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Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis strategi komunikasi pemasaran digital
yang diterapkan oleh agen properti Damudzu Bekasi
melalui pemanfaatan platform Meta Business Suite.
Dalam era digital, media sosial seperti Facebook
dan Instagram menjadi sarana utama dalam
menjangkau konsumen secara lebih luas dan
interaktif. Meta Business Suite sebagai alat
manajemen bisnis milik Meta memberikan berbagai
fitur yang memungkinkan pengelolaan konten,
interaksi pelanggan, analisis kinerja, dan iklan
berbayar secara terintegrasi. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode
deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan
melalui wawancara, dokumentasi, dan studi pustaka.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Damudzu
Bekasi memanfaatkan Meta Business Suite untuk
meningkatkan visibilitas dan engagement pelanggan,
meskipun menghadapi tantangan seperti
keterbatasan pemahaman fitur dan segmentasi
audiens. Strategi yang dilakukan mencakup
optimalisasi konten visual, konsistensi jadwal
unggahan, serta interaksi langsung dengan calon
pembeli. Penelitian ini menyimpulkan bahwa Meta
Business Suite efektif dalam menunjang kegiatan
pemasaran digital agen properti, terutama dalam
meningkatkan engagement dan potensi konversi
penjualan. Penelitian ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi
pemasaran digital di sektor properti.
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PENDAHULUAN
Penelitian ini berfokus pada strategi yang diterapkan agen properti menggunakan Meta

Business Suite untuk meningkatkan kesadaran merek, meningkatkan engagement dengan audiens,
dan meningkatkan konversi dari prospek menjadi pembeli (Amri & Fahmi, 2022). enelitian ini
bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Damudzu
Bekasi dalam menggunakan Meta Business Suite. Fokus penelitian ini adalah untuk memahami
bagaimana platform ini digunakan dalam meningkatkan engagement dan penjualan, tantangan
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yang dihadapi dalam implementasinya, serta bagaimana strategi pemasaran digital yang
diterapkan dapat dioptimalkan untuk mencapai hasil yang lebih baik.
Penelitian ini berfokus pada strategi yang diterapkan agen properti menggunakan Meta Business
Suite untuk meningkatkan kesadaran merek, meningkatkan engagement dengan audiens, dan
meningkatkan konversi dari prospek menjadi pembeli (Amri & Fahmi, 2022). Penelitian ini
diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi industri properti dalam memahami efektivitas
pemasaran digital berbasis Meta Business Suite, serta memberikan rekomendasi bagi agen
properti lainnya dalam mengembangkan strategi komunikasi pemasaran yang lebih efektif dan
inovatif di era digital.

LANDASAN TEORI
Penelitian terdahulu yang dikaji meliputi berbagai aspek pemasaran digital dan

penggunaan Meta Business Suite dalam konteks yang berbeda. Beberapa penelitian fokus pada
strategi komunikasi pemasaran untuk meningkatkan brand positioning, sementara yang lain
mengeksplorasi efektivitas Meta Business Suite dalam meningkatkan kesadaran merek dan
penjualan. Dengan mengkaji penelitian-penelitian ini, penulis berharap dapat memperoleh
wawasan yang lebih mendalam dan komprehensif mengenai penggunaan Meta Business Suite
dalam strategi komunikasi pemasaran.
Komunikasi Pemasaran
Menurut Kotler dan Keller (2016), komunikasi pemasaran adalah proses di mana perusahaan
berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang produk atau
merek mereka melalui berbagai saluran komunikasi. Teori ini menekankan bahwa komunikasi
pemasaran bukan hanya tentang promosi atau iklan, tetapi juga tentang bagaimana perusahaan
membangun hubungan dengan pelanggan secara berkelanjutan.
Kotler dan Keller juga menjelaskan bahwa komunikasi pemasaran mencakup Pemasaran Digital
& Media Sosial (Digital & Social Media Marketing). Penggunaan platform digital seperti media
sosial, situs web, dan iklan online. Komunikasi pemasaran digital merupakan strategi pemasaran
yang menggunakan teknologi digital untuk berinteraksi dengan pelanggan.
Digital Marketing
Digital marketing adalah jenis pemasaran yang menggunakan berbagai media web seperti blog,
website, email, adword, dan jejaring sosial. Tujuan dari digital marketing adalah untuk
mempromosikan suatu produk dengan cara yang dapat menarik pelanggan untuk membelinya
(Sanjaya & Tarigan, 2009)
Meta Business Suite sebagai Alat Pemasaran
Perangkat lunak atau aplikasi merupakan alat bantu digital yang dirancang untuk memudahkan
proses pengolahan dan pemanfaatan data oleh pengguna. Aplikasi memungkinkan data yang
sebelumnya bersifat mentah dapat diproses menjadi informasi yang lebih terstruktur dan berguna.
Selain itu, aplikasi juga dapat dipahami sebagai perangkat lunak yang dikembangkan oleh
perusahaan tertentu dengan tujuan utama untuk menyederhanakan berbagai aktivitas teknis,
termasuk dalam pengelolaan file dengan berbagai ekstensi, sehingga pengguna dapat bekerja
dengan lebih efisien dan terorganisir (Amri & Fahmi, 2022).
Engagement Pelanggan (Customer Engagement)
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Customer engagement adalah keterlibatan pelanggan yang terdiri dari interaksi antara pelanggan
dan merek, yang melibatkan komunikasi, partisipasi, pembelian, dan pendukung merek, serta
dapat menghasilkan loyalitas dan rekomendasi pelanggan yang berkelanjutan, maka Customer
engagement adalah "keterlibatan emosional atau afektif yang kuat antara pelanggan dan merek
atau perusahaan, yang menciptakan hubungan jangka panjang berdasarkan kepercayaan,
komitmen, dan loyalitas." Dalam kata lain, customer engagement melibatkan hubungan
emosional antara pelanggan dan perusahaan yang membangun kepercayaan, komitmen, dan
loyalitas pelanggan terhadap merek atau perusahaan (Bansal, 2015).
METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Tujuan
utamanya adalah untuk memberikan gambaran yang mendalam dan menyeluruh mengenai
bagaimana Damudzu Bekasi menjalankan strategi komunikasi pemasaran digital melalui
pemanfaatan Meta Business Suite. Fokus penelitian ini diarahkan pada analisis upaya Damudzu
dalam membangun keterlibatan (engagement) pelanggan dan mengarahkan strategi tersebut agar
mampu mendorong peningkatan penjualan melalui proses digital yang terukur dan berkelanjutan.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, dokumentasi, dan studi pustaka.
Pemilihan informan dilakukan secara purposive sampling (sampling bertujuan), yaitu pemilihan
informan berdasarkan kriteria tertentu yang relevan dengan topik penelitian. Teknik ini
digunakan agar data yang diperoleh lebih mendalam dan sesuai dengan tujuan penelitian, yaitu
menganalisis strategi komunikasi pemasaran digital Damudzu Bekasi menggunakan Meta
Business Suite.

Gambar 1. Kerangka Konseptual
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel. 1 Profil Informan Penelitian

No Nama Insial Jabatan Pengalaman Kerja
1 F Tim Pemasaran 4 Tahun
2 R Tim Managemen 6 Tahun
3 E Calon Pembeli 1
4 L Calon pembeli 2
5 I Calon pembeli 3

Gambaran Umum Objek Penelitian
Damudzu Bekasi merupakan salah satu perusahaan agen properti yang berfokus pada

pemasaran dan penjualan unit rumah di wilayah Bekasi dan sekitarnya. Berdiri pada awal tahun
2020, Damudzu merespons perubahan perilaku konsumen pascapandemi COVID-19 dengan
mengedepankan strategi pemasaran digital, yang kemudian menjadi fondasi utama dalam
operasional perusahaan.
Strategi Komunikasi Pemasaran Digital Damudzu Bekasi

Strategi komunikasi pemasaran digital yang diterapkan oleh Damudzu Bekasi dirancang
dengan pendekatan yang menyeluruh dan terintegrasi, mencerminkan pemahaman yang matang
terhadap dinamika perilaku konsumen digital masa kini. Strategi ini tidak hanya bersifat teknis,
tetapi juga strategis, dengan menempatkan teknologi sebagai fondasi utama dalam membangun
hubungan antara merek dan audiens.

Hasil Wawancara Dengan Tim Pemasaran
Berdasarkan hasil wawancara dengan tim pemasaran Damudzu Bekasi, strategi komunikasi

digital yang mereka jalankan dimulai dari tahap paling mendasar namun sangat krusial, yaitu
optimasi profil bisnis di media sosial. Tahap ini menjadi fondasi awal dalam membangun citra
profesional dan kredibel di mata audiens digital. Dalam dunia pemasaran digital, kesan pertama
yang ditangkap oleh pengguna saat mengunjungi profil media sosial sangat menentukan apakah
mereka akan melanjutkan interaksi atau tidak.

Setelah tahap optimasi profil bisnis, strategi komunikasi digital Damudzu Bekasi
dilanjutkan dengan penyusunan dan penjadwalan konten secara sistematis. Dalam hal ini, tim
pemasaran memanfaatkan fitur Content Planner yang tersedia dalam Meta Business Suite untuk
merancang kalender konten mingguan hingga bulanan. Pendekatan ini memungkinkan tim untuk
menjaga konsistensi komunikasi, mengatur ritme publikasi, serta menyesuaikan pesan dengan
momentum promosi dan kebutuhan informasi calon pembeli.

Setelah membangun fondasi melalui konten organik yang konsisten dan informatif,
Damudzu Bekasi melengkapi strategi komunikasinya dengan pendekatan periklanan berbayar
(paid ads) yang dijalankan secara paralel. Strategi ini dirancang untuk memperluas jangkauan,
mempercepat konversi, dan mengoptimalkan efektivitas kampanye pemasaran melalui
pemanfaatan fitur-fitur canggih dalam Meta Ads Manager. Pendekatan iklan digital Damudzu
dibagi ke dalam tiga kategori utama yang saling melengkapi.

Pertama, iklan Awareness & Reach digunakan untuk membangun pengenalan merek (brand
recognition) di kalangan audiens baru. Iklan jenis ini dijalankan dengan anggaran yang relatif
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kecil namun dengan frekuensi tinggi, yaitu 3–4 hari per minggu. Tujuannya adalah untuk
menjaga kehadiran merek secara konsisten di linimasa pengguna, sehingga menciptakan efek
familiaritas yang dapat memengaruhi keputusan pembelian di kemudian hari.

Kedua, iklan Lead Generation & Conversion difokuskan pada proyek-proyek tertentu yang
sedang dipasarkan secara aktif. Iklan ini dirancang untuk mendorong tindakan langsung dari
audiens, seperti mengisi formulir pemesanan atau menghubungi tim penjualan melalui tautan
WhatsApp. Dengan pendekatan ini, Damudzu dapat mengarahkan trafik yang sudah tertarik
langsung ke jalur konversi, mempercepat proses penjualan, dan mengukur efektivitas kampanye
secara lebih konkret.

Ketiga, Retargeting Ads digunakan untuk menyasar ulang pengguna yang sebelumnya telah
berinteraksi dengan konten atau iklan Damudzu, namun belum melakukan tindakan lebih lanjut.
Strategi ini sangat penting dalam konteks digital marketing karena sebagian besar calon pembeli
tidak langsung mengambil keputusan pada interaksi pertama. Dengan menampilkan iklan yang
relevan secara berulang, Damudzu meningkatkan peluang konversi dari audiens yang sudah
menunjukkan minat.

Untuk memastikan efektivitas kampanye, tim juga menerapkan split testing (A/B testing).
Melalui metode ini, mereka membandingkan performa iklan berdasarkan variabel seperti rentang
usia, lokasi geografis, dan jenis konten (gambar, video, teks). Hasil dari pengujian ini menjadi
dasar untuk mengoptimalkan strategi iklan berikutnya, baik dari sisi desain, penawaran, maupun
penempatan.

Tim juga membandingkan jumlah leads yang masuk dengan leads yang berkualitas, yaitu
prospek yang benar-benar menunjukkan minat serius dan berpotensi melakukan pembelian. Di
atas semua itu, ROI (Return on Ad Spend) menjadi indikator utama untuk menilai apakah
investasi iklan memberikan hasil yang sepadan dengan biaya yang dikeluarkan. Jika dari hasil
evaluasi ditemukan bahwa performa konten atau iklan tidak memenuhi standar yang telah
ditetapkan—misalnya CTR di bawah 1% atau CPL melebihi Rp20.000—maka tim segera
melakukan penyesuaian. Penyesuaian ini dapat berupa A/B testing untuk membandingkan dua
versi iklan atau konten yang berbeda, baik dari sisi visual, copywriting, maupun segmentasi
audiens. Selain itu, tim juga dapat melakukan revisi terhadap elemen-elemen kreatif seperti
desain grafis, gaya bahasa, atau penempatan call-to-action.

Efektivitas Meta Business Suite dalam Meningkatkan Engagement dan Penjualan
Platform Meta Business Suite terbukti memberikan kontribusi yang signifikan terhadap

keberhasilan strategi pemasaran digital Damudzu Bekasi. Berdasarkan hasil wawancara dengan
tim pemasaran, manajemen, serta konfirmasi dari calon pembeli, efektivitas platform ini dapat
dilihat dari dua indikator utama: peningkatan interaksi (engagement) dan konversi menjadi
penjualan (conversion). Kedua indikator ini saling berkaitan dan menjadi tolak ukur utama dalam
menilai keberhasilan komunikasi digital yang dijalankan secara konsisten.

a). Peningkatan Engagement melalui Konten Digital
Platform Meta Business Suite juga memungkinkan Damudzu untuk memaksimalkan

fitur Instagram dan Facebook Stories sebagai media interaksi harian. Melalui polling, kuis, dan
sesi tanya jawab singkat, audiens diajak untuk berpartisipasi secara aktif. Aktivitas ini tidak
hanya meningkatkan engagement secara kuantitatif, tetapi juga menciptakan komunikasi dua arah
yang lebih personal dan dinamis.

Dari sisi persepsi, calon pembeli yang diwawancarai menyatakan bahwa mereka merasa
lebih percaya terhadap Damudzu karena konten yang disampaikan tidak hanya bersifat promosi,
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tetapi juga informatif, konsisten, dan komunikatif. Hal ini menunjukkan bahwa engagement yang
dibangun bukan sekadar hasil dari algoritma, tetapi merupakan hasil dari pendekatan komunikasi
yang strategis dan berorientasi pada kebutuhan audiens.

b). Respons Positif dan Keterlibatan Calon Pembeli
Salah satu indikator keberhasilan strategi komunikasi digital Damudzu Bekasi adalah

munculnya respons positif dan keterlibatan aktif dari calon pembeli. Berdasarkan hasil
wawancara mendalam, ditemukan bahwa media sosial memainkan peran yang sangat signifikan
dalam membentuk persepsi, membangun kepercayaan, dan bahkan memengaruhi keputusan
pembelian properti. Lebih dari sekadar membangun kepercayaan, konten yang disajikan juga
berfungsi sebagai media edukasi. Seorang responden mengungkapkan, “Kontennya sangat
membantu saya memahami proses, apalagi saya baru pertama kali cari rumah.” (Informan 1
Pelanggan: 2025)

Menariknya, terdapat pula responden yang awalnya tidak memiliki niat untuk membeli
rumah, namun berubah pikiran setelah terpapar konten Damudzu secara rutin. “Saya awalnya
tidak berniat beli rumah, tapi setelah sering lihat kontennya, jadi tertarik” (Informan 2
Pelanggan, 2025). Fenomena ini menunjukkan adanya efek persuasif dari eksposur berulang,
yang dalam teori komunikasi dikenal sebagai more exposure effect. Semakin sering seseorang
melihat suatu informasi atau merek, semakin besar kemungkinan mereka untuk merasa familiar
dan akhirnya tertarik untuk mengambil tindakan.

Oleh karena itu, strategi komunikasi yang efektif di era digital tidak cukup hanya
menampilkan produk. Ia harus mampu menggabungkan elemen informatif, edukatif, dan
emosional dalam setiap kontennya. Damudzu Bekasi telah menunjukkan bahwa pendekatan ini
tidak hanya meningkatkan engagement, tetapi juga menciptakan pengalaman yang bermakna dan
mendorong konversi secara alami.

c). Konversi Leads menjadi Penjualan
Salah satu kekuatan utama dari strategi pemasaran digital Damudzu Bekasi terletak pada

kemampuannya untuk menghasilkan leads yang relevan dengan biaya yang efisien, serta
mengonversinya menjadi penjualan nyata. Dalam hal ini, penggunaan Meta Business
Suite terbukti menjadi alat yang sangat efektif dalam mengelola dan mengoptimalkan proses
tersebut.

Berdasarkan hasil wawancara dengan tim pemasaran dan manajemen, kampanye iklan
digital yang dirancang secara tepat mampu menghasilkan antara 10 hingga 30 leads per
kampanye. Jumlah ini tentu sangat signifikan, terutama jika dibandingkan dengan metode
konvensional seperti penyebaran brosur atau pameran properti, yang menurut pihak manajemen
biasanya hanya menghasilkan sekitar 15 leads per bulan.

Lebih lanjut, tingkat konversi dari leads menjadi transaksi penjualan (closing deal) berada
pada kisaran 1:10 hingga 1:30, tergantung pada jenis proyek dan kecepatan tindak lanjut (follow-
up) oleh tim sales. Artinya, dari setiap 10 hingga 30 leads yang masuk, setidaknya satu dapat
dikonversi menjadi pembeli aktual. Ini menunjukkan bahwa kualitas leads yang dihasilkan
melalui iklan digital tidak hanya tinggi secara kuantitas, tetapi juga memiliki potensi konversi
yang nyata.

Efektivitas ini semakin terlihat pada kampanye iklan untuk produk rumah komersial dengan
harga di kisaran Rp 400–500 juta. Dalam kasus ini, hingga 80% leads berasal dari Facebook Ads,
dengan biaya per lead (CPL) yang sangat efisien, yaitu hanya sekitar Rp 8.000 hingga Rp 15.000.
Angka ini jauh lebih rendah dibandingkan biaya akuisisi pelanggan melalui metode offline, yang
sering kali tidak hanya mahal tetapi juga sulit diukur secara akurat.



J-CEKI : Jurnal Cendekia Ilmiah
Vol.4, No.6, Oktober 2025

……………………………………………………………………………………………………………………………………..
ISSN : 2828-5271 (online)

584

Temuan ini membuktikan bahwa strategi digital yang dijalankan Damudzu tidak hanya
berdampak pada peningkatan visibilitas dan engagement, tetapi juga memberikan kontribusi
langsung terhadap pertumbuhan penjualan perusahaan. Dengan pendekatan yang berbasis data
dan didukung oleh sistem pelacakan yang terintegrasi, setiap rupiah yang diinvestasikan dalam
iklan digital dapat diukur dampaknya secara konkret terhadap hasil bisnis.
Tantangan dan Hambatan yang Dihadapi

Meskipun strategi pemasaran digital yang dijalankan melalui Meta Business Suite telah
menunjukkan hasil yang menjanjikan dalam hal engagement dan konversi, Damudzu Bekasi tetap
menghadapi sejumlah tantangan dalam implementasinya. Tantangan ini tidak hanya bersifat
teknis, tetapi juga berkaitan dengan aspek strategis, sumber daya manusia, serta dinamika pasar
digital yang terus berubah. Salah satu tantangan paling krusial adalah ketepatan dalam penargetan
audiens (audience targeting).

Menghadapi berbagai tantangan dalam implementasi strategi komunikasi pemasaran
digital, Damudzu Bekasi tidak hanya bersikap reaktif, tetapi juga menunjukkan pendekatan
yang proaktif dan adaptif. Tim pemasaran secara aktif menyusun solusi dan inovasi strategis
untuk menjaga efektivitas kampanye, meningkatkan efisiensi anggaran, serta memperkuat
pengalaman pelanggan secara menyeluruh. Salah satu fokus utama dalam upaya ini
adalah optimalisasi targeting dan audiens, yang menjadi fondasi dari seluruh aktivitas pemasaran
digital.

KESIMPULAN
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi komunikasi pemasaran

digital yang diterapkan oleh Damudzu Bekasi melalui platform Meta Business Suite. Berdasarkan
temuan lapangan yang diperoleh melalui wawancara mendalam dengan tim pemasaran,
manajemen, dan calon pembeli, serta dianalisis secara tematik, maka dapat disimpulkan beberapa
hal berikut:

1.Strategi komunikasi pemasaran digital Damudzu Bekasi telah dijalankan secara
terstruktur, terukur, dan berbasis data.

Perusahaan menggunakan Meta Business Suite untuk mengelola seluruh aktivitas
komunikasi mulai dari penjadwalan konten, pengelolaan iklan, hingga evaluasi performa.
Targeting dilakukan berdasarkan buyer persona, sedangkan konten disusun secara rutin dan
disesuaikan dengan kebutuhan informasi calon pembeli.

2.Meta Business Suite terbukti efektif dalam meningkatkan engagement dan konversi
penjualan.

Konten visual dan edukatif yang konsisten, dipadukan dengan sistem interaksi pelanggan
yang responsif, memberikan dampak signifikan terhadap peningkatan kepercayaan dan
keterlibatan pelanggan. Sebagian besar leads yang masuk berasal dari iklan berbayar di platform
Meta, dengan rasio konversi yang cukup menjanjikan.

3.Damudzu Bekasi menghadapi berbagai tantangan dalam implementasi strategi digital,
seperti kesalahan targeting, konten yang kurang menarik, leads yang tidak berkualitas, dan
lambatnya respon terhadap calon pembeli.

Selain itu, kompetisi di ranah digital semakin meningkat, yang berdampak pada
meningkatnya biaya iklan dan menuntut inovasi berkelanjutan.

4.Perusahaan menunjukkan kapasitas adaptasi dan inovasi yang kuat.
Berbagai solusi telah diterapkan, seperti penggunaan chatbot, auto-reply, transformasi

konten berbasis storytelling, strategi omnichannel, dan rencana diversifikasi kanal digital.
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Langkah-langkah ini menunjukkan komitmen Damudzu untuk terus meningkatkan kualitas
pemasaran digital secara berkelanjutan.

5.Strategi yang diterapkan selaras dengan teori komunikasi pemasaran digital dan studi
terdahulu.

Pendekatan Damudzu mencerminkan prinsip-prinsip Integrated Marketing Communication
(IMC), model AIDA, serta praktik customer engagement berbasis platform media sosial. Hal ini
membuktikan bahwa komunikasi digital bukan sekadar alat promosi, melainkan sistem yang
membangun hubungan, pengalaman, dan kepercayaan konsumen.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi
komunikasi pemasaran digital di sektor properti, khususnya dalam pemanfaatan Meta Business
Suite sebagai alat yang terintegrasi, efektif, dan adaptif terhadap perkembangan perilaku
konsumen digital.
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