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ABSTRAK 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong pelaku bisnis properti 
untuk mengoptimalkan media sosial sebagai sarana promosi yang lebih 
efektif dan efisien. Salah satu media sosial yang paling banyak digunakan 

adalah Facebook, yang menawarkan berbagai fitur interaktif untuk 
menjangkau konsumen secara langsung. penelitian ini berfokus pada 
bagaimana implementasi promosi penjualan yang dilakukan melalui 

Facebook dapat meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk 
perumahan, khususnya di Perumahan Royal Orchid Kabupaten Malang. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk melihat bagaimana 

pengimplementasian media sosial Facebook sebagai sarana promosi 
penjualan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan 
pendekatan eksperimen. Peneliti secara langsung mempublikasikan konten 

promosi di grup Facebook dan Facebook Marketplace selama satu minggu, 
kemudian mengamati respon dan interaksi pengguna. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa promosi melalui Facebook, meskipun dilakukan secara 

organik tanpa iklan berbayar, mampu menarik perhatian konsumen dengan 
memperoleh total 120 like, 21 komentar, dan 5 pesan masuk. Respon 

konsumen menunjukkan ketertarikan awal terhadap produk, ditandai 
dengan pertanyaan seputar harga, lokasi, dan metode pembayaran. 
Facebook efektif digunakan sebagai sarana promosi penjualan properti, 

terutama dalam membangun awareness dan minat beli awal. 

 

Kata Kunci: promosi penjualan, media sosial, Facebook, properti, Royal 

Orchid. 
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ABSTRACT 

 

The development of digital technology has encouraged property business 

actors to optimize social media as a more effective and efficient promotional 

tool. One of the most widely used social media platforms is Facebook, which 

offers various interactive features to directly reach consumers. This study 

focuses on how the implementation of sales promotion through Facebook 

can increase consumer interest in housing products, particularly at Royal 

Orchid Housing in Malang Regency. The purpose of this study is to examine 

the implementation of Facebook as a sales promotion platform. This 

research uses a qualitative method with an experimental approach. The 

researchers directly published promotional content on Facebook groups and 

Facebook Marketplace for one week, then observed user responses and 

interactions. The results show that promotion through Facebook, even when 

conducted organically without paid advertising, was able to attract 

consumer attention by receiving a total of 120 likes, 21 comments, and 5 

direct messages. Consumer responses indicated initial interest in the 

product, marked by inquiries about price, location, and payment methods. 

Facebook has proven to be an effective platform for property sales 

promotion, especially in building awareness and initial buying interest. 

 

Keywords: sales promotion, social media, Facebook, property, Royal 

Orchid  
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