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Accepted: 10 Feb 2026 sosial, dan konten digital terhadap penjualan rumah di Vila Ilhami Balaraja. Studi
ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode Partial Least Squares-

Kata Kunci: Structural Equation Modeling (PLS-SEM) dengan 31 responden yang dipilih
Pemasaran Digital, SEO  melalui teknik sampling jenuh. Instrumen berupa kuesioner skala Likert telah diuji
(Optimasi Mesin validitas dan reliabilitasnya untuk memastikan keakuratan data. Hasil penelitian
Pencari), Media Sosial, menunjukkan bahwa strategi digital memiliki pengaruh positif dan signifikan
Konten Digital, terhadap penjualan, dengan nilai koefisien jalur sebesar 0,565, R* sebesar 0,565,
Penjualan Properti, Vila  dan ukuran efek sebesar 0,957. Media sosial, khususnya Instagram, ditemukan
IThami Balaraja sebagai faktor yang paling dominan, sedangkan SEO dan konten digital

memperkuat kredibilitas dan kepercayaan konsumen. Diskusi menyoroti bahwa
Keywords: pemasaran digital memperluas jangkauan, membangun keterlibatan, dan
Digital Marketing, SEO  mempercepat konversi penjualan. Temuan ini memperkaya literatur pemasaran
(Search Engine digital dengan memberikan kontribusi empiris dalam konteks sektor properti lokal
Optimization), Social Indonesia. Implikasinya menunjukkan bahwa pengembang harus meningkatkan
Media, Digital Content,  investasi pada saluran digital strategis, sementara penelitian di masa mendatang
Property Sales, Vila dapat memperluas cakupan sampel, meneliti platform digital lainnya, dan
1lhami Balaraja mengevaluasi dampak jangka panjang dari strategi digital.

This study stems from the increasing competition in Indonesia’s property sector,
which drives developers to adopt more effective digital marketing strategies. The
purpose of the research is to analyze the influence of SEO, social media, and digital
content on housing sales at Vila Ilhami Balaraja. The study employs a quantitative
approach using Partial Least Squares-Structural Equation Modeling (PLS-SEM)
with 31 respondents selected through saturated sampling techniques. The
instrument, in the form of a Likert-scale questionnaire, was tested for validity and
reliability to ensure data accuracy. The results indicate that digital strategies have
a positive and significant effect on sales, with a path coefficient value of 0.565, R?
of 0.565, and an effect size of 0.957. Social media, particularly Instagram, was
found to be the most dominant factor, while SEO and digital content reinforced
consumer credibility and trust. The discussion highlights that digital marketing
expands reach, builds engagement, and accelerates sales conversion. These
findings enrich the digital marketing literature by providing empirical
contributions in the context of Indonesia’s local property sector. The implications
suggest that developers should increase investment in strategic digital channels,
while future research may broaden the sample scope, examine other digital
platforms, and evaluate the long-term impact of digital strategies.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital dalam dua puluh tahun terakhir telah membawa perubahan besar
pada cara bisnis dijalankan, termasuk dalam bidang pemasaran. Penelitian ini secara khusus difokuskan
pada pengaruh pemasaran digital terhadap penjualan perumahan Vila Ilhami Balaraja yang dikelola oleh
PT. Prima Indah Properti. Perusahaan dari berbagai sektor harus menyesuaikan praktik pemasarannya
dengan cepat karena dunia digital yang semakin kompleks, penuh informasi, dan terus berubah. Hal ini
tidak hanya memengaruhi cara komunikasi dengan konsumen, tetapi juga cara perusahaan merancang
model bisnis, menyusun strategi distribusi, serta mengelola hubungan pelanggan di berbagai platform
digital. Dinamika tersebut menuntut adaptasi berkelanjutan, kesiapan inovasi yang tinggi, serta
pemahaman yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen modern. Perubahan ini juga
memengaruhi pola pengambilan keputusan konsumen, yang kini cenderung berbasis data dan
pengalaman digital, sehingga pendekatan pemasaran harus terus diperbarui agar tetap relevan.

Media sosial, optimasi mesin pencari (Search Engine Optimization/SEO), dan pembuatan konten
digital kini bukan lagi sekadar tambahan, tetapi sudah menjadi bagian penting dalam membangun
hubungan antara perusahaan dengan konsumennya. Kanal-kanal ini memungkinkan perusahaan
menjangkau audiens yang lebih luas, menyampaikan pesan yang lebih personal, serta mengukur
efektivitas kampanye dengan lebih presisi. Selain itu, teknologi analitik dan big data memberikan
peluang bagi perusahaan untuk memahami perilaku konsumen secara lebih mendalam, sehingga pesan
pemasaran dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik tiap segmen. Analisis berbasis data juga
memungkinkan evaluasi secara real time, memberikan umpan balik cepat untuk penyesuaian agar lebih
efektif dan efisien.

Penelitian terbaru menegaskan peran penting tersebut. Dwivedi et al. (2021) menekankan bahwa
pemasaran berbasis media sosial berperan besar dalam meningkatkan keterlibatan konsumen dan
memperkuat loyalitas merek. Appel et al. (2020) juga menunjukkan bahwa pemasaran digital memiliki
dampak signifikan terhadap dinamika pasar global, terutama dalam memengaruhi perilaku konsumen
lintas negara dan budaya. Kehadiran media sosial sebagai instrumen pemasaran tidak hanya
menciptakan interaksi yang lebih intens, tetapi juga memperkuat posisi kompetitif perusahaan di pasar
global. Hal ini diperkuat dengan maraknya tren konsumen yang mengandalkan ulasan daring, konten
pengguna (user-generated content), dan rekomendasi media sosial sebagai acuan utama sebelum
mengambil keputusan pembelian.

Selain itu, Kumar et al. (2022) menegaskan bahwa SEO dan konten digital yang dirancang dengan
optimal menjadi faktor utama keberhasilan pemasaran di berbagai industri. Optimasi kata kunci, struktur
situs, serta kualitas konten visual dan informatif terbukti mampu meningkatkan visibilitas serta konversi
penjualan. Dalam praktiknya, hal ini tidak hanya meningkatkan traffic website, tetapi juga memperbaiki
pengalaman pengguna, yang pada akhirnya berkontribusi terhadap keputusan pembelian. SEO dan
konten berkualitas juga berperan dalam membangun reputasi merek yang lebih kredibel di hadapan
konsumen. Dalam industri yang sangat kompetitif, keberhasilan SEO tidak hanya diukur dari peringkat
pencarian, tetapi juga dari kualitas interaksi yang dihasilkan dengan audiens target.

Konteks ini sangat relevan bagi industri properti, khususnya untuk kasus PT. Prima Indah Properti
melalui proyek Vila [lhami Balaraja. Keberhasilan menarik calon pembeli tidak hanya bergantung pada
kualitas produk perumahan yang ditawarkan, tetapi juga pada pengaruh pemasaran digital yang
digunakan untuk memperkenalkan, mempromosikan, dan membangun citra proyek perumahan di benak
konsumen. Dengan persaingan yang semakin ketat, pengembang properti harus mampu
mengombinasikan kualitas produk dengan penerapan pemasaran digital yang tepat agar dapat
mempertahankan daya saing sekaligus memenuhi ekspektasi konsumen modern yang semakin kritis dan
selektif. Selain itu, sifat keputusan pembelian properti yang bernilai tinggi dan jangka panjang membuat
konsumen cenderung melakukan riset mendalam secara daring sebelum membeli, sehingga kehadiran
digital yang kuat, transparan, dan kredibel menjadi sangat penting. Oleh karena itu, pemanfaatan
teknologi digital dalam pemasaran properti bukan hanya tren, tetapi merupakan kebutuhan strategis yang
menentukan keberhasilan bisnis perumahan dalam jangka panjang.
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METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk menganalisis pengaruh
pemasaran digital terhadap penjualan Perumahan Vila Ilhami Balaraja pada PT. Prima Indah Properti.
Metode penelitian kuantitatif dipilih karena sesuai untuk menguji hubungan antar variabel melalui data
numerik yang diperoleh dari responden.

Gaar 1. Lokasi nelitian

1. Tempat Penelitian Penelitian ini dilaksanakan di PT. Prima Indah Properti, Jl.Parahu, Kec.
Sukamulya, Kabupaten Tangerang, Banten 15610

2. Waktu Pelaksanaan Penelitian Penelitian mengenai pengaruh pemasaran digital terhadap penjualan
perumahan vila ilhami balaraja ( Studi kasus PT. Prima Indah Properti). dilaksanakan 6 bulan
terhitung sejak Januari 2025 hingga Juni 2025.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Penelitian ini menggunakan angket untuk mengumpulkan data data yang akurat mengenai pengaruh
pemasaran digital terhadap penjualan perumahan vila ilhami balaraja (Studi kasus PT. Prima Indah
Properti). Kemudian diproses untuk mengetahui hasilnya dengan data statistik.

Tabel 3. Jumlah Penjualan
Bulan Penjualan (unit)
Januari

Februari
Maret

April
Mei
Juni

AN BN W

2. Tabel Berdasarkan data pada tabel di atas, penjualan PT. Prima Indah Properti periode Januari—Juni
2025 mengalami fluktuasi dengan tren kenaikan positif, mencapai puncaknya pada bulan Juni
dengan total penjualan 6 unit.

Gender
26 jawaban

@ Lakiiak
@ Perempuar

Gambar 2 Karakteristik Responden

3. Berdasarkan Tabel dan Gambar di atas mengenai karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin,
dapat diketahui bahwa dari total 31 responden, sebanyak 23 orang (71,9%) merupakan responden
laki-laki, sedangkan 9 orang (28,1%) lainnya adalah perempuan. Hal ini menunjukkan bahwa
distribusi
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responden berdasarkan jenis kelamin tidak sepenuhnya seimbang, dengan proporsi responden laki-
laki yang lebih dominan dibandingkan responden perempuan.

Usia

31 jawaban

4
4 (1'2.,,9%)

3

2 (6,52:(6,5%) 2 (6,5%) 2(6,52:(6,5%) 2 (6,5%)

, : ‘ P20, ‘

13,2143, 2143,214(3,216(3.2%
2143, 213,

1 (3,214(3,216(3,214(3,216(3,2% 4] (3,21&(3.21’((’3.‘2%
| | | | |

1

20 22 22thn 23 tahun 25 27 30 40 43 46 48
Gambar 3. Data Jawaban Responden

4. Berdasarkan hasil penyebaran angket yang dilakukan kepada konsumen, sebanyak 31 responden
memberikan informasi mengenai usia mereka. Tujuan dari pengelompokan usia ini adalah untuk
mengetahui rentang usia responden dalam lingkup perusahaan yang menjadi objek penelitian.

Tabel 4. Deskripsi Data Dependen
Interval Frekuensi Presentasi (%)

40-49 3 9,68%
50-59 1 3,23%
60-69 14 45,16%
70-79 4 12,90%
80-89 7 22,58%
90-100 2 6,45%

5. Berdasarkan tabel di atas, data distribusi frekuensi variabel Pemasaran digital, frekuensi terbanyak
menunjukkan pada interval 60 — 69 dengan frekuensi sebanyak 14 dengan persentasinya yakni
45,16%, adapun frekuensi tersedikit menunjukkan pada interval 50 — 59 dengan frekuensi sejumlah
1 serta dengan presentase 3,23%.

Tabel 5. Descriptive Statistics Table
N Range Min Max Mean Std. Deviation Variance
Pengaruh Pemasaran Digital 31 60 40 100 69,22 13,679 181,078

6. Berdasarkan tabel diatas, dapat diperoleh data mengenai Pengaruh pemasaran digital dari 31
responden menunjukkan nilai terendah (minimum) yaitu 40, nilai tertinggi (maximum) yaitu 100,
dengan rentang nilai sebesar 60. Nilai rata-rata (mean) dari data tersebut adalah 69,22, standar
deviasi sebesar 13,679 dan nilai variansi sebesar 181,078.

5

Gambar 4 Gambar Partial Leasrt Square
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7. Pengujian Outer Model dalam penelitian ini, uji validitas konvergen dilakukan dengan melihat nilai
outer loading (loading factor) untuk setiap indikator pada variabel yang diuji. Suatu indikator
dinyatakan valid secara konvergen apabila nilai loading factor-nya lebih dari 0,70. Berdasarkan hasil
analisis menggunakan SmartPLS, diketahui bahwa sebagian besar indikator pada variabel Pengaruh
Pemasaran Digital (X)) dan Penjualan (Y) memiliki nilai loading factor di atas ambang batas tersebut.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:
1) Pengaruh pemasaran digital terbukti memberikan pengaruh positif terhadap penjualan properti.
Pengaruh ini membantu perusahaan menjangkau calon konsumen secara lebih luas, membangun citra
merek yang lebih kuat, serta meningkatkan minat beli terhadap produk properti yang ditawarkan. 2)
Penggunaan media sosial, konten promosi, dan optimasi digital seperti SEO merupakan komponen
utama yang berkontribusi dalam mendorong keputusan pembelian. Ketiganya berperan penting dalam
menyampaikan informasi secara efektif, menarik perhatian konsumen, serta membangun kepercayaan
terhadap produk yang ditawarkan. 3) Hasil penelitian ini mendukung teori dan temuan sebelumnya yang
menyatakan bahwa pemasaran digital merupakan pendekatan yang efektif, efisien, dan relevan dalam
menghadapi dinamika pasar modern. Pengaruh digital yang terintegrasi menjadi salah satu kunci
keberhasilan dalam memasarkan produk properti, terutama dalam menghadapi persaingan di era digital
saat ini.

UCAPAN TERIMA KASIH

Peneliti menyampaikan ucapan terima kasih kepada pihak yang sudah berkontribusi dalam
pelaksanaan penelitian dan penyusunan naskah jurnal ini.
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