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Abstrak 
Pandemi Covid-19 yang terjadi di dunia pada tahun 2020 ini berdampak negatif pada berbagai sektor. Salah satu 

sektor yang terdampak adalah sektor properti. Dengan adanya protokol social distancing yang diterapkan pemerintah 
berakibat terganggunya kegiatan promosi rumah subsidi. Perkembangan media sosial yang sangat pesat dapat 
dimanfaatkan sebagai media promosi oleh PT. Mandiri Agency. Penilitian ini berfokus pada analisis penggunaan 

media sosial facebook sebagai media promosi produk perumahan. Penelitian ini bertujuan untuk 1) Mengetahui 
alasan marketing Mandiri Agensi  memilih media sosial Facebook sebagai media Promosi. 2) Mengetahui kendala 
yang dihadapi saat melakukan promosi melalui Facebook. 3) Dampak yang terjadi setelah penggunaan Facebook 

sebagai media promosi di saat pandemi. Pengumpulan data penelitian ini melalui wawancara dengan narasumber 
marketing dari Agen properti Mandiri Agency serta mencari artikel di internet. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

penggunaan facebook sebagai media promosi memiliki dampak positif dengan adanya fitur pemilihan target pasar 
sehingga iklan tepat sasaran. Beberapa kendala yang dialami PT. Mandiri Agency adalah lamanya waktu moderasi 
konten iklan dan terkena AME (Ads Manager Error). Saran untuk PT. Mandiri Agency guna menambah jangkauan 

promosinya adalah memafaatkan media sosial lain seperti instagram dan marketplace rumah123, lamudi, dll serta 
pertimbangan untuk membuat website khusus penjualan produk perumahan yang dipasarkan. 
 

Katakunci: Promosi; Online Marketing; Covid-19, Facebook; Properti; Protokol Jaga Jarak 

Abstract 
The Covid-19 pandemic that occurred in the world in 2020 has a negative impact on various sectors. One of the sectors 

affected is the property sector. With the social distancing protocol implemented by the government, the promotion of 
subsidized houses will be disrupted. The very rapid development of social media can be used as a promotional media 
by PT. Mandiri Agency. This research focuses on analyzing the use of social media Facebook as a media for promoting 

housing products. This study aims to 1) Determine the reasons for Mandiri Agency marketing to choose Facebook as 
a promotional media. 2) Knowing the obstacles faced when promoting via Facebook. 3) The impact that occurred after 

the use of Facebook as a promotional medium during a pandemic. The data collection of this research is through 
interviews with marketing sources from Mandiri Agency property agents and searching for articles on the internet. 
The results showed that the use of Facebook as a promotional medium had a positive impact with the target market 

selection feature so that advertising was right on target. Some of the obstacles experienced by PT. Mandiri Agency is 
the length of time for ad content moderation and is subject to AME (Ads Manager Error). Suggestions for PT. Mandiri 
Agency to increase the reach of its promotion is to take advantage of other social media such as Instagram and the 

marketplace rumah123, lamudi, etc. as well as the consideration of creating a website specifically for selling marketed 
housing products. 
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PENDAHULUAN

Pandemi Covid-19 memberikan dampak negatif yang signifikan bagi negara – negara di dunia. 

Wabah ini bermula di China sejak akhir tahun 2019 dan mulai menjalar ke berbagai negara lain. 

Di Indonesia sendiri virus ini mulai merebak pada awal Maret 2020 dengan ditemukannya pasien 

suspect corona pertama pada akhir Februari 2020. Sejak saat itu perkembangan virus ini 

berlangsung sangat cepat, bahkan hingga saat ini sudah ada 361.867 orang terkonfirmasi positif 

Covid-19 di Indonesia.(diakses 19 Oktober, covid19.go.id) 

Kebijakan pemerintah Indonesia untuk menanggulangi wabah ini diantaranya adalah 

menerapkan protokol social distancing. Hal ini berimbas pada penurunan kemampuan promosi dari 

marketing properti, khususnya marketing perumahan subsidi. Biasanya kegiatan promosi dapat 

dilakukan secara offline atau tatap muka melalui teknik sebar brosur langsung ke calon custumer, 

hingga bekerja sama dengan perusahaan swasta dalam bentuk open table (pemasaran langsung ke 

karyawan perusahaan). Dimasa pandemi hal tersebut diatas tidak dapat dilakukan karena adanya 

aturan social distancing yang membatasi interaksi masyarakat dan memaksa perusahaan untuk 

merubah rencana pemasarannya.  

Rencana pemasaran berpengaruh besar pada keberhasilan pemasaran suatu produk, dalam  

prakteknya perusahaan harus mampu membaca situasi pasar dan kondisi ekonomi. Ada empat 

komponen utama dalam rencana pemasaran yaitu : Produk dan layanan, harga, distribusi, dan 

promosi. Salah satu hal terpenting dalam mencapai kesuksesan pemasaran adalah perusahaan 

memaksimalkan promosinya. Kegiatan promosi merupakan komunikasi perusahaan dengan 

konsumen. Caranya pun beragam yang disebut dengan bauran promosi bisa melalui online 

promotion atau offline promotion. Menurut (Sunyoto, 2012), bauran promosi adalah unsur dalam 

bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahu, mengingatkan, dan 

membujuk konsumen agar tertarik dengan produk perusahaan. 

Pada saat ini dengan adanya perkembangan teknologi internet,  promosi melalui internet (Online 

Marketing) menjadi relevan dalam kondisi pandemi. Internet sudah menjadi kebutuhan berbagai 

kalangan, dengan berbagai tujuan mulai dari hiburan, pendamping pendidikan dan perdagangan. 

Teknologi informasi harus dimanfaatkan secara optimal dalam penyelenggaraan pendidikan dan 

perdagangan di Indonesia. 
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Kotler (2012) menyatakan bahwa pemanfaatan teknologi internet sebagai media promosi 

memiliki keuntungan bagi penjual maupun pembeli. Bagi konsumen, mereka bebas memilih 

produk sesuai yang mereka ingin,  kapan pun dan dimanapun berkat layanan internet yang tersedia 

24 jam. Kedua, konsumen memiliki banyak pilihan harga produk dan mereka bebas mencari 

referensi untuk perbandingan harga. Terakhir, konsumen bebas memilih produk atau jasa sesuai 

kebutuhan mereka. Bagi penjual, keuntungan nya  adalah penyesuaian promosi dapat dilakukan 

dengan cepat sesuai dengan kondisi pasar, penjual dapat dengan cepat dengan menambahkan 

produk serta merubah harga dan deskripsikan produk yang dijualnya. Kedua, memangkas biaya 

promosi karena sebagian marketplace dan media sosial menawarkan akses gratis. 

Di dunia perdagangan, jual beli online bukan lagi menjadi hal yang asing. Aplikasi Media sosial 

marketplace dan situs jual beli online bertebaran di internet pada tahun 2020 ini menandakan 

teknologi internet berkembang sangat pesat. Sebagai ruang maya (online) dan sekaligus sebagai 

pasar, media social di Indonesia volumenya sangat besar, tumbuh dan aktif seiring dengan 

perkembangan Teknologi Internet. Meskipun sebagian besar pengguna media sosial 

memanfaatkannya untuk bersosialisai dengan keluarga dan sahabat. Namun bagi sebagian 

wirausaha memanfaatkan media sosial sebagai lapak promosi mereka. Hal ini dikarenakan 

kemudahan akses dan lebih familiarnya media sosial dibandingkan dengan penggunaan 

marketplace ataupun website. 

Media sosial kini sudah menjadi tren tersendiri bagi masyarakat di Indonesia, bahkan sudah 

menjadi rutinitas untuk mengecek medsos miliknya setiap hari. Salah satu lembaga survey 

Datereportal.com merilis data terbaru pada bulan Februari 2020 pengguna sosial media di 

Indonesia mencapai 160 juta jiwa. Data tersebut menggambarkan mengakses media sosial 

menempati urutan teratas penggunaan internet di Indonesia. Kemudahan akses untuk bersosialisasi 

dan bertukar informasi merupakan adalah salah satu manfaat yang dirasakan oleh pengguna 

ditambah dengan adanya aplikasi yang multiplatfrom serta gratis untuk diunduh. Dari sekian 

banyak media sosial, beberapa bisa dikatakan ngetrend di Indonesia. Menurut data dari lembaga 

survey We Are Social, January 2020 bahwa Facebook, Instagram, dan Twitter adalah platfrom 

media sosial yang digemari oleh masyarakat Indonesia dengan persentase 82 % : 79 % : 56 %. 
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Dengan adanya wabah ini dan melihat perkembangan teknologi internet, marketing perumahan 

subsidi pun harus mencari alternatif lain dalam memasarkan unit rumahnya. Hal yang di lakukan 

adalah menggunakan media sosial khususnya Facebook sebagai media promosi. Meskipun dengan 

strategi yang berbeda karena produk yang dipasarkan merupakan barang tidak bergerak yaitu 

rumah.  

PT. Mandiri Agency adalah salah satu agen properti di Kabupaten Bekasi yang memasarkan 

unit rumah subsidi di Perumahan Grand Cikarang Village. Dalam menjalankan operasionalnya 

agen ini memiliki marketing yang bertugas untuk mempromosikan produk perumahan. Bentuk 

promosi yang dilakukan oleh marketing agen properti ini beragam yaitu brosur, spanduk/baliho, 

media sosial, dan open table. Brosur banyak disebar ke kantor-kantor dan ke sekolah-sekolah untuk 

para pengajar, pemasangan spanduk/baliho hanya di beberapa titik yaitu didepan gerbang 

Perumahan yang dipasarkan oleh Mandiri Agensi dan di depan kantor pemasaran Mandiri Agensi, 

yang mana kegiatan promosi ini terganggu dengan adanya protokol social distancing.  

Penelitian ini dilakukan di Kantor Pemasaran Agensi Mandiri, Bekasi dengan narasumber 

marketing rumah subsidi langsung. Dilakukan dengan mengumpulkan data-data penjualan pada 

Perumahan Grand Cikarang Village, yang berlokasi di Desa Jayasampurna, Kecamatan Serang 

Baru, Kabupaten Bekasi. Fokus utama penelitian adalah kegiatan online marketing melalui aplikasi 

social media (Facebook). Penelitian ini bertujuan untuk 1) Mengetahui alasan marketing Mandiri 

Agensi  memilih media sosial Facebook sebagai media Promosi. 2) Mengetahui kendala yang 

dihadapi saat melakukan promosi melalui Facebook. 3) Dampak yang terjadi setelah penggunaan 

Facebook sebagai media promosi di saat pandemi. Beberapa hal tersebut yang kemudian menarik 

bagi peneliti untuk melakukan kajian lebih lanjut terkait judul “Analisis Pemanfaatan Facebook 

sebagai Media Promosi Produk Perumahan PT. Mandiri Agency dimasa Pandemi Covid-19”. 

METODOLOGI

Metode penelitian yang penulis gunakan adalah metode kualitatif dengan unit analisis PT. 

Mandiri Agency dan sebagai narasumber adalah Marketing dari Mandiri Agensi. Metode 

pengumpulan data yang penulis yaitu pengumpulan data primer dan data sekunder. Data primer 

penelitian ini didapat dengan cara survey dan wawancara langsung dengan marketing. Sedangkan 
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data sekunder dalam penelitian ini akan dikumpulkan melalui teknik pengumpulan data studi 

pustaka. 

Pada penelitian ini, data yang telah dikumpulkan akan dianalisis terlebih dahulu. Menurut 

Bogdan dan Biklen (Moleong, 2011) analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan 

bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan yang dapat 

dikelola, mensintesiskannya, mencari, dan memutuskan apa yang dapat diceritakan kepada orang 

lain. Metode analisis data dalam penelitian ini bersifat kualitatif, yang mana bersifat induktif atau 

tidak dimaksudkan untuk membuktikan suatu prediksi atau hipotesis. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Alasan Marketing Mandiri Agency menggunakan Facebook sebagai media promosi 

Informasi dapat dengan mudah diakses di era digital ini khusunya melalui media sosial 

Facebook. Berbagai kegiatan dapat dilakukan melalui media sosial mulai bermain game, merespon 

unggahan teman, hingga kegiatan bisnis. Pengguna Facebook di Indonesia kian meningkat 

khusunya pengguna remaja hingga dewasa yang menjadi pasar utama bagi PT. Mandiri Agency 

untuk menjual produknya yaitu Perumahan Subsidi. Yang mana di usia tersebut bagi pengguna 

yang sudah bekerja sebagai karyawan biasanya belum memiliki hunian pribadi. Hal ini yang 

menjadi alasan perusahaan untuk menggunakan facebook sebagai media pemasaran karena 

pengguna facebook adalah pasar yang potensial. 

Penggunaan Facebook relatif mudah dibanding dengan media sosial lain, dalam kesehariannya 

pun Marketing sudah sering menggunakannya sehingga tidak perlu adaptasi lagi. Fleksibilitas 

facebook untuk digunakan di berbagai platfrom(dekstop/mobile), dapat digunakan dimana saja dan 

kapan saja membantu para marketing untuk tetap produktif berpromosi di saat berlakunya social 

distancing. Dalam beriklan, facebook menyediakan berbagai opsi mulai dari yang tidak dipungut 

biaya hingga yang berbayar. Tentu saja opsi pemasangan iklan berbayar memiliki kelebihan di 

banding pemasangan iklan lewat posting status atau posting di grub jual beli.  

Biaya pemasangan iklan yang ditawarkan oleh Facebook cukup beragam dan relatif terjangkau 

bagi perusahaan, sehingga perusahaan bisa mempromosikan produknya ke market yang spesifik. 

Facebook mematok biaya pemasangan iklan beragam mulai dari Rp 10.000, Rp 100.000 hingga 

tak terbatas, semakin besar biaya pemasangan iklan maka semakin luas jangkauan iklan tersebut. 
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Facebook juga memberikan kemudahan dalam me riset target pasar melalui fitur Facebook 

Audience Insight (Platform yang disediakan untuk para pebisnis yang beriklan) yang mana dalam 

platfrom ini pemilik iklan dapat mengetahui target pasar yang relevan dengan pemasaran 

produknya. 

Pengguna facebook yang mencapai 130 juta orang di Indonesia (We Are Social, January 2020) 

tentu memiliki minat yang beragam dalam mengakses facebook. Facebook Audience Insight 

membantu pemasang iklan untuk mendapat target pasar yang spesifik. Data yang diberikan 

facebook pun termasuk lengkap diataranya: 

- Lokasi 

- Jenis Kelamin 

- Usia 

- Pekerjaan 

- Pengahasilan 

- Minat 

- Dll 

Target utama perusahaan adalah karyawan swasta atau wirausaha usia 20-45 Tahun dengan 

penghasilan pokok sebesar Rp 4.000.000/bulan. Dengan fitur tersebut informasi akan ditayangkan 

kepada pasar yang sesuai sehingga sangat membantu PT. Mandiri Agency mecapai target spesifik. 

Beberapa hal diatas yang menjadikan PT. Mandiri Agency memanfaatkan Facebook sebagai media 

pemasaran saat kondisi pandemi. 

Kendala yang dihadapi saat melakukan promosi melalui Facebook 

Dengan berbagai fitur yang ditawarkan bukan berarti penggunaan facebook sebagai media 

promosi tanpa kendala. Facebook memiliki aturan ketat terkait konten iklan yang dapat 

ditayangkan di lini halaman mereka. Pemasangan iklan tidak langung begitu saja diterima, ada 

tahapan sebelum iklan tersebut aktif dan tampil. Untuk mendapat hasil yang maksimal perusahaan 

juga harus melakukan split test atau uji coba kampanye iklan guna mendapatkan formula yang tepat 

sesuai yang diharapkan. Lamanya proses split test tidak sebentar mulai dari 3 hari hingga maksimal 

21 hari iklan berjalan, sehingga jika belum mendapat data dan hasil yang sesuai maka tes harus 

dilakukan terus menerus dan mengelurkan biaya yang tidak sedikit hanya untuk split test saja. 
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Menurut Manager Pemasaran PT. Mandiri Agency kendala lain yang dihadapi saat memasang 

iklan adalah konten yang ditampilkan harus benar benar original, tidak mengandung unsur sara, 

tata bahasa yang tidak menyinggung pihak tertentu, foto produk harus terupdate dan dapat 

dipertanggung jawabkan kepemilikannya, serta pembatasan teks dalam foto produk.  Peninjauan 

konten iklan oleh facebook yang membutuhkan waktu sebelum iklan tersebut ditayangkan. Ada 

yang dalam hitungan menit, jam, bahkan hari tergantung dari sistem Facebooknya. Dalam 

peninjauan ini tidak menutup kemungkinan iklan ditolak oleh Facebook, tetapi jika dirasa iklan 

tersebut tidak melanggar pedoman yang diberikan, facebook memberikan fitur banding. Itulah 

yang menjadi kendala bagi marketing, karena dengan tertundanya iklan maka akan berpengaruh 

dengan penjualan . 

Kendala terbesar yang dialami yaitu perubahan ketentuan facebook (algoritma) yang dapat 

berubah dengan cepat dalam hitungan bulan. Sehingga para advertiser atau pemasang iklan harus 

menyesuaikan pengaturan konten dengan algoritma terbaru, jika tidak maka akan terkena AME 

(Ads Manager Error). Jika sudah terkena AME akan berakibat semua konten iklan yang terpasang 

dinonaktifkan oleh facebook sehingga advertiser harus membuat profil bisnis baru. 

Dampak penggunaan Facebook sebagai media promosi saat pandemi 

Dengan berbagai kemudahan yang ditawarkan facebook, PT. Mandiri Agency sering mendapat 

dampak positif berpromosi lewat media sosial facebook, tetapi ada pula dampak negatif nya.  

Dampak positifnya, marketing PT. Mandiry Agency dapat terus produktif memasarkan produk 

perumahan di saat adanya protokol social distancing karena semua dapat dilakukan secara daring. 

Marketing juga tidak perlu adaptasi terlalu lama karena sebelumnya sudah familiar dengan sosial 

media ini. Facebook menyediakan kemudahan dalam menjangkau target yang spesifik dengan 

harga layanan yang relatif murah. Jika konten iklan telah tayang, facebook akan memberikan 

laporan hasil kinerja iklan berupa data yang lengkap sehingga dapat  digunakan sebagai acuan 

untuk tayangan iklan berikutnya.  

Dampak negatifnya, untuk memasang iklan di facebook para marketing PT. Mandiri Agency 

harus memiliki kemampuan analisa yang baik, menetapkan tujuan yang spesifik serta memiliki 

kemampuan dalam pemilihan target pasar yang sesuai. Jika tidak maka biaya yang dikeluarkan 

untuk pemasangan iklan akan sia-sia. Selain itu marketing harus selalu menjaga konten iklan tidak 
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terkena AME agar profil bisnis tidak terhapus. Karena dalam profil bisnis ini terdapat database 

report statistik iklan yang merupakan aset berharga. Apabila terjadi AME dan profil bisnis terhapus 

maka semua dimulai dari nol lagi, mulai dari mendaftarkan profil bisnis baru, melakukan split tes, 

dll. Maka dari itu sebelum memasang iklan di facebook Marketing PT. Mandiri Agency harus 

memiliki keahlian menganalisa target pasar yang sesuai, biaya yang cukup, dan keberanian dalam 

mengambil resiko gagal. 

KESIMPULAN 

Kesimpulan 

Setelah penelitian ini dapat disimpulkan bahwa alasan PT. Mandiri Agency menggunakan 

Facebook sebagai media promosi karena perkembangannya yang sangat pesat dan mendominasi 

penggunaan media sosial di Indonesia. Dalam penggunaan nya juga cukup mudah dan tidak perlu 

adaptasi, sehingga marketing dapat terus melalukan kegiatan promosi dikala diterapkannya 

protokol social distancing. Namun dalam proses promosi melalui facebook PT. Mandiri Agency 

pernah mengalami berbagai kendala mulai dari split test yang berulang ulang, konten iklan harus 

original dan sesuai, proses moderasi dan perubahan algoritma facebook(AME). Dampak positif 

yang dirasakan oleh marketing PT. Mandiri Agency adalah kemudahan untuk mentargetkan pasar 

berkat adanya Facebook Audience Insight dan adanya laporan statistik penayangan iklan yang 

dapat digunakan untuk pertimbangan pemasangan iklan berikutnya. Adapun dampak negatifnya, 

marketing PT. Mandiri Agency harus memiliki kemampuan analisa yang baik dalam mentarget 

pasar, menyusun konten, dan menajaga agar konten iklan tidak terkena Ads Manager Error. Jika 

tidak maka seluruh biaya yang dikeluarkan akan sia sia dan prosesnya harus dimulai dari nol. 

Saran 

Saran untuk PT. Mandiri Agency guna menambah efektifitas promosi produk perumahan nya 

yaitu mendesain konten iklan lebih menarik lagi dan tidak melanggar algoritma facebook, sehingga 

dalam proses moderasinya lebih cepat dan tidak terkena AME. Untuk memperluas jangkauan 

penjualan PT. Mandiri Agency agar memanfaatkan platform media sosial lain seperti Instagram 

yang memiliki fitur penayangan iklan berdasarkan lokasi (radius) lebih baik dari Facebook, dan 

marketplace lain seperti rumah123.com, olx.com, lamudi. Selain itu PT. Mandiri Agency 

sebaiknya mepertimbangkan untuk menyewa jasa pembuat website khusus untuk penjualan Perum 
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Grand Cikarang Village. Kedepannya website ini bisa sebagai alternatif cara promosi dan tetap 

dapat digunakan setelah pandemi berakhir. 
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