai fitur dan alat 

yang memungkinkan perusahaan untuk menjangkau dan berinteraksi dengan 

audiens mereka secara lebih efektif. Berdasarkan data dari Statista (2023), 

Instagram memiliki lebih dari 1 miliar pengguna aktif bulanan, menjadikannya 

salah satu platform terpopuler untuk pemasaran digital. 

Instagram memiliki beberapa keunikan yang membuatnya menonjol 

sebagai platform pemasaran. Pertama, fokusnya pada konten visual seperti foto 

dan video. Menurut Moran et al. (2019), konten visual lebih efektif dalam 

menarik perhatian pengguna dibandingkan dengan teks saja. Kedua, fitur Stories 

yang memungkinkan pengguna untuk membagikan konten sementara yang dapat 

meningkatkan keterlibatan (engagement) dengan audiens. Ketiga, alat analitik 

yang disediakan oleh Instagram memudahkan perusahaan untuk melacak dan 

menganalisis kinerja kampanye mereka. 

2.2.1 Paid promote Instagram 

Paid promote di Instagram telah menjadi strategi pemasaran yang sangat 

populer di kalangan bisnis. Dengan lebih dari satu miliar pengguna aktif bulanan, 

Instagram menyediakan platform yang luas dan beragam untuk menjangkau 

audiens yang tepat. Paid promote, atau promosi berbayar, melibatkan 
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pembayaran kepada pengguna Instagram yang memiliki jumlah pengikut yang 

signifikan, seperti influencer atau akun-akun besar, untuk mempromosikan 

produk atau jasa tertentu. Paid promote menawarkan berbagai manfaat, termasuk 

peningkatan visibilitas, peningkatan engagement, dan peningkatan penjualan. 

Namun, untuk memahami sepenuhnya potensi dan tantangan paid promote di 

Instagram, penting untuk meninjau literatur yang ada dan menganalisis berbagai 

aspek yang terlibat dalam strategi ini. 

Menurut Kurniawan dan Srigati (2022), komunikasi pemasaran melalui 

Instagram telah terbukti efektif dalam meningkatkan visibilitas dan interaksi 

dengan konsumen. Dalam penelitian mereka, penggunaan video dan konten paid 

promote pada akun @Enowcustom menunjukkan peningkatan keterlibatan 

pengguna dan kesadaran merek. Mereka menemukan bahwa video paid promote 

dapat menarik perhatian lebih banyak pengguna dibandingkan dengan postingan 

gambar biasa. Girsang dan Situmeang (2024) meneliti daya tarik iklan dan paid 

promote terhadap minat beli konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

iklan yang menarik, terutama melalui paid promote, memiliki pengaruh 

signifikan dalam meningkatkan minat beli. Strategi pemasaran ini membantu 

meningkatkan kesadaran produk dan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

Paid promote di Instagram merujuk pada praktik pembayaran kepada 

pengguna Instagram yang memiliki jumlah pengikut yang besar untuk 

mempromosikan produk atau jasa. Promosi ini dapat berupa postingan, cerita 
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(stories), atau video IGTV yang dirancang untuk menarik perhatian audiens dan 

mendorong mereka untuk mengambil tindakan, seperti membeli produk atau 

mengunjungi situs web. Jenis-jenis paid promote di Instagram dapat dibagi 

menjadi beberapa kategori, termasuk sponsored posts, Instagram Stories Ads, 

IGTV Ads, dan Carousel Ads. Sponsored posts adalah postingan berbayar di feed 

pengguna yang menampilkan produk atau jasa tertentu, sementara Instagram 

Stories Ads adalah iklan singkat yang muncul di antara cerita pengguna. IGTV 

Ads adalah iklan video yang lebih panjang yang muncul di IGTV, dan Carousel 

Ads memungkinkan pengguna untuk menggeser beberapa gambar atau video 

dalam satu postingan. 

Penelitian telah menunjukkan bahwa paid promote dapat sangat efektif 

dalam meningkatkan visibilitas dan penjualan. Sebagai contoh, studi oleh 

Mediakix (2020) menunjukkan bahwa influencer marketing di Instagram dapat 

menghasilkan pengembalian investasi (ROI) yang tinggi, dengan banyak merek 

melaporkan ROI sebesar $5,20 untuk setiap dolar yang dihabiskan. Efektivitas 

paid promote dipengaruhi oleh beberapa faktor, termasuk relevansi influencer, 

kualitas konten, dan engagement rate. Relevansi influencer merujuk pada 

kesesuaian antara influencer dan audiens target produk, sementara kualitas 

konten mencakup visual dan pesan yang disampaikan dalam promosi. 

Engagement rate adalah tingkat interaksi yang dihasilkan oleh promosi, yang 

mencerminkan seberapa efektif konten dalam menarik perhatian audiens. 
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Paid promote dan promosi organik memiliki peran masing-masing dalam 

strategi pemasaran digital. Promosi organik melibatkan konten yang diunggah 

tanpa pembayaran, sementara paid promote melibatkan pembayaran untuk 

meningkatkan jangkauan. Paid promote memiliki kelebihan seperti cepat dalam 

menjangkau audiens besar, lebih terukur, dan dapat disesuaikan dengan target 

pasar spesifik. Namun, paid promote juga memiliki kekurangan seperti 

memerlukan anggaran yang lebih besar dan bisa kurang autentik di mata 

konsumen. Di sisi lain, promosi organik lebih autentik dan dapat membangun 

hubungan jangka panjang dengan audiens, tetapi memerlukan waktu lebih lama 

untuk membangun jangkauan yang luas dan kurang terukur. 

Untuk memaksimalkan paid promote, beberapa strategi yang bisa 

diterapkan termasuk pemilihan influencer yang tepat, konten yang menarik, dan 

penggunaan call-to-action (CTA). Pemilihan influencer yang tepat adalah kunci 

untuk mencapai audiens yang sesuai dengan target pasar. Konten yang menarik 

harus relevan dan menarik bagi audiens, sementara penggunaan CTA dapat 

mengarahkan audiens untuk mengambil tindakan tertentu seperti membeli atau 

mengunjungi situs web. Berbagai industri telah berhasil menggunakan paid 

promote di Instagram, mulai dari fashion hingga teknologi. Studi kasus 

menunjukkan bagaimana merek-merek seperti Fashion Nova dan Apple berhasil 

meningkatkan penjualan dan visibilitas mereka melalui strategi paid promote 

yang efektif. 
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Paid promote dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

dengan cara yang signifikan. Pengguna Instagram cenderung mempercayai 

rekomendasi dari influencer yang mereka ikuti, yang dapat meningkatkan 

kepercayaan terhadap produk yang dipromosikan. Studi oleh Influencer 

Marketing Hub (2021) menunjukkan bahwa 70% pengguna Instagram 

mengatakan mereka cenderung membeli produk yang direkomendasikan oleh 

influencer yang mereka ikuti. Hal ini menunjukkan pengaruh besar paid promote 

terhadap perilaku pembelian konsumen. Illiyah dan Sahil (2022) meneliti 

pengaruh paid promote di Instagram terhadap perilaku pembelian online dari 

perspektif ekonomi Islam. Hasil penelitian menunjukkan bahwa paid promote 

memiliki pengaruh positif terhadap minat beli dan perilaku pembelian konsumen. 

Penggunaan paid promote dianggap sebagai strategi pemasaran yang efektif 

untuk menarik perhatian dan meningkatkan penjualan. 

Azizah dan Nuzil (2023) mengeksplorasi pengaruh paid promote dan 

endorsement selebgram terhadap minat beli produk tas lucu. Penelitian mereka 

mengungkapkan bahwa endorsement oleh selebgram dan paid promote secara 

signifikan meningkatkan minat beli. Konsumen cenderung lebih percaya dan 

tertarik pada produk yang dipromosikan oleh selebgram dengan jumlah pengikut 

yang besar. Hutapea (2022) mengkaji penggunaan model Attention-Interest-

Search-Action-Share (AIDA) dalam strategi pemasaran melalui paid promote. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa setiap tahap dalam model AIDA penting 

dalam menarik perhatian pengguna dan mendorong mereka untuk melakukan 
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pembelian. Paid promote memainkan p eran penting dalam tahap awal (Attention 

dan interest) dengan menciptakan konten yang menarik dan relevan. 

 

2.2.2 Strategi Paid promote Instagram 

Paid promote di Instagram melibatkan kerja sama dengan influencer atau 

akun populer untuk mempromosikan produk atau layanan tertentu. Strategi ini 

memanfaatkan pengaruh dan kredibilitas akun tersebut untuk mencapai audiens 

yang lebih luas dan relevan (Ribeiro, 2018). Berikut adalah beberapa strategi 

penting dalam paid promote di Instagram: 

1. Penargetan Audiens yang Spesifik 

Penargetan audiens yang spesifik adalah kunci keberhasilan dalam paid 

promote di Instagram. Dengan menargetkan audiens yang tepat, pengiklan 

dapat memastikan bahwa promosi mereka mencapai orang-orang yang paling 

mungkin tertarik dengan produk atau layanan yang ditawarkan. Influencer 

yang dipilih harus memiliki pengikut yang relevan dengan target pasar 

produk. Menurut studi oleh Belanche et al. (2021), kesesuaian antara audiens 

influencer dan target pasar produk sangat penting untuk efektivitas promosi. 

Misalnya, sebuah merek kosmetik akan mendapatkan hasil yang lebih baik 

dengan bekerja sama dengan beauty influencer dibandingkan dengan 

influencer di bidang teknologi. 

2. Pemilihan Kata Kunci (Hastag) yang Tepat 
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Hashtag adalah alat yang sangat efektif untuk meningkatkan visibilitas dan 

jangkauan postingan di Instagram. Dengan memilih hashtag yang tepat, 

promosi dapat mencapai audiens yang lebih luas dan relevan. Hashtag harus 

relevan dengan produk atau layanan yang dipromosikan dan sering digunakan 

oleh audiens target. Menurut penelitian oleh Bellio and Checchinato (2022), 

penggunaan hashtag yang tepat dapat meningkatkan keterlibatan dan 

visibilitas postingan. Misalnya, sebuah promosi produk kesehatan dapat 

menggunakan hashtag seperti #HealthyLifestyle, #FitnessGoals, atau 

#Wellness. 

3. Uji A/B 

Uji A/B adalah metode untuk membandingkan dua versi konten untuk 

menentukan mana yang lebih efektif. Dalam konteks paid promote di 

Instagram, pengiklan dapat bekerja sama dengan influencer untuk menguji 

berbagai elemen postingan, seperti gambar, teks, atau ajakan bertindak (call-

to-action). Dengan melakukan uji A/B, pengiklan dapat mengetahui jenis 

konten yang paling resonan dengan audiens dan mengoptimalkan promosi 

mereka berdasarkan hasil yang diperoleh. Menurut Kamalbasha and Eugster 

(2021), uji A/B membantu meningkatkan efektivitas kampanye dengan 

menyediakan data empiris untuk pengambilan keputusan. 

4. Penggunaan Visual yang Menarik 

Visual adalah elemen kunci dalam postingan Instagram. Penggunaan gambar 

atau video berkualitas tinggi yang menarik dapat meningkatkan keterlibatan 
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dan minat audiens. Influencer harus memastikan bahwa konten visual mereka 

tidak hanya menarik secara estetika tetapi juga relevan dengan produk atau 

layanan yang dipromosikan. Menurut Moran et al. (2019), konten visual yang 

menarik memiliki tingkat keterlibatan yang lebih tinggi dan lebih mungkin 

untuk dibagikan oleh pengguna. Misalnya, sebuah promosi produk fashion 

harus menampilkan gambar yang stylish dan eye-catching untuk menarik 

perhatian audiens. 

5. Optimalisasi Anggaran dan Penawaran 

Optimalisasi anggaran dan penawaran sangat penting dalam paid promote di 

Instagram. Pengiklan harus memastikan bahwa mereka mendapatkan nilai 

terbaik dari kerja sama mereka dengan influencer. Ini melibatkan negosiasi 

tarif yang adil dan pemantauan kinerja promosi untuk memastikan bahwa 

hasilnya sebanding dengan investasi yang dilakukan. Menurut Clarke (2019), 

pengiklan yang secara aktif mengelola anggaran dan penawaran mereka dapat 

meningkatkan ROI kampanye dan mengurangi biaya per akuisisi. Selain itu, 

pengiklan harus menetapkan tujuan yang jelas dan mengukur kinerja promosi 

terhadap tujuan tersebut. 

6. Pemanfaatan Akun Promosi yang Tepat 

Pemilihan akun promosi yang tepat adalah langkah krusial dalam strategi paid 

promote di Instagram. Pengiklan harus bekerja sama dengan influencer yang 

tidak hanya memiliki pengikut yang besar tetapi juga relevan dengan produk 

atau layanan yang dipromosikan. Influencer yang memiliki audiens yang setia 
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dan terlibat akan memberikan hasil yang lebih baik dibandingkan dengan 

influencer yang memiliki pengikut yang tidak relevan atau pasif. Menurut 

Lamb, Hair, dan McDaniel (2019), kesesuaian antara influencer dan merek 

sangat penting untuk keberhasilan promosi. Misalnya, sebuah merek makanan 

organik akan lebih cocok bekerja sama dengan influencer kesehatan daripada 

dengan influencer gaming. 

 

2.3 Kerangka Kerja 

Kerangka kerja adalah urutan kegiatan yang akan dilakukan dalam suatu 

kegiatan atau penelitian, dalam hal ini penulis melakukan kegiatan praktik kerja 

lapangan atau magang. Penulis membuat kerangka kerja seperti berikut: 
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Gambar 2. 1 

Kerangka Penulisan 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Metode Penelitian  

Dalam penyusunan tugas akhir magang ini, penelitian dilakukan dengan 

menggunakan metode penelitian kualitatif. Menurut Remler and Van Ryzin 

(2021), metode penelitian kualitatif deskriptif digunakan untuk mengamati dan 

menjelaskan lingkungan sekitar, termasuk menangani permasalahan sosial di 

masyarakat. Penelitian yang dilakukan penulis di PT Berlian Mandiri tentang 

penerapan strategi pemasaran paid promote di instagram untuk meningkatkan 

volume penjualan rumah sesuai dengan pendekatan metodologi kualitatif 

deskriptif yang dijelaskan oleh Remler dan Van Ryzin (2021). Metode penelitian 

kualitatif memungkinkan peneliti untuk mengamati dan menjelaskan lingkungan 

bisnis serta dinamika pasar properti, termasuk cara perusahaan beradaptasi 

dengan tantangan yang dihadapi selama pandemi. 

Metode ini bertujuan membuat gambaran yang rinci dan mendalam, yang 

kemudian disajikan dalam bentuk tulisan, mencakup semua informasi dari 

berbagai sumber. Jenis data yang digunakan mencakup data primer dan data 

sekunder. Data primer diperoleh langsung dari individu atau responden melalui 

wawancara sebagai teknik pengumpulannya (Ganesha & Aithal, 2022). 

Sementara itu, data sekunder bersumber dari informasi yang tidak diperoleh 
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langsung oleh peneliti, melibatkan individu lain atau dokumen sebagai referensi 

tambahan (Walliman, 2021). 

Penulis melakukan penelitian ini dengan tujuan untuk menyediakan 

pemahaman yang lebih dalam tentang efektivitas penerapan strategi pemasaran 

paid promote dari instagram untuk meningkatkan penjualan rumah PT. Bela 

Berlian Mandiri. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif karena 

memungkinkan peneliti untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam tentang 

pengalaman dan persepsi individu terlibat, seperti konsumen dan tim pemasaran 

PT. Bela Berlian Mandiri, terhadap penerapan strategi paid promote untuk 

meningkatkan penjualan. Dengan metode kualitatif, peneliti dapat menggali 

secara rinci bagaimana strategi paid promote diterapkan, bagaimana konsumen 

meresponsnya, serta faktor-faktor apa saja yang memengaruhi keberhasilan atau 

kegagalan dari upaya tersebut. Selain itu, pendekatan kualitatif juga 

memungkinkan peneliti untuk menangkap konteks sosial dan budaya yang 

mempengaruhi dinamika pemasaran properti di tengah pandemi. Dengan 

demikian, penelitian ini dapat memberikan wawasan yang lebih lengkap dan 

nuansawan tentang efektivitas paid promote dalam meningkatkan volume 

penjualan rumah. 
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3.2 Metode Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. Pertama, wawancara dilakukan secara 

langsung dengan karyawan dan manager PT. Bela Berlian Mandiri. Melalui 

wawancara ini, peneliti dapat mendapatkan pemahaman langsung tentang 

pandangan, pengalaman, dan pengetahuan yang dimiliki oleh para individu yang 

terlibat dalam penerapan strategi pemasaran dengan paid promote di perusahaan 

tersebut. Wawancara memberikan kesempatan bagi peneliti untuk mengajukan 

pertanyaan mendalam dan mendapatkan yang mungkin tidak terungkap melalui 

metode lain. 

Pertanyaan wawancara yang digunakan dalam penelitian ini dibagi 

menjadi dua, yaitu pertanyaan untuk tenaga kerja PT. Bela Berlian Mandiri dan 

untuk konsumen. Berikut adalah daftar pertanyaan untuk tenaga kerja PT. Bela 

Berlian Mandiri: 

Pertanyaan untuk manager dan tenaga kerja PT. Bela Berlian Mandiri: 

1. Jenis promosi apa yang pernah digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri 

hingga saat ini? 

2. Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat mengamati 

perkembangan konsumen saat ini? 

3. Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 
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4. Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode 

pemasaran lainnya? 

5. Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun 

populer? 

Pertanyaan untuk Konsumen: 

1. Apakah Anda menggunakan media sosial, khususnya Instagram, dan  

2. Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

3. Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

4. Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di Instagram? 

5. Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

6. Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu produk 

setelah melihat promosinya di Instagram? 

7. Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

8. Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye paid 

promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah 

informasi yang diberikan cukup membantu dalam proses pembelian 

Anda? 
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9. Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam keputusan 

Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan bisakah 

Anda menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah 

melihat kampanye paid promote mereka? 

Kedua, penggunaan observasi memungkinkan peneliti untuk secara 

langsung mengamati praktik dan interaksi yang terjadi di lapangan. Dengan 

melakukan observasi langsung selama masa magang di PT. Bela Berlian Mandiri, 

peneliti dapat mengamati secara langsung bagaimana strategi paid promote 

diterapkan, serta dampaknya terhadap perubahan dan dinamika yang terjadi di 

lingkungan kerja. 

Terakhir, dokumentasi menjadi sumber data yang penting dalam 

penelitian ini. Dokumentasi mencakup arsip dan notulensi wawancara, dokumen 

pribadi yang memuat hasil observasi, dan beberapa foto yang diambil selama 

masa magang. Dokumentasi ini memberikan bukti konkret dan rinci tentang 

proses penelitian, serta memungkinkan peneliti untuk merujuk kembali pada 

informasi yang telah tercatat dalam bentuk tertulis maupun visual. 

Kombinasi dari ketiga teknik pengumpulan data ini memungkinkan 

peneliti untuk mendapatkan gambaran yang komprehensif tentang penerapan 

paid promote dalam meningkatkan volume penjualan rumah di PT. Bela Berlian 

Mandiri. Dengan demikian, hasil penelitian dapat diandalkan sebagai dasar untuk 

merumuskan rekomendasi dan strategi pemasaran yang lebih efektif di masa 

depan. 



 

 

32 

 

 

3.3 Data Responden Wawancara 

Dalam pengumpulan data untuk penelitian ini, penulis melakukan 

wawancara dengan dua kelompok responden utama: pekerja dari PT. Bela 

Berlian Mandiri dan konsumen. Wawancara dengan para pekerja perusahaan 

bertujuan untuk memahami secara mendalam strategi pemasaran paid promote 

yang diterapkan, serta proses adaptasi dan inovasi dalam upaya meningkatkan 

volume penjualan rumah. Data dari wawancara ini mencakup pandangan internal 

tentang efektivitas dan pengembangan strategi paid promote di PT. Bela Berlian 

Mandiri, termasuk penilaian perbandingan dengan metode pemasaran lainnya, 

feedback dari pelanggan atau audiens, peran kerjasama dengan influencer atau 

akun populer, dan rencana masa depan tim dalam mengembangkan strategi ini. 

Selanjutnya, wawancara dengan konsumen dilakukan untuk memperoleh 

sudut pandang eksternal tentang pengalaman mereka dalam menavigasi proses 

pembelian rumah. Data dari wawancara ini mencakup preferensi konsumen 

terhadap sumber informasi yang efektif, pengaruh kampanye paid promote dalam 

proses pembelian, pentingnya peran influencer atau akun populer, serta 

pengalaman mereka dalam membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri. 

Wawancara ini juga akan memberikan wawasan tentang kampanye paid promote 

dari perusahaan lain yang dianggap efektif oleh konsumen. Dengan kombinasi 

data dari kedua kelompok responden, penelitian ini dapat memberikan gambaran 
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yang komprehensif tentang efektivitas penerapan strategi pemasaran paid 

promote dalam industri properti. 

 

Tabel 3. 1 

 Wawancara Pekerja PT. Bela Berlian Mandiri 

No Nama 

Jenis 

Kelamin 

Usia Jabatan di PT. Bela 

Berlian Mandiri 

Lama 

Bekerja  

1 

Dr. Pelli Indra 

Buana, SH., 

MH. 

Pria 

52 

Tahun 

Manager  

 

8 Tahun 

2 Dilla Wanita 

30 

Tahun 

Supervisor 

6 Tahun 

3 Ima Wanita 

26 

Tahun 

Pegawai 

7 Tahun 

      

Tabel 3. 2  

Data Wawancara Konsumen 

No Nama Jenis Kelamin Usia 

1 Rudi Pria 48 Tahun 

2 Said Pria 35 Tahun 
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3 Rizki Pria 46 Tahun 

 

 

3.4 Analisis Data 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode analisis naratif 

untuk menganalisis data yang diperoleh dari wawancara dengan dua kelompok 

responden utama: pekerja dari PT. Bela Berlian Mandiri dan konsumen. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah analisis naratif. Analisis naratif dipilih 

karena memungkinkan peneliti untuk memahami pengalaman dan pandangan 

responden melalui cerita yang mereka ceritakan. Pendekatan ini cocok untuk 

mengungkap makna di balik pengalaman individu dan melihat bagaimana 

mereka membingkai realitas mereka. 

Data kualitatif dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan 

pekerja PT. Bela Berlian Mandiri dan konsumen yang telah berinteraksi dengan 

kampanye paid promote perusahaan. Wawancara direkam dan ditranskripsi 

secara verbatim untuk memastikan akurasi data. Setelah transkripsi selesai, data 

diatur dan dikelompokkan berdasarkan narasi individu. Proses analisis data 

naratif melibatkan beberapa langkah, yaitu pengidentifikasian naratif, analisis 

struktur naratif, identifikasi tema dan motif, serta penafsiran naratif. Pertama, 

cerita-cerita yang relevan dari transkrip wawancara diidentifikasi dan 

diperlakukan sebagai unit analisis. Kemudian, struktur naratif dari setiap cerita 
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dianalisis, termasuk pengenalan, komplikasi, klimaks, dan resolusi. Tema dan 

motif utama yang muncul dari narasi responden diidentifikasi untuk membantu 

memahami pengalaman dan pandangan mereka. Akhirnya, makna di balik cerita-

cerita tersebut diinterpretasikan dalam konteks penelitian, melihat bagaimana 

responden membingkai pengalaman mereka terkait paid promote dan pembelian 

rumah. 

Berikut merupakan transkrip wawancara yang dilakukan oleh penulis 

dengan tenaga kerja PT. Bela Berlian Mandiri: 

1. Dr. Pelli Indra Buana, SH., MH. sebagai Manager PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis: Selamat pagi, Pak Indra. Terima kasih sudah meluangkan waktu 

untuk wawancara ini. 

Manager: Pagi juga, apa kabar Angga? 

Penulis: Saya baik, terima kasih. Semoga Pak Indra juga dalam keadaan sehat. 

Manager: Aamiin. Nah, kita mulai wawancaranya sekarang? 

Penulis: Tentu, Pak Indra. Apa jenis promosi yang telah digunakan oleh PT. 

Bela Berlian Mandiri hingga saat ini? 

Manager: Kami telah menggunakan berbagai jenis promosi termasuk program 

diskon, promo, event pameran, dan juga penggunaan media sosial untuk 

promosi. 

Penulis: Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat 

mengamati perkembangan konsumen saat ini? 
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Manager: Kami menggunakan berbagai jenis konten untuk mengamati 

perkembangan konsumen, termasuk survei online, analisis data penjualan, 

riset pasar, dan juga interaksi langsung dengan pelanggan melalui media sosial 

dan layanan pelanggan kami. 

Penulis: Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 

Manager: Promosi yang kami lakukan memberikan dampak positif terhadap 

penjualan kami. Kami telah melihat ada sedikit peningkatan jumlah penjualan 

selama periode promosi tertentu, terutama ketika kami menggunakan strategi 

promosi yang tepat sasaran dan terukur. 

Penulis: Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode 

pemasaran lainnya? 

Manager: Kami percaya bahwa pemasaran media sosial di Instagram memiliki 

potensi besar untuk mencapai audiens yang lebih luas dan lebih terlibat. 

Instagram adalah platform yang sangat visual dan interaktif, yang 

memungkinkan kami untuk menampilkan produk kami dengan cara yang 

menarik dan menginspirasi. Selain itu, Kami melihat paid promote sebagai 

metode pemasaran yang sangat efektif dalam mencapai target audiens kami 

dengan cepat dan tepat sasaran. Berbeda dengan metode pemasaran 

tradisional seperti iklan cetak atau televisi, paid promote memungkinkan kami 

untuk menargetkan demografi spesifik dan mengukur hasil secara real-time. 
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Selain itu, biaya yang dikeluarkan untuk kampanye paid promote relatif lebih 

rendah dibandingkan dengan iklan tradisional, namun dengan jangkauan yang 

lebih luas dan interaksi langsung dengan pelanggan potensial. 

Penulis: Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 

Manager: Ke depannya, kami berencana untuk meningkatkan penggunaan 

data dan analitik untuk mengoptimalkan kampanye paid promote. Kami juga 

akan terus mencari dan bekerja sama dengan influencer baru yang memiliki 

pengaruh signifikan di industri kami. Selain itu, kami akan mengembangkan 

konten yang lebih kreatif dan interaktif, seperti video tutorial, ulasan produk, 

dan konten yang dibuat oleh pengguna (user-generated content), untuk 

meningkatkan engagement dan menarik lebih banyak pelanggan potensial. 

Penulis: Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat 

berharga ini, Pak Indra. 

Manager: Sama-sama Angga. 

2. Dilla sebagai Supervisor PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis:  Selamat pagi, Bu Dilla. Terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara ini. 

Supervisor:  Pagi juga, Angga. Sama-sama, senang bisa membantu. 

Penulis:  Baiklah, kita mulai wawancaranya sekarang. Apa jenis promosi yang 

telah digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri hingga saat ini? 
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Supervisor:  Kami telah menggunakan pemasaran melalui saluran online 

seperti Facebook Ads, Instagram, dll. 

Penulis:  Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat 

mengamati perkembangan konsumen saat ini? 

Supervisor:  Kami juga mengamati interaksi langsung dengan calon pembeli 

di pameran properti dan mengumpulkan umpan balik dari pelanggan yang 

sudah membeli properti dari kami. 

 Penulis:  Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 

Supervisor:  Kami melihat peningkatan signifikan dalam jumlah prospek dan 

permintaan informasi setelah menjalankan kampanye promosi. Beberapa 

promosi bahkan menghasilkan peningkatan langsung dalam penjualan unit 

properti. 

Penulis:  Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode 

pemasaran lainnya? 

Supervisor:  Instagram adalah platform yang efektif untuk membangun merek 

dan meningkatkan kesadaran melalui konten visual yang menarik dan cerdas. 

Sebagai supervisor, saya mengamati bahwa paid promote memberikan hasil 

yang lebih cepat dan dapat diukur dibandingkan metode pemasaran 

tradisional. Kami dapat melihat metrik seperti jangkauan, tayangan, klik, dan 
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konversi secara langsung, sehingga memudahkan kami untuk menilai 

efektivitas kampanye dan melakukan penyesuaian jika diperlukan. 

Penulis:  Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 

Supervisor:  Rencana kami termasuk meningkatkan personalisasi konten 

berdasarkan analisis data pengguna, memperluas jaringan influencer yang 

bekerja sama dengan kami. Kami juga akan terus berinovasi dalam format dan 

platform untuk paid promote, memastikan bahwa kami tetap relevan dan 

menarik bagi audiens kami. 

Penulis:  Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat 

berharga ini, Bu Dilla. 

Supervisor:  Sama-sama, Angga. Senang bisa membantu. 

3. Ima sebagai Pegawai PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis:  Selamat pagi. Terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara ini. 

Pegawai:  Pagi juga, Angga. Senang bisa membantu. 

Penulis:  Baiklah, kita mulai wawancaranya sekarang. Apa jenis promosi yang 

telah digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri hingga saat ini? 

Pegawai:  Kami juga sering mengadakan acara open house di lokasi proyek 

kami dan memberikan hadiah atau diskon khusus kepada mereka yang 

mendaftar selama acara tersebut. 
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Penulis:  Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat 

mengamati perkembangan konsumen saat ini? 

Pegawai:  Kami juga aktif memantau media sosial dan platform online lainnya 

untuk melihat tren dan kebutuhan konsumen. 

Penulis:  Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 

Pegawai:  Saya melihat peningkatan dalam minat dan aktivitas pembelian 

setelah kami menjalankan promosi, terutama saat kami menawarkan diskon 

atau penawaran khusus kepada calon pembeli. 

Penulis:  Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode 

pemasaran lainnya? 

Pegawai:  Saya percaya bahwa Instagram adalah alat yang sangat efektif untuk 

berinteraksi dengan pelanggan kami dan menampilkan properti kami dengan 

cara yang menarik dan menginspirasi. Sebagai pegawai yang terlibat langsung 

dalam pelaksanaan kampanye, saya melihat paid promote sebagai metode 

yang sangat efektif. Kampanye ini memungkinkan kami untuk menjangkau 

audiens yang lebih luas dengan biaya yang lebih terjangkau. Kami juga dapat 

melihat hasil kampanye secara langsung dan melakukan penyesuaian cepat 

jika diperlukan. 

Penulis:  Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 



 

 

41 

 

Pegawai:  Kami berencana untuk terus mengembangkan konten yang lebih 

kreatif dan engaging. Selain itu, kami akan memperluas kolaborasi dengan 

influencer untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Kami juga akan 

fokus pada analitik untuk memahami tren dan preferensi audiens, sehingga 

dapat mengoptimalkan strategi kami ke depannya. 

Penulis:  Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat 

berharga ini. 

Pegawai:  Sama-sama, Angga. Senang bisa membantu. 

 

Berikut merupakan transkrip wawancara yang dilakukan oleh penulis 

dengan konsumen PT. Bela Berlian Mandiri: 

1. Pak Rudi 

Penulis: Baiklah Pak Rudi, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Rudi: Ya, saya menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

Rudi: Saya menggunakan Instagram setiap hari, biasanya beberapa kali sehari. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Rudi: Saya cukup sering melihat ulasan atau iklan produk di Instagram, 

terutama karena saya mengikuti akun-akun yang berkaitan dengan minat saya. 
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Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di 

Instagram? 

Rudi: Saya lebih suka konten yang memberikan informasi mendalam tentang 

produk, seperti tutorial penggunaan atau ulasan yang objektif. 

Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Rudi: Saya lebih percaya pada endorser yang memiliki pengalaman atau 

pengetahuan yang relevan dalam bidangnya. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu 

produk setelah melihat promosinya di Instagram? 

Rudi: Ya. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

Rudi: Pernah, tetapi tidak selalu. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye 

paid promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah 

informasi yang diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 

Rudi: Ya, saya sering melihat kampanye Paid promote dari PT. Bela Berlian 

Mandiri di Instagram. Saya beberapa kali mengklik iklan tersebut untuk 

mendapatkan informasi lebih lanjut dan juga meninggalkan komentar untuk 

menanyakan detail tertentu. Informasi yang diberikan melalui paid promote 

sangat membantu. Mereka menyertakan detail mengenai lokasi, harga, dan 
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fasilitas yang tersedia di perumahan tersebut. Ini memudahkan saya untuk 

mempertimbangkan pilihan saya sebelum menghubungi mereka lebih lanjut. 

Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam 

keputusan Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan 

bisakah Anda menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah 

melihat kampanye paid promote mereka? 

Rudi: Peran influencer cukup penting bagi saya. Saya mengikuti beberapa 

akun populer yang sering memberikan rekomendasi terpercaya. Ketika salah 

satu influencer yang saya ikuti mempromosikan PT. Bela Berlian Mandiri, itu 

memberi saya keyakinan lebih untuk mempertimbangkan membeli rumah dari 

mereka. Setelah melihat kampanye paid promote, saya menghubungi mereka 

untuk mendapatkan lebih banyak informasi. Prosesnya sangat mudah dan staf 

mereka sangat membantu. Saya mengunjungi lokasi perumahan dan sangat 

puas dengan fasilitas yang ditawarkan. Akhirnya, saya memutuskan untuk 

membeli rumah di sana dan merasa sangat puas dengan keputusan saya. 

Penulis: Baiklah Pak Rudi, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat 

menarik untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, 

membantu Anda dalam proses pembelian rumah. 

Rudi: Sama-sama. 

2. Pak Said 
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Penulis: Baiklah Pak Said, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Said: Ya, saya aktif menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

Said: Beberapa kali dalam sehari, biasanya saat jam istirahat kerja. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Said: Saya cukup sering melihat ulasan atau iklan produk di Instagram. 

Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di 

Instagram? 

Said: Saya menyukai konten yang menampilkan testimoni dari pengguna 

produk. Menurut saya, testimoni memberikan gambaran yang lebih realistis 

tentang produk dibandingkan dengan iklan biasa. 

Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Said: Saya lebih memilih promosi berbayar karena saya percaya ulasan yang 

dibayar memiliki kecenderungan untuk lebih objektif. Ulasan dari endorser, 

meskipun terpercaya, bisa saja dipengaruhi oleh faktor lain seperti kedekatan 

dengan brand. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu 

produk setelah melihat promosinya di Instagram? 
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Said: Ya, seringkali saya merasa tertarik untuk mengetahui lebih lanjut 

tentang produk setelah melihat promosinya di Instagram. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

Said: Ya, sering. Saya ingin memastikan informasi yang diberikan dalam 

promosi akurat dan sesuai dengan kebutuhan saya. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye 

paid promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah 

informasi yang diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 

Said: Ya, saya pernah melihat beberapa kampanye paid promote perusahaan 

ini. Informasi yang diberikan melalui paid promote sangat membantu. Mereka 

menyediakan semua detail yang saya butuhkan untuk membuat keputusan, 

seperti harga, lokasi, dan fasilitas. Hal ini memudahkan saya untuk 

mempertimbangkan pilihan saya sebelum menghubungi mereka. 

Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam 

keputusan Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan 

bisakah Anda menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah 

melihat kampanye paid promote mereka? 

Said: Peran influencer sangat penting. Saya mengikuti beberapa influencer 

yang saya percaya memberikan ulasan yang jujur dan detail. Ketika mereka 

merekomendasikan PT. Bela Berlian Mandiri, saya merasa lebih percaya diri 

untuk mempertimbangkan membeli rumah dari mereka. Setelah melihat 
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kampanye paid promote dan mendapatkan informasi yang saya butuhkan, 

saya menghubungi mereka dan mengatur jadwal kunjungan. Proses pembelian 

berjalan lancar dan saya merasa didukung dengan baik oleh tim penjualan 

mereka. Saya sangat puas dengan rumah yang saya beli dan fasilitas yang 

disediakan. 

Penulis: Baiklah Pak Said, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat 

menarik untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, 

membantu Anda dalam proses pembelian rumah. 

Said: Sama-sama. 

3. Pak Rizki 

Penulis: Baiklah Pak Rizki, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Rizki: Ya, saya menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

Rizki: Cukup sering. Saya hampir selalu mengeceknya setiap hari. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Rizki: Sebenarnya, saya jarang melihat ulasan atau iklan produk di Instagram, 

kecuali jika saya sengaja mencarinya. Biasanya saya mencari informasi 

tentang produk yang sesuai dengan kebutuhan atau minat saya saat itu. 
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Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di 

Instagram? 

Rizki: Saya lebih suka melihat konten yang menunjukkan bagaimana produk 

tersebut dapat memberikan solusi atau manfaat bagi saya. Konten seperti 

video tutorial atau demo produk menurut saya lebih informatif dan menarik. 

Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Rizki: Saya tidak terlalu mempermasalahkan apakah promosi dilakukan oleh 

endorser atau melalui promosi berbayar. Yang penting bagi saya adalah 

kontennya relevan dan informatif. Saya ingin melihat bagaimana produk 

tersebut digunakan dan apa manfaatnya bagi pengguna lain. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu 

produk setelah melihat promosinya di Instagram? 

Rizki: Ya, terkadang saya penasaran dan ingin mengetahui lebih banyak 

tentang produk tersebut. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

Rizki: Pernah, jika produknya menarik bagi saya dan saya ingin mendapatkan 

informasi lebih detail. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye 

paid promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah 

informasi yang diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 
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Rizki: Ya, saya sering melihat kampanye paid promote mereka dan beberapa 

kali berinteraksi dengan iklan tersebut dengan mengklik untuk melihat lebih 

banyak detail. Informasi yang diberikan melalui paid promote sangat jelas dan 

detail. Mereka menjelaskan tentang lokasi perumahan, tipe rumah yang 

tersedia, harga, dan fasilitas yang ditawarkan. Hal ini membantu saya untuk 

mempertimbangkan pilihan saya sebelum menghubungi mereka. 

Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam 

keputusan Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan 

bisakah Anda menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah 

melihat kampanye paid promote mereka? 

Rizki: Peran influencer cukup penting bagi saya. Review dan rekomendasi 

dari influencer yang saya ikuti memberikan kepercayaan tambahan bahwa PT. 

Bela Berlian Mandiri adalah pilihan yang tepat. Pengalaman saya membeli 

rumah di sana sangat positif. Setelah melihat kampanye paid promote, saya 

menghubungi mereka dan staf penjualan sangat responsif dan membantu. 

Mereka memberikan semua informasi yang saya butuhkan dan memfasilitasi 

kunjungan ke lokasi perumahan. Proses pembelian berjalan lancar dan saya 

sangat puas dengan rumah yang saya beli. 

Penulis: Baiklah Pak Rizki, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat 

menarik untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, 

membantu Anda dalam proses pembelian rumah. 

Rizki: Sama-sama. 
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Hasil analisis data akan disajikan dalam bentuk narasi yang mendalam, 

didukung oleh kutipan langsung dari transkrip wawancara. Penyajian data juga 

akan mencakup matriks naratif yang menggambarkan tema-tema utama dan 

struktur naratif untuk memudahkan interpretasi. Narasi dari pekerja PT. Bela 

Berlian Mandiri dan konsumen akan disajikan secara terpisah untuk memberikan 

gambaran yang komprehensif tentang kedua perspektif tersebut.  
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BAB IV 

HASIL PELAKSANAAN PROGRAM DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Temuan Magang  

4.1.1 Profil PT. Bela Berlian Mandiri 

PT. Bela Berlian Mandiri adalah perusahaan konstruksi yang berbasis di 

Kabupaten Kampar, Indonesia. Perusahaan ini telah menjadi salah satu pemimpin di 

industri konstruksi dengan fokus utama pada pembangunan infrastruktur dan proyek 

komersial skala besar sejak lama, khususnya konstruksi gedung hunian (kode BG001). 

Keunggulan PT. Bela Berlian Mandiri terletak pada tim profesional yang 

berpengalaman, penggunaan teknologi konstruksi terkini, serta kemitraan strategis 

dengan pemasok dan mitra bisnis yang andal. Pendekatan kolaboratif dan solusi yang 

fokus membuat perusahaan ini menjadi pilihan utama dalam industri konstruksi. 



 

 

51 

 

 

Gambar 4. 1 

Lokasi PT. Bela Berlian Mandiri 

Nilai-nilai inti PT. Bela Berlian Mandiri mencakup integritas, keamanan, 

inovasi, dan kepuasan pelanggan. Perusahaan ini berkomitmen untuk beroperasi 

dengan standar tertinggi dalam hal kualitas, keamanan, dan keberlanjutan lingkungan. 

Budaya kerja di PT. Bela Berlian Mandiri bersifat inklusif, di mana setiap individu 

dihargai dan diilhami untuk berinovasi. Kolaborasi tim yang solid dan etika kerja yang 

tinggi menjadi fondasi dalam menghadapi setiap tantangan.  

Pengalaman luas PT. Bela Berlian Mandiri tercermin dari kerjasama dengan 

berbagai klien terkemuka termasuk pemerintah, pengembang properti, dan perusahaan 

swasta. Reputasi perusahaan sebagai penyedia layanan konstruksi yang terpercaya 

didukung oleh referensi positif dari klien-klien sebelumnya. PT. Bela Berlian Mandiri 
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berkomitmen untuk terus berinovasi, menjaga kualitas tinggi, dan memberikan 

pelayanan pelanggan yang unggul. Perusahaan ini berupaya menjadi pionir dalam 

industri konstruksi dan memberikan kontribusi positif terhadap pembangunan 

infrastruktur di Indonesia dengan fokus pada keberlanjutan lingkungan. 

Proyek yang sedang dikembangkan PT. Bela Berlian Mandiri meliputi Berlian 

Residence 2, Berlian Residence 4, dan Berlian Residence 5. Berlian Residence 

merupakan proyek perumahan bersubsidi yang dikembangkan oleh PT. Bela Berlian 

Mandiri. Hunian ini dirancang untuk memberikan kenyamanan dengan harga 

terjangkau. Dengan berbagai fasilitas dan kemudahan kredit, proyek ini menjadi solusi 

ideal bagi masyarakat yang ingin memiliki rumah sendiri dengan pembiayaan yang 

ringan. Desain rumah yang modern dan lokasi yang strategis menjadikan Berlian 

Residence sebagai pilihan hunian yang menjanjikan investasi yang baik di masa depan. 

Proyek ini tidak hanya menawarkan tempat tinggal yang nyaman tetapi juga 

memberikan berbagai kemudahan dalam proses pembelian, terutama dengan adanya 

fasilitas KPR dan promosi DP 0%. Semua ini menunjukkan komitmen PT. Bela Berlian 

Mandiri dalam menyediakan hunian yang terjangkau bagi masyarakat luas. 

 

4.1.2 Penerapan Strategi Pemasaran Paid promote pada PT. Bela Berlian Mandiri 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan, penulis menemukan berbagai strategi 

yang digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri dalam pemasaran mereka (Lampiran 

6). Mengenai jenis promosi, Manager menyatakan bahwa perusahaan telah 
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menggunakan berbagai promosi seperti program diskon, promo, event pameran, dan 

media sosial. Supervisor menambahkan bahwa mereka juga menggunakan pemasaran 

melalui saluran online seperti Facebook Ads dan Instagram, sementara Pegawai 

menyebut sering mengadakan acara open house di lokasi proyek dengan hadiah atau 

diskon khusus. 

 

Gambar 4. 2 

Akun Facebook PT. Bela Berlian 

Mandiri 

 

Gambar 4. 3 

Akun Instagram PT. Bela Berlian 

Mandiri 
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Gambar 4. 4 

Pameran dan Promosi Offline PT. 

Bela Berlian Mandiri 

 

Gambar 4. 5  

Iklan Cetak (Brosur) PT. Bela 

Berlian Mandiri 

 

 

Untuk jenis konten yang digunakan dalam mengamati perkembangan 

konsumen, Manager menjelaskan bahwa mereka menggunakan survei online, analisis 

data penjualan, riset pasar, dan interaksi langsung melalui media sosial dan layanan 

pelanggan. Supervisor menambahkan bahwa mereka juga mengamati interaksi 

langsung dengan calon pembeli di pameran properti dan mengumpulkan umpan balik 

dari pelanggan yang sudah membeli. Pegawai menyebutkan bahwa mereka aktif 

memantau media sosial dan platform online lainnya untuk melihat tren dan kebutuhan 

konsumen. 
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Mengenai pengaruh promosi terhadap penjualan, Manager mengungkapkan 

bahwa promosi memberikan dampak positif dengan sedikit peningkatan penjualan 

selama periode promosi tertentu, terutama dengan strategi yang tepat sasaran. 

Supervisor mencatat peningkatan signifikan dalam jumlah prospek dan permintaan 

informasi setelah kampanye promosi, dengan beberapa promosi menghasilkan 

peningkatan langsung dalam penjualan unit properti. Pegawai juga melihat 

peningkatan minat dan aktivitas pembelian setelah menjalankan promosi, terutama 

dengan penawaran diskon atau khusus. 

Dalam hal efektivitas pemasaran media sosial di Instagram, Manager percaya 

bahwa Instagram memiliki potensi besar untuk mencapai audiens yang lebih luas dan 

lebih terlibat, dengan paid promote yang sangat efektif dan lebih terukur dibandingkan 

metode tradisional. Supervisor juga melihat Instagram sebagai platform efektif untuk 

membangun merek dan meningkatkan kesadaran melalui konten visual yang menarik, 

dengan paid promote memberikan hasil cepat dan dapat diukur. Pegawai menegaskan 

bahwa Instagram adalah alat yang sangat efektif untuk berinteraksi dengan pelanggan 

dan paid promote memungkinkan jangkauan lebih luas dengan biaya terjangkau. 

Terakhir, mengenai rencana pengembangan strategi paid promote, Manager 

menjelaskan rencana untuk meningkatkan penggunaan data dan analitik, bekerja sama 

dengan influencer baru, dan mengembangkan konten kreatif dan interaktif. Supervisor 

menekankan personalisasi konten berdasarkan analisis data pengguna dan perluasan 

jaringan influencer, serta inovasi dalam format dan platform. Pegawai menyebutkan 

rencana untuk mengembangkan konten yang lebih kreatif dan engaging, memperluas 



 

 

56 

 

kolaborasi dengan influencer, dan fokus pada analitik untuk memahami tren dan 

preferensi audiens. 

 

4.1.3 Pengalaman Pembelian Konsumen 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Rudi, Said, dan Rizki, (Lampiran 5) 

penulis menemukan bahwa penggunaan Instagram sebagai platform media sosial 

memiliki peran signifikan dalam pemasaran produk, khususnya dalam konteks paid 

promote. Semua responden, Rudi, Said, dan Rizki, mengonfirmasi bahwa mereka aktif 

menggunakan Instagram setiap hari, seringkali beberapa kali dalam sehari. Mereka 

juga sering melihat ulasan atau iklan produk di Instagram, meskipun frekuensinya 

bervariasi dengan Rizki yang cenderung jarang melihat kecuali ada kebutuhan atau 

minat tertentu. 

Jenis konten promosi yang disukai oleh ketiga responden juga beragam. Rudi 

lebih suka konten yang memberikan informasi mendalam seperti tutorial atau ulasan 

objektif, Said menyukai testimoni dari pengguna produk, dan Rizki menyukai konten 

yang menunjukkan manfaat atau solusi dari produk. Mengenai preferensi antara 

endorser dan promosi berbayar, Rudi lebih mempercayai endorser yang relevan, Said 

lebih memilih promosi berbayar yang dianggap lebih objektif, dan Rizki tidak 

mempermasalahkan metode promosi selama kontennya relevan dan informatif. 

Ketiga responden juga mengakui bahwa promosi di Instagram seringkali 

membuat mereka tertarik untuk mengetahui lebih lanjut tentang produk, dan mereka 
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pernah mengunjungi akun bisnis setelah melihat promosinya. Secara khusus, mereka 

telah melihat dan berinteraksi dengan kampanye paid promote dari PT. Bela Berlian 

Mandiri di Instagram, yang mereka anggap sangat membantu dengan informasi detail 

mengenai lokasi, harga, dan fasilitas perumahan. 

Peran influencer atau akun populer juga penting dalam keputusan pembelian 

mereka. Rudi, Said, dan Rizki merasa bahwa rekomendasi dari influencer yang mereka 

ikuti memberikan keyakinan tambahan untuk mempertimbangkan membeli rumah dari 

PT. Bela Berlian Mandiri. Mereka menggambarkan pengalaman positif dalam proses 

pembelian setelah melihat kampanye paid promote, dengan staf yang responsif dan 

membantu, serta fasilitas perumahan yang memuaskan. Keseluruhan, penulis 

menemukan bahwa strategi pemasaran melalui Instagram dan paid promote sangat 

efektif dalam menarik minat dan membantu konsumen dalam proses pengambilan 

keputusan. 

 

4.2 Pembahasan 

4.2.1 Penggunaan Paid promote di Instagram PT. Bela Berlian Mandiri 

Paid promote adalah salah satu strategi yang dapat digunakan oleh PT. Bela 

Berlian Mandiri untuk meningkatkan visibilitas dan jangkauan produk mereka di 

Instagram. Paid promote memungkinkan perusahaan untuk menargetkan audiens yang 

spesifik berdasarkan demografi, minat, dan perilaku, sehingga pesan promosi dapat 

lebih tepat sasaran (Umami & Darma, 2021). Dalam pelaksanaannya, PT. Bela Berlian 
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Mandiri dapat bekerja sama dengan influencer atau menggunakan iklan berbayar untuk 

menampilkan produk mereka di feed dan story Instagram pengguna. Endorsement oleh 

influencer yang memiliki pengikut banyak dan relevan dengan produk properti dapat 

meningkatkan kepercayaan dan minat calon pembeli (Lee & Kim, 2020). Sementara 

itu, iklan berbayar dapat dioptimalkan dengan memanfaatkan fitur targeting dan 

analisis performa iklan yang disediakan oleh Instagram (Putri et al., 2023).  

Berdasarkan analisis temuan yang dilakukan, PT. Bela Berlian Mandiri dapat 

meningkatkan efektivitas strategi pemasaran paid promote di instagram. Konsumen 

cenderung lebih menyukai konten yang memberikan informasi mendalam seperti 

tutorial penggunaan produk dan testimoni pengguna yang objektif. Selanjutnya, dalam 

memilih endorser, penting untuk memilih mereka yang tidak hanya populer tetapi juga 

memiliki pengetahuan yang mendalam tentang produk, khususnya dalam industri 

properti. Kredibilitas dan pengaruh endorser ini akan meningkatkan kepercayaan dan 

minat kostumer terhadap produk (Lee & Kim, 2020). Kombinasi strategi paid promote 

dan endorsement juga disarankan untuk mendapatkan hasil yang optimal. Paid promote 

dapat digunakan untuk meningkatkan visibilitas konten edukatif dan informatif yang 

dibuat oleh endorser, sementara endorsement dari mereka dapat memberikan testimoni 

personal yang lebih meyakinkan. Interaksi dengan audiens juga perlu ditingkatkan 

melalui konten yang relevan dan interaktif seperti video interaktif dan sesi Q&A 

dengan endorser, yang dapat meningkatkan keterlibatan dan mengarahkan audiens 

untuk lebih mengenal produk. 



 

 

59 

 

 

Gambar 4. 6  

Paid promote PT. Bela Berlian Mandiri (September 2021) 

 

Gambar 4. 7  

Paid promote PT. Bela Berlian Mandiri (April 2022) 

 

PT. Bela Berlian Mandiri telah melaksanakan promosi menggunakan strategi 

paid promote dengan bekerja sama dengan akun Instagram @pkucity. PT. Bela Berlian 

Mandiri memilih Instagram pkucity ini memiliki tingkat interaksi yang tinggi dengan 
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pengikutnya, seperti likes, komentar, dan shares. Dalam gambar 4.6 diatas, terlihat 

jelas bahwa promosi ini menawarkan berbagai keuntungan kepada pembeli, seperti 

gratis biaya angsuran rumah selama lima bulan pertama, diskon DP hingga 100%, dan 

berbagai fasilitas lainnya. Promosi ini menyoroti keuntungan membeli rumah di 

perumahan Bela Berlian Residence 4, seperti rumah ready stock, full keramik, sertifikat 

hak milik (SHM), pengurusan balik nama gratis, sumur bor gratis, instalasi listrik 

gratis, serta terali gratis. Langkah ini menunjukkan bahwa PT. Bela Berlian Mandiri 

aktif dalam memanfaatkan platform media sosial untuk meningkatkan penjualan 

selama dan pasca pandemi Covid-19. Namun, paid promote hanya dilakukan dua kali, 

yaitu pada September 2021 dan April 2022, sehingga penggunaan strategi ini belum 

sepenuhnya optimal. Namun, meskipun strategi ini belum digunakan secara maksimal, 

terdapat peningkatan penjualan rumah PT. Bela Berlian Mandiri. Pada tahun 2021, 

hanya terjual 3 rumah, sedangkan pada tahun 2022 jumlahnya meningkat menjadi 15 

rumah, dan pada tahun 2023 terjual 31 rumah (Gambar 1. 1). PT. Bela Berlian Mandiri 

perlu melakukan evaluasi terkait penerapan paid promote di Instagram untuk 

meningkatkan cakupan audiens yang luas sehingga menarik minat calon pembeli. 

Penulis melanjutkan penerapan strategi paid promote ini selama magang di PT. 

Bela Berlian Mandiri. Berikut adalah salah satu bentuk paid promote yang penulis 

lakukan pada Gambar 4. 8. Pada paid promote kali ini, terlihat jumlah like mencapai 

368, yang menunjukkan tingkat interaksi yang cukup baik dari audiens terhadap 

promosi yang dilakukan.  
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Gambar 4. 8  

Paid Promote yang Dilakukan Penulis Saat Magang 

 

4.2.2 Rekomendasi Pengembangan Pemasaran untuk PT. Bela Berlian 

Mandiri 

Untuk mengembangkan strategi pemasaran PT. Bela Berlian Mandiri, beberapa 

langkah perlu diambil untuk meningkatkan efektivitas kampanye paid promote di 

Instagram. Pertama, penting untuk meningkatkan frekuensi dan variasi konten paid 

promote. Kampanye berbayar sebaiknya dilakukan secara berkala, seperti setiap bulan, 

untuk menjaga visibilitas merek dan menarik minat calon pembeli secara konsisten. 

Selain itu, variasi konten perlu diperluas, termasuk video demonstrasi produk, 
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testimoni pelanggan, tutorial penggunaan produk, dan sesi Q&A untuk membuat 

konten lebih interaktif dan menarik. 

Selanjutnya, optimalisasi penggunaan influencer sangat penting. Memilih 

influencer yang relevan dan memiliki pengetahuan mendalam tentang industri properti 

akan meningkatkan kepercayaan konsumen. Menjalin kerjasama jangka panjang 

dengan influencer dapat menciptakan konten yang berkelanjutan dan konsisten, 

membuat pesan promosi lebih autentik. Pemanfaatan fitur targeting di Instagram harus 

dioptimalkan untuk menargetkan audiens berdasarkan demografi, minat, dan perilaku, 

serta memanfaatkan analisis performa iklan untuk mengukur efektivitas kampanye 

secara real-time dan melakukan penyesuaian yang diperlukan. 

Pengembangan konten edukatif dan informatif juga merupakan langkah 

penting. Informasi yang mendalam mengenai produk seperti lokasi, harga, dan fasilitas 

perumahan harus disertakan dalam setiap kampanye untuk membantu konsumen dalam 

pengambilan keputusan. Konten edukatif seperti panduan memilih rumah, proses 

pembelian rumah, dan tips investasi properti juga akan memberikan nilai tambah bagi 

konsumen. 

Integrasi elemen interaktif dalam kampanye dapat meningkatkan keterlibatan 

audiens. Video tur rumah, testimoni video dari pembeli sebelumnya, dan video 

demonstrasi produk akan membuat konten lebih menarik. Sesi Q&A langsung dengan 
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endorser atau ahli properti dapat meningkatkan interaksi dan memberikan nilai tambah 

bagi konsumen. 

Selain itu, penyediaan penawaran khusus yang hanya berlaku melalui paid 

promote dapat mendorong audiens untuk segera mengambil tindakan. Promosi berkala 

dengan berbagai penawaran menarik akan menjaga minat konsumen dan mendorong 

pembelian. Evaluasi berkala terhadap efektivitas strategi paid promote yang telah 

diterapkan sangat penting. Mengumpulkan feedback dari konsumen dan menganalisis 

data performa kampanye akan membantu dalam melakukan penyesuaian taktis yang 

diperlukan. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI  

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa PT. Bela Berlian Mandiri 

telah mengimplementasikan strategi paid promote di Instagram untuk meningkatkan 

visibilitas dan jangkauan produk mereka. Meskipun strategi ini efektif, namun perlu 

untuk dilakukan peningkatan melalui peningkatan frekuensi dan variasi konten, seperti 

video demonstrasi produk, testimoni pelanggan, dan sesi Q&A. Optimalisasi 

penggunaan influencer yang relevan dan berpengetahuan tentang industri properti, 

serta pemanfaatan fitur targeting dan analisis performa iklan, dapat meningkatkan 

kepercayaan dan minat konsumen. Pengembangan konten edukatif dan informatif, 

integrasi elemen interaktif, serta penawaran khusus dan promosi berkala juga penting 

untuk mendorong tindakan audiens. Evaluasi berkala terhadap efektivitas kampanye 

dan penyesuaian strategi berdasarkan feedback dan data akan membantu PT. Bela 

Berlian Mandiri mengoptimalkan hasil dan meningkatkan kepuasan serta kepercayaan 

konsumen. 

 

5.2 Rekomendasi 

Berikut adalah beberapa rekomendasi untuk PT. Bela Berlian Mandiri dalam 

mengembangkan strategi pemasaran paid promote di Instagram: 
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1. Peningkatan Frekuensi dan Variasi Konten: Menjalankan kampanye paid 

promote secara lebih teratur, misalnya setiap bulan, dengan variasi konten yang 

lebih kaya seperti video demonstrasi produk, testimoni pelanggan, dan sesi 

Q&A, untuk menjaga minat dan keterlibatan audiens secara konsisten. 

2. Optimalisasi Penggunaan Influencer: Memilih influencer yang tidak hanya 

populer tetapi juga memiliki pengetahuan yang mendalam tentang industri 

properti untuk memberikan endorsemen yang lebih meyakinkan dan autentik, 

serta menjalin kerjasama jangka panjang untuk kontinuitas dalam konten 

promosi. 

3. Integrasi Elemen Interaktif: Menggunakan video tur rumah, testimoni video 

dari pembeli sebelumnya, dan sesi Q&A langsung dengan ahli properti untuk 

meningkatkan keterlibatan audiens dan memberikan pengalaman yang lebih 

personal dalam mempertimbangkan pembelian. 

4. Penyediaan Penawaran Khusus dan Promosi Berkala: Menawarkan penawaran 

eksklusif yang hanya berlaku melalui paid promote untuk mendorong audiens 

mengambil tindakan segera, serta menjalankan promosi berkala dengan 

berbagai penawaran menarik untuk menjaga minat dan kehadiran merek di 

platform. 

5. Evaluasi dan Penyesuaian Berkelanjutan: Melakukan evaluasi rutin terhadap 

efektivitas strategi paid promote berdasarkan feedback konsumen dan data 

performa kampanye, serta melakukan penyesuaian strategis yang diperlukan 
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untuk terus meningkatkan hasil dan memperkuat kepercayaan konsumen 

terhadap produk properti PT. Bela Berlian Mandiri.  

 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan: 

1. Lingkup Waktu: Penelitian ini dilakukan dalam periode tertentu selama 

pandemi Covid-19 dan pasca Covid-19, sehingga hasilnya mungkin tidak 

mencerminkan kondisi di luar periode tersebut. 

2. Sampel Terbatas: Data yang dikumpulkan terutama berasal dari wawancara 

dengan pegawai dan kostumer PT. Bela Berlian Mandiri, sehingga mungkin 

tidak mewakili pandangan seluruh audiens atau pasar yang lebih luas. 

3. Fokus pada Platform Tertentu: Penelitian ini lebih berfokus pada penggunaan 

Instagram sehingga tidak mencakup efektivitas platform media sosial lainnya 

yang mungkin juga digunakan oleh perusahaan. 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1  

Wawancara Manager dan Pegawai PT. Bela Berlian Mandiri 

1. Dr. Pelli Indra Buana, SH., MH. sebagai Manager PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis: Selamat pagi, Pak Indra. Terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara ini. 

Manager: Pagi juga, apa kabar Angga? 

Penulis: Saya baik, terima kasih. Semoga Pak Indra juga dalam keadaan sehat. 

Manager: Aamiin. Nah, kita mulai wawancaranya sekarang? 

Penulis: Tentu, Pak Indra. Apa jenis promosi yang telah digunakan oleh PT. Bela 

Berlian Mandiri hingga saat ini? 

Manager: Kami telah menggunakan berbagai jenis promosi termasuk program 

diskon, promo, event pameran, dan juga penggunaan media sosial untuk promosi. 

Penulis: Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat mengamati 

perkembangan konsumen saat ini? 

Manager: Kami menggunakan berbagai jenis konten untuk mengamati 

perkembangan konsumen, termasuk survei online, analisis data penjualan, riset 

pasar, dan juga interaksi langsung dengan pelanggan melalui media sosial dan 

layanan pelanggan kami. 

Penulis: Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 
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Manager: Promosi yang kami lakukan memberikan dampak positif terhadap 

penjualan kami. Kami telah melihat ada sedikit peningkatan jumlah penjualan 

selama periode promosi tertentu, terutama ketika kami menggunakan strategi 

promosi yang tepat sasaran dan terukur. 

Penulis: Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode pemasaran 

lainnya? 

Manager: Kami percaya bahwa pemasaran media sosial di Instagram memiliki 

potensi besar untuk mencapai audiens yang lebih luas dan lebih terlibat. Instagram 

adalah platform yang sangat visual dan interaktif, yang memungkinkan kami untuk 

menampilkan produk kami dengan cara yang menarik dan menginspirasi. Selain 

itu, Kami melihat paid promote sebagai metode pemasaran yang sangat efektif 

dalam mencapai target audiens kami dengan cepat dan tepat sasaran. Berbeda 

dengan metode pemasaran tradisional seperti iklan cetak atau televisi, paid 

promote memungkinkan kami untuk menargetkan demografi spesifik dan 

mengukur hasil secara real-time. Selain itu, biaya yang dikeluarkan untuk 

kampanye paid promote relatif lebih rendah dibandingkan dengan iklan 

tradisional, namun dengan jangkauan yang lebih luas dan interaksi langsung 

dengan pelanggan potensial. 

Penulis: Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 
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Manager: Ke depannya, kami berencana untuk meningkatkan penggunaan data 

dan analitik untuk mengoptimalkan kampanye paid promote. Kami juga akan terus 

mencari dan bekerja sama dengan influencer baru yang memiliki pengaruh 

signifikan di industri kami. Selain itu, kami akan mengembangkan konten yang 

lebih kreatif dan interaktif, seperti video tutorial, ulasan produk, dan konten yang 

dibuat oleh pengguna (user-generated content), untuk meningkatkan engagement 

dan menarik lebih banyak pelanggan potensial. 

Penulis: Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat berharga 

ini, Pak Indra. 

Manager: Sama-sama Angga. 

2. Dilla sebagai Supervisor PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis:  Selamat pagi, Bu Dilla. Terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara ini. 

Supervisor:  Pagi juga, Angga. Sama-sama, senang bisa membantu. 

Penulis:  Baiklah, kita mulai wawancaranya sekarang. Apa jenis promosi yang 

telah digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri hingga saat ini? 

Supervisor:  Kami telah menggunakan pemasaran melalui saluran online seperti 

Facebook Ads, Instagram, dll. 

Penulis:  Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat mengamati 

perkembangan konsumen saat ini? 
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Supervisor:  Kami juga mengamati interaksi langsung dengan calon pembeli di 

pameran properti dan mengumpulkan umpan balik dari pelanggan yang sudah 

membeli properti dari kami. 

 Penulis:  Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 

Supervisor:  Kami melihat peningkatan signifikan dalam jumlah prospek dan 

permintaan informasi setelah menjalankan kampanye promosi. Beberapa promosi 

bahkan menghasilkan peningkatan langsung dalam penjualan unit properti. 

Penulis:  Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode pemasaran 

lainnya? 

Supervisor:  Instagram adalah platform yang efektif untuk membangun merek dan 

meningkatkan kesadaran melalui konten visual yang menarik dan cerdas. Sebagai 

supervisor, saya mengamati bahwa paid promote memberikan hasil yang lebih 

cepat dan dapat diukur dibandingkan metode pemasaran tradisional. Kami dapat 

melihat metrik seperti jangkauan, tayangan, klik, dan konversi secara langsung, 

sehingga memudahkan kami untuk menilai efektivitas kampanye dan melakukan 

penyesuaian jika diperlukan. 

Penulis:  Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 

Supervisor:  Rencana kami termasuk meningkatkan personalisasi konten 

berdasarkan analisis data pengguna, memperluas jaringan influencer yang bekerja 
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sama dengan kami. Kami juga akan terus berinovasi dalam format dan platform 

untuk paid promote, memastikan bahwa kami tetap relevan dan menarik bagi 

audiens kami. 

Penulis:  Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat berharga 

ini, Bu Dilla. 

Supervisor:  Sama-sama, Angga. Senang bisa membantu. 

3. Ima sebagai Pegawai PT. Bela Berlian Mandiri 

Penulis:  Selamat pagi. Terima kasih sudah meluangkan waktu untuk wawancara 

ini. 

Pegawai:  Pagi juga, Angga. Senang bisa membantu. 

Penulis:  Baiklah, kita mulai wawancaranya sekarang. Apa jenis promosi yang 

telah digunakan oleh PT. Bela Berlian Mandiri hingga saat ini? 

Pegawai:  Kami juga sering mengadakan acara open house di lokasi proyek kami 

dan memberikan hadiah atau diskon khusus kepada mereka yang mendaftar selama 

acara tersebut. 

Penulis:  Jenis konten apa yang PT. Bela Berlian Mandiri gunakan saat mengamati 

perkembangan konsumen saat ini? 

Pegawai:  Kami juga aktif memantau media sosial dan platform online lainnya 

untuk melihat tren dan kebutuhan konsumen. 

Penulis:  Bagaimana promosi memengaruhi penjualan? Apakah penjualan 

meningkat? 
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Pegawai:  Saya melihat peningkatan dalam minat dan aktivitas pembelian setelah 

kami menjalankan promosi, terutama saat kami menawarkan diskon atau 

penawaran khusus kepada calon pembeli. 

Penulis:  Apa pendapat Anda tentang efektivitas pemasaran media sosial di 

Instagram, terutama dalam konteks paid promote dibandingkan metode pemasaran 

lainnya? 

Pegawai:  Saya percaya bahwa Instagram adalah alat yang sangat efektif untuk 

berinteraksi dengan pelanggan kami dan menampilkan properti kami dengan cara 

yang menarik dan menginspirasi. Sebagai pegawai yang terlibat langsung dalam 

pelaksanaan kampanye, saya melihat paid promote sebagai metode yang sangat 

efektif. Kampanye ini memungkinkan kami untuk menjangkau audiens yang lebih 

luas dengan biaya yang lebih terjangkau. Kami juga dapat melihat hasil kampanye 

secara langsung dan melakukan penyesuaian cepat jika diperlukan. 

Penulis:  Apa rencana tim untuk mengembangkan strategi paid promote ke 

depannya, termasuk peran kerjasama dengan influencer atau akun populer? 

Pegawai:  Kami berencana untuk terus mengembangkan konten yang lebih kreatif 

dan engaging. Selain itu, kami akan memperluas kolaborasi dengan influencer 

untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Kami juga akan fokus pada 

analitik untuk memahami tren dan preferensi audiens, sehingga dapat 

mengoptimalkan strategi kami ke depannya. 

Penulis:  Terima kasih banyak atas waktunya dan informasi yang sangat berharga 

ini. 
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Pegawai:  Sama-sama, Angga. Senang bisa membantu 
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Lampiran 2  

Wawancara Konsumen PT. Bela Berlian Mandiri 

1. Pak Rudi 

Penulis: Baiklah Pak Rudi, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Rudi: Ya, saya menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

Rudi: Saya menggunakan Instagram setiap hari, biasanya beberapa kali sehari. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Rudi: Saya cukup sering melihat ulasan atau iklan produk di Instagram, terutama 

karena saya mengikuti akun-akun yang berkaitan dengan minat saya. 

Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di Instagram? 

Rudi: Saya lebih suka konten yang memberikan informasi mendalam tentang 

produk, seperti tutorial penggunaan atau ulasan yang objektif. 

Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Rudi: Saya lebih percaya pada endorser yang memiliki pengalaman atau 

pengetahuan yang relevan dalam bidangnya. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu produk 

setelah melihat promosinya di Instagram? 



 

 

81 

 

Rudi: Ya. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

Rudi: Pernah, tetapi tidak selalu. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye paid 

promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah informasi yang 

diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 

Rudi: Ya, saya sering melihat kampanye Paid promote dari PT. Bela Berlian 

Mandiri di Instagram. Saya beberapa kali mengklik iklan tersebut untuk 

mendapatkan informasi lebih lanjut dan juga meninggalkan komentar untuk 

menanyakan detail tertentu. Informasi yang diberikan melalui paid promote sangat 

membantu. Mereka menyertakan detail mengenai lokasi, harga, dan fasilitas yang 

tersedia di perumahan tersebut. Ini memudahkan saya untuk mempertimbangkan 

pilihan saya sebelum menghubungi mereka lebih lanjut. 

Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam keputusan 

Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan bisakah Anda 

menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah melihat kampanye 

paid promote mereka? 

Rudi: Peran influencer cukup penting bagi saya. Saya mengikuti beberapa akun 

populer yang sering memberikan rekomendasi terpercaya. Ketika salah satu 

influencer yang saya ikuti mempromosikan PT. Bela Berlian Mandiri, itu memberi 

saya keyakinan lebih untuk mempertimbangkan membeli rumah dari mereka. 
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Setelah melihat kampanye paid promote, saya menghubungi mereka untuk 

mendapatkan lebih banyak informasi. Prosesnya sangat mudah dan staf mereka 

sangat membantu. Saya mengunjungi lokasi perumahan dan sangat puas dengan 

fasilitas yang ditawarkan. Akhirnya, saya memutuskan untuk membeli rumah di 

sana dan merasa sangat puas dengan keputusan saya. 

Penulis: Baiklah Pak Rudi, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat menarik 

untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, membantu Anda 

dalam proses pembelian rumah. 

Rudi: Sama-sama. 

2. Pak Said 

Penulis: Baiklah Pak Said, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Said: Ya, saya aktif menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 

Said: Beberapa kali dalam sehari, biasanya saat jam istirahat kerja. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Said: Saya cukup sering melihat ulasan atau iklan produk di Instagram. 

Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di Instagram? 

Said: Saya menyukai konten yang menampilkan testimoni dari pengguna produk. 

Menurut saya, testimoni memberikan gambaran yang lebih realistis tentang produk 

dibandingkan dengan iklan biasa. 
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Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Said: Saya lebih memilih promosi berbayar karena saya percaya ulasan yang 

dibayar memiliki kecenderungan untuk lebih objektif. Ulasan dari endorser, 

meskipun terpercaya, bisa saja dipengaruhi oleh faktor lain seperti kedekatan 

dengan brand. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu produk 

setelah melihat promosinya di Instagram? 

Said: Ya, seringkali saya merasa tertarik untuk mengetahui lebih lanjut tentang 

produk setelah melihat promosinya di Instagram. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 

Said: Ya, sering. Saya ingin memastikan informasi yang diberikan dalam promosi 

akurat dan sesuai dengan kebutuhan saya. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye paid 

promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah informasi yang 

diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 

Said: Ya, saya pernah melihat beberapa kampanye paid promote perusahaan ini. 

Informasi yang diberikan melalui paid promote sangat membantu. Mereka 

menyediakan semua detail yang saya butuhkan untuk membuat keputusan, seperti 

harga, lokasi, dan fasilitas. Hal ini memudahkan saya untuk mempertimbangkan 

pilihan saya sebelum menghubungi mereka. 
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Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam keputusan 

Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan bisakah Anda 

menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah melihat kampanye 

paid promote mereka? 

Said: Peran influencer sangat penting. Saya mengikuti beberapa influencer yang 

saya percaya memberikan ulasan yang jujur dan detail. Ketika mereka 

merekomendasikan PT. Bela Berlian Mandiri, saya merasa lebih percaya diri 

untuk mempertimbangkan membeli rumah dari mereka. Setelah melihat kampanye 

paid promote dan mendapatkan informasi yang saya butuhkan, saya menghubungi 

mereka dan mengatur jadwal kunjungan. Proses pembelian berjalan lancar dan 

saya merasa didukung dengan baik oleh tim penjualan mereka. Saya sangat puas 

dengan rumah yang saya beli dan fasilitas yang disediakan. 

Penulis: Baiklah Pak Said, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat menarik 

untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, membantu Anda 

dalam proses pembelian rumah. 

Said: Sama-sama. 

3. Pak Rizki 

Penulis: Baiklah Pak Rizki, terima kasih sudah meluangkan waktu untuk 

wawancara hari ini. Pertama, bolehkah saya tahu apakah Anda menggunakan 

media sosial, khususnya Instagram? 

Rizki: Ya, saya menggunakan Instagram. 

Penulis: Seberapa sering Anda menggunakan Instagram? 
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Rizki: Cukup sering. Saya hampir selalu mengeceknya setiap hari. 

Penulis: Seberapa sering Anda melihat ulasan atau iklan produk di Instagram? 

Rizki: Sebenarnya, saya jarang melihat ulasan atau iklan produk di Instagram, 

kecuali jika saya sengaja mencarinya. Biasanya saya mencari informasi tentang 

produk yang sesuai dengan kebutuhan atau minat saya saat itu. 

Penulis: Jenis konten apa yang Anda sukai untuk promosi produk di Instagram? 

Rizki: Saya lebih suka melihat konten yang menunjukkan bagaimana produk 

tersebut dapat memberikan solusi atau manfaat bagi saya. Konten seperti video 

tutorial atau demo produk menurut saya lebih informatif dan menarik. 

Penulis: Mana yang Anda lebih preferensikan antara endorser dan promosi 

berbayar untuk promosi produk makanan di Instagram? 

Rizki: Saya tidak terlalu mempermasalahkan apakah promosi dilakukan oleh 

endorser atau melalui promosi berbayar. Yang penting bagi saya adalah kontennya 

relevan dan informatif. Saya ingin melihat bagaimana produk tersebut digunakan 

dan apa manfaatnya bagi pengguna lain. 

Penulis: Apakah Anda pernah ingin mengetahui lebih lanjut tentang suatu produk 

setelah melihat promosinya di Instagram? 

Rizki: Ya, terkadang saya penasaran dan ingin mengetahui lebih banyak tentang 

produk tersebut. 

Penulis: Apakah Anda pernah mengunjungi akun bisnis suatu produk setelah 

melihat promosinya? 
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Rizki: Pernah, jika produknya menarik bagi saya dan saya ingin mendapatkan 

informasi lebih detail. 

Penulis: Apakah Anda pernah melihat atau berinteraksi dengan kampanye paid 

promote dari PT. Bela Berlian Mandiri di Instagram, dan apakah informasi yang 

diberikan cukup membantu dalam proses pembelian Anda? 

Rizki: Ya, saya sering melihat kampanye paid promote mereka dan beberapa kali 

berinteraksi dengan iklan tersebut dengan mengklik untuk melihat lebih banyak 

detail. Informasi yang diberikan melalui paid promote sangat jelas dan detail. 

Mereka menjelaskan tentang lokasi perumahan, tipe rumah yang tersedia, harga, 

dan fasilitas yang ditawarkan. Hal ini membantu saya untuk mempertimbangkan 

pilihan saya sebelum menghubungi mereka. 

Penulis: Seberapa penting peran influencer atau akun populer dalam keputusan 

Anda untuk membeli rumah di PT. Bela Berlian Mandiri, dan bisakah Anda 

menceritakan pengalaman Anda dalam membeli rumah setelah melihat kampanye 

paid promote mereka? 

Rizki: Peran influencer cukup penting bagi saya. Review dan rekomendasi dari 

influencer yang saya ikuti memberikan kepercayaan tambahan bahwa PT. Bela 

Berlian Mandiri adalah pilihan yang tepat. Pengalaman saya membeli rumah di 

sana sangat positif. Setelah melihat kampanye paid promote, saya menghubungi 

mereka dan staf penjualan sangat responsif dan membantu. Mereka memberikan 

semua informasi yang saya butuhkan dan memfasilitasi kunjungan ke lokasi 
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perumahan. Proses pembelian berjalan lancar dan saya sangat puas dengan rumah 

yang saya beli. 

Penulis: Baiklah Pak Rizki, terima kasih banyak atas informasinya. Sangat 

menarik untuk mendengar bagaimana media sosial, khususnya Instagram, 

membantu Anda dalam proses pembelian rumah. 

Rizki: Sama-sama. 
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Lampiran 3  

Rangkuman Wawancara Manager dan Pegawai PT. Bela Berlian Mandiri 

 

No Pertanyaan Jabatan Jawaban 

1 

Jenis promosi 

apa yang pernah 

digunakan oleh 

PT. Bela Berlian 

Mandiri hingga 

saat ini? 

Manager 

Kami telah menggunakan berbagai 

jenis promosi termasuk program 

diskon, promo, event pameran, dan 

juga penggunaan media sosial 

untuk promosi. 

Supervisor 

Kami telah menggunakan 

pemasaran melalui saluran online 

seperti Facebook Ads, Instagram, 

dll. 

Pegawai 

Kami juga sering mengadakan 

acara open house di lokasi proyek 

kami dan memberikan hadiah atau 

diskon khusus kepada mereka yang 

mendaftar selama acara tersebut 

2 

Jenis konten apa 

yang PT. Bela 

Berlian Mandiri 

gunakan saat 

mengamati 

perkembangan 

konsumen saat 

ini? 

Manager 

Kami menggunakan berbagai jenis 

konten untuk mengamati 

perkembangan konsumen, termasuk 

survei online, analisis data 

penjualan, riset pasar, dan juga 

interaksi langsung dengan 

pelanggan melalui media sosial dan 

layanan pelanggan kami. 

Supervisor 

kami juga mengamati interaksi 

langsung dengan calon pembeli di 

pameran properti dan 

mengumpulkan umpan balik dari 

pelanggan yang sudah membeli 

properti dari kami 
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Pegawai 

Kami juga aktif memantau media 

sosial dan platform online lainnya 

untuk melihat tren dan kebutuhan 

konsumen. 

3 

Bagaimana 

promosi 

memengaruhi 

penjualan? 

Apakah 

penjualan 

meningkat? 

Manager 

Promosi yang kami lakukan 

memberikan dampak positif 

terhadap penjualan kami. Kami 

telah melihat ada sedikit 

peningkatan jumlah penjualan 

selama periode promosi tertentu, 

terutama ketika kami menggunakan 

strategi promosi yang tepat sasaran 

dan terukur. 

Supervisor 

Kami melihat peningkatan 

signifikan dalam jumlah prospek 

dan permintaan informasi setelah 

menjalankan kampanye promosi. 

Beberapa promosi bahkan 

menghasilkan peningkatan 

langsung dalam penjualan unit 

properti. 

Pegawai 

Saya melihat peningkatan dalam 

minat dan aktivitas pembelian 

setelah kami menjalankan promosi, 

terutama saat kami menawarkan 

diskon atau penawaran khusus 

kepada calon pembeli 
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4 

Apa pendapat 

Anda tentang 

efektivitas 

pemasaran 

media sosial di 

Instagram, 

terutama dalam 

konteks paid 

promote 

dibandingkan 

metode 

pemasaran 

lainnya? 

Manager 

Kami percaya bahwa pemasaran 

media sosial di Instagram memiliki 

potensi besar untuk mencapai 

audiens yang lebih luas dan lebih 

terlibat. Instagram adalah platform 

yang sangat visual dan interaktif, 

yang memungkinkan kami untuk 

menampilkan produk kami dengan 

cara yang menarik dan 

menginspirasi. Selain itu, Kami 

melihat paid promote sebagai 

metode pemasaran yang sangat 

efektif dalam mencapai target 

audiens kami dengan cepat dan 

tepat sasaran. Berbeda dengan 

metode pemasaran tradisional 

seperti iklan cetak atau televisi, 

paid promote memungkinkan kami 

untuk menargetkan demografi 

spesifik dan mengukur hasil secara 

real-time. Selain itu, biaya yang 

dikeluarkan untuk kampanye paid 

promote relatif lebih rendah 

dibandingkan dengan iklan 

tradisional, namun dengan 

jangkauan yang lebih luas dan 

interaksi langsung dengan 

pelanggan potensial. 

Supervisor 

Instagram adalah platform yang 

efektif untuk membangun merek 

dan meningkatkan kesadaran 

melalui konten visual yang menarik 

dan cerdas. Sebagai supervisor, 

saya mengamati bahwa paid 

promote memberikan hasil yang 

lebih cepat dan dapat diukur 

dibandingkan metode pemasaran 

tradisional. Kami dapat melihat 

metrik seperti jangkauan, tayangan, 

klik, dan konversi secara langsung, 

sehingga memudahkan kami untuk 

menilai efektivitas kampanye dan 
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melakukan penyesuaian jika 

diperlukan. 

Pegawai 

Saya percaya bahwa Instagram 

adalah alat yang sangat efektif 

untuk berinteraksi dengan 

pelanggan kami dan menampilkan 

properti kami dengan cara yang 

menarik dan menginspirasi. 

Sebagai pegawai yang terlibat 

langsung dalam pelaksanaan 

kampanye, saya melihat paid 

promote sebagai metode yang 

sangat efektif. Kampanye ini 

memungkinkan kami untuk 

menjangkau audiens yang lebih 

luas dengan biaya yang lebih 

terjangkau. Kami juga dapat 

melihat hasil kampanye secara 

langsung dan melakukan 

penyesuaian cepat jika diperlukan. 

4 

Apa rencana tim 

untuk 

mengembangkan 

strategi paid 

promote ke 

depannya, 

termasuk peran 

kerjasama 

dengan 

influencer atau 

akun populer? 

Manager 

Ke depannya, kami berencana 

untuk meningkatkan penggunaan 

data dan analitik untuk 

mengoptimalkan kampanye paid 

promote. Kami juga akan terus 

mencari dan bekerja sama dengan 

influencer baru yang memiliki 

pengaruh signifikan di industri 

kami. Selain itu, kami akan 

mengembangkan konten yang lebih 

kreatif dan interaktif, seperti video 

tutorial, ulasan produk, dan konten 

yang dibuat oleh pengguna (user-

generated content), untuk 

meningkatkan engagement dan 

menarik lebih banyak pelanggan 

potensial. 
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Supervisor 

Rencana kami termasuk 

meningkatkan personalisasi konten 

berdasarkan analisis data pengguna, 

memperluas jaringan influencer 

yang bekerja sama dengan kami. 

Kami juga akan terus berinovasi 

dalam format dan platform untuk 

paid promote, memastikan bahwa 

kami tetap relevan dan menarik 

bagi audiens kami.  

Pegawai 

Kami berencana untuk terus 

mengembangkan konten yang lebih 

kreatif dan engaging. Selain itu, 

kami akan memperluas kolaborasi 

dengan influencer untuk 

menjangkau segmen pasar yang 

lebih luas. Kami juga akan fokus 

pada analitik untuk memahami tren 

dan preferensi audiens, sehingga 

dapat mengoptimalkan strategi 

kami ke depannya. 
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Lampiran 4  

Rangkumana Wawancara Konsumen PT. Bela Berlian Mandiri 

No Pertanyaan Nama Jawaban 

1 

Apakah Anda 

menggunakan 

media sosial, 

khususnya 

Instagram? 

Rudi Ya 

Said 
Ya, saya aktif menggunakan 

Instagram. 

Rizki Ya 

2 

Seberapa sering 

Anda 

menggunakan 

Instagram? 

Rudi 
Saya menggunakan Instagram setiap 

hari, biasanya beberapa kali sehari. 

Said 
Beberapa kali dalam sehari saat 

istirahat kerja 

Rizki Sering 

3 

Seberapa sering 

Anda melihat 

ulasan atau iklan 

produk di 

Instagram? 

Rudi 

Saya cukup sering melihat ulasan atau 

iklan produk di Instagram, terutama 

karena saya mengikuti akun-akun yang 

berkaitan dengan minat saya. 

Said 
Saya cukup sering melihat ulasan atau 

iklan produk di Instagram 

Rizki 

Saya jarang melihat ulasan atau iklan 

produk di Instagram, kecuali jika saya 

sengaja mencarinya untuk memenuhi 

kebutuhan atau minat saya pada saat 

itu. 

4 

Jenis konten apa 

yang Anda sukai 

untuk promosi 

produk di 

Instagram? 

Rudi 

Saya lebih suka konten yang 

memberikan informasi mendalam 

tentang produk, seperti tutorial 

penggunaan atau ulasan yang objektif. 

Said 

Saya menyukai konten yang 

menampilkan testimoni dari pengguna 

produk. 
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Rizki 

Saya suka melihat konten yang 

menunjukkan bagaimana produk 

tersebut dapat memberikan solusi atau 

manfaat bagi saya. 

5 

Mana yang Anda 

lebih 

preferensikan 

antara endorser 

dan promosi 

berbayar untuk 

promosi produk 

makanan di 

Instagram? 

Rudi 

Saya lebih percaya pada endorser yang 

memiliki pengalaman atau 

pengetahuan yang relevan dalam 

bidangnya 

Said 

Saya lebih memilih promosi berbayar 

karena saya percaya ulasan yang 

dibayar memiliki kecenderungan untuk 

lebih objektif. 

Rizki 

Saya tidak mempermasalahkan apakah 

promosi dilakukan oleh endorser atau 

melalui promosi berbayar, yang 

penting kontennya relevan dan 

informatif. 

6 

Apakah Anda 

pernah ingin 

mengetahui lebih 

lanjut tentang 

suatu produk 

setelah melihat 

promosinya di 

Instagram? 

Rudi Ya 

Said 

Ya, seringkali saya merasa tertarik 

untuk mengetahui lebih lanjut tentang 

produk setelah melihat promosinya di 

Instagram 

Rizki Ya, terkadang 

7 

Apakah Anda 

pernah 

mengunjungi akun 

bisnis suatu 

produk setelah 

melihat 

promosinya? 

Rudi Pernah, tetapi tidak selalu 

Said Ya, sering 

Rizki Pernah 
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8 

Apakah Anda 

pernah melihat 

atau berinteraksi 

dengan kampanye 

paid promote dari 

PT. Bela Berlian 

Mandiri di 

Instagram, dan 

apakah informasi 

yang diberikan 

cukup membantu 

dalam proses 

pembelian Anda? 

Rudi 

Ya, saya sering melihat kampanye 

Paid promote dari PT. Bela Berlian 

Mandiri di Instagram. Saya beberapa 

kali mengklik iklan tersebut untuk 

mendapatkan informasi lebih lanjut 

dan juga meninggalkan komentar 

untuk menanyakan detail tertentu. 

Informasi yang diberikan melalui paid 

promote sangat membantu. Mereka 

menyertakan detail mengenai lokasi, 

harga, dan fasilitas yang tersedia di 

perumahan tersebut. Ini memudahkan 

saya untuk mempertimbangkan pilihan 

saya sebelum menghubungi mereka 

lebih lanjut. 

Said 

Ya, saya pernah melihat beberapa 

kampanye paid promote perusahaan 

ini. Informasi yang diberikan melalui 

paid promote sangat membantu. 

Mereka menyediakan semua detail 

yang saya butuhkan untuk membuat 

keputusan, seperti harga, lokasi, dan 

fasilitas. 

Rizki 

Ya, saya sering melihat kampanye 

paid promote mereka dan beberapa 

kali berinteraksi dengan iklan tersebut 

dengan mengklik untuk melihat lebih 

banyak detail. Informasi yang 

diberikan melalui paid promote sangat 

jelas dan detail. 
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9 

Seberapa penting 

peran influencer 

atau akun populer 

dalam keputusan 

Anda untuk 

membeli rumah di 

PT. Bela Berlian 

Mandiri, dan 

bisakah Anda 

menceritakan 

pengalaman Anda 

dalam membeli 

rumah setelah 

melihat kampanye 

paid promote 

mereka? 

Rudi 

Peran influencer cukup penting bagi 

saya. Saya mengikuti beberapa akun 

populer yang sering memberikan 

rekomendasi terpercaya. Ketika salah 

satu influencer yang saya ikuti 

mempromosikan PT. Bela Berlian 

Mandiri, itu memberi saya keyakinan 

lebih untuk mempertimbangkan 

membeli rumah dari mereka. Setelah 

melihat kampanye paid promote, saya 

menghubungi mereka untuk 

mendapatkan lebih banyak informasi. 

Prosesnya sangat mudah dan staf 

mereka sangat membantu. Saya 

mengunjungi lokasi perumahan dan 

sangat puas dengan fasilitas yang 

ditawarkan. Akhirnya, saya 

memutuskan untuk membeli rumah di 

sana dan merasa sangat puas dengan 

keputusan saya 

Said 

Peran influencer sangat penting. 

Influencer yang saya ikuti biasanya 

memberikan ulasan yang jujur dan 

detail. Ketika mereka 

merekomendasikan PT. Bela Berlian 

Mandiri, saya merasa lebih percaya 

diri untuk mempertimbangkan 

membeli rumah dari mereka. Setelah 

melihat kampanye paid promote dan 

mendapatkan informasi yang saya 

butuhkan, saya menghubungi mereka 

dan mengatur jadwal kunjungan. 

Proses pembelian berjalan lancar dan 

saya merasa didukung dengan baik 

oleh tim penjualan mereka. Saya 

sangat puas dengan rumah yang saya 

beli dan fasilitas yang disediakan. 
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Rizki 

Peran influencer cukup penting bagi 

saya. Review dan rekomendasi dari 

influencer yang saya ikuti memberikan 

kepercayaan tambahan bahwa PT. Bela 

Berlian Mandiri adalah pilihan yang 

tepat. Pengalaman saya sangat positif. 

Setelah melihat kampanye paid 

promote, saya menghubungi mereka 

dan staf penjualan sangat responsif dan 

membantu. Mereka memberikan 

semua informasi yang saya butuhkan 

dan memfasilitasi kunjungan ke lokasi 

perumahan. Proses pembelian berjalan 

lancar dan saya sangat puas dengan 

rumah yang saya beli. 
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Lampiran 5  

Dokumentasi Wawancara Konsumen 

 
(Wawancara Rudi, 2023) 

 
(Wawancara Said, 2023) 

  

 
(Wawancara Rizki, 2023) 
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Lampiran 6  

Dokumetasi Wawancara Pegawai 

  
(Wawancara Pak Pelli Indra Buana, 2023) (Wawancara Bu Dilla dan Bu Ima, 2023) 
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Lampiran 7 

 Surat Permohonan Magang 
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Lampiran 8  

Surat Penerimaan Magang 
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Lampiran 9  

Daftar Hadir Selama Magang 
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