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Abstrak

Investasidibidangpropertinampaknyaberbandinglurusdenganmeningkatnyakepadatan

penduduksehinggadiperlukanpenanganandenganperencanaanyangseksamadisertaikeikutsertaandana

dansumberdayamanusia.Karenaperumahanmerupakankebutuhandasardisampingsandangdanpangan

yangharusdimilikiolehmasyarakatuntukkelangsunganhidupnya.Kotasatelitmerupakandaerah

penunjangbagikota-kotabesardisekitarnyadanmerupakanjembatanmasukatauaksesuntukmenujuke

kotabesar.Karenakotasatelitjugaberfungsisebagaipenunjangkotabesar,makaimplikasidaripadakota

satelitsebagaipenunjangakantampakpadahidupkeseharianwarganya.

Metodepenelitianyangmenguraikantentangidentifikasivariabel,definisioperasionalvariabel,

prosedurpengumpulandata,sertateknikanalisisdata.penelitianinimerupakanpengujianempirisyang

akanmelakukanujiterhadaphipotesisyangdikemukakan,olehkarenaitupendekatanyangdigunakan

bersifatkuantitatif.Dalamrancanganpenelitianyangdigunakandalampenelitianinimerupakanrencana

untukmemilihsumber-sumberdanjenisinformasiyangdipakaiuntukmenjawabpertanyaan-pertanyaan

penelitian.

Penelitianinimenggunakanmetodesurvey,yaiturespondendiberibeberapapertanyaandalam

bentukkuisioner,yangterkaitdenganbeberapafaktoryangterdiridaristrategipreprojectselling,lokasi

dankepuasanlayanan.Penelitianinimenggunakanpendekatankuantitatifdenganmetodepenelitian

survey,yaitupenelitianyangmengambilsampeldarisuatupopulasidanmenggunakankuisionersebagai

alatpengumpuldatayangutama.Berdasarkantujuanpenelitianyangtelahditetapkanmakajenis

penelitianadalahexplanatoryresearch,yaitupenelitianyangberusahamenjelaskanhubunganantara

variabel-variabelmengujihipotesisyangtelahdirumuskanpenelitiandansebelumnya.
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1. Pendahuluan

Indonesia merupakan sebuah negara

yang sedang berkembang. Seiring dengan

pertumbuhan ekonomi, perkembangan

pembangunan perumahan setiap tahun

mengalamipeningkatan yang sangat cepat.

Tingkatpersaingan diduniabisnissaatini

khususnyadiIndonesiasangatketat,tidak

terkecualipadasektorpropertiyangmengalami

perkembangan dan tumbuh dinamis adalah

sektorrumahtinggal(rumahhunian)sertapusat

pertokoansepertikiosdanruko(rumahtoko).

Luas lahan produktif untuk sektor

pertanianyangterusmenurunsebagaiakibat

meningkatnyaalihfungsilahanmenjadilahan

industridanperumahandandidorongpulaoleh

pertumbuhan penduduk, menyebabkan

penyediaanperumahansemakinberkembang.Hal

inimerupakan suatu peluang bisnis yang

potensialuntuk usaha dibidang properti.

Pertumbuhanindustripropertijugadisebabkan

banyak caraalternatifdalam kepemilikannya

yangsemakinmudah.Saatiniuntukmempunyai

sebuahrumahataupropertitidakharusselalu

dibelisecaratunai,akantetapidapatjugadengan

makanismepembiayaan atau kreditsehingga

lebihmeringankankonsumenuntukmelakukan

pembayaran.

Kota satelit merupakan daerah

penunjangbagikota-kotabesardisekitarnyadan

merupakanjembatanmasukatauaksesuntuk

menujukekotabesar.Karenakotasatelitjuga

berfungsisebagaipenunjangkotabesar,maka

implikasi dari pada kota satelit sebagai

penunjangakantampakpadahidupkeseharian

warganya.

Kotasatelitbisajugasebagaipemasok

barang-barang kebutuhan warga kota besar,

karenasemakinbesardanberkembangnyasuatu

kotamakasikapwarganyauntukmemproduksi

barang-baranguntuk kebutuhan merekajuga

akansemakinturun.Karenahalinilahmaka

fungsikota satelitsebagaikota penunjang

kebutuhanhidupmasyarakatkotajugaakan

semakintampak.

2.MetodePenelitian

Babiniakanmembahastentang

metode penelitian yang menguraikan

tentang identifikasivariabel,definisi

operasional variabel, prosedur

pengumpulandata,sertateknikanalisis

data.penelitianinimerupakanpengujian

empirisyang akan melakukan uji

terhadaphipotesisyangdikemukakan,

oleh karena itu pendekatan yang

digunakanbersifatkuantitatif.

MenurutProf.Dr.Sugiyono

(2011:30)dalam penelitiankuantitatif,

masalahyangdibawaolehpenelitiharus

sudah jelas.Melaluipendekatan ini,

prosespenelitiandapatdilakukansecara

terstrukturdan menggunakan sampel

penelitian dalam jumlah yang dapat



dianggapmewakilipopulasiyangditeliti.

Rancangan penelitian adalah

rencanadanstrukturpenyelidikanyang

dibuatsedemikianrupaagardiperoleh

jawaban atas pertanyaan-pertanyaan

penelitian serta membantu peneliti

dalam mengalokasikan sumber daya

yangterbatasdenganmengemukakan

pilihan-pilihanpenting.Dalamrancangan

penelitian yang digunakan dalam

penelitianinimerupakanrencanauntuk

memilih sumber-sumber dan jenis

informasiyangdipakaiuntukmenjawab

pertanyaan-pertanyaanpenelitian.

Penelitian ini menggunakan

metodesurvey,yaiturespondendiberi

beberapa pertanyaan dalam bentuk

kuisioner,yangterkaitdenganbeberapa

faktoryangterdiridaristrategipre

projectselling,lokasidan kepuasan

layanan.Penelitian inimenggunakan

pendekatankuantitatifdenganmetode

penelitiansurvey,yaitupenelitianyang

mengambilsampeldarisuatupopulasi

danmenggunakankuisionersebagaialat

pengumpul data yang utama.

Berdasarkantujuanpenelitianyangtelah

ditetapkanmakajenispenelitianadalah

explanatoryresearch,yaitu penelitian

yangberusahamenjelaskanhubungan

antara variabel-variabel menguji

hipotesis yang telah dirumuskan

penelitiandansebelumnya.

3.HasilPenelitian

1) Prepojectselling

Prepojectsellingdalampenelitianini

diukurdengan2indikator.DeskripsivariablePre

pojectsellingberdasarkanhasilpenelitiandapat

dilihatpadatabeldibawahini

Tabel4.1 DeskripsiPrepojectselling
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Berdasarkan tabel di atas dapat

diketahuisemuaindikatorpenyususnvariabel

Prepojectsellingtermasukdalamkategorbaik.

IndekspersentasivariabelPrepojectselling

adalah80,8%dantermasukdalamkategoribaik.

2) Lokasi

Lokasidalam penelitian inidiukur

dengan4indikator. DeskripsivariabelLokasi

berdasarkanhasilpenelitiandapatdilihatpada

tabeldibawahini.

Tabel4.2 DeskripsiLokasi
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Berdasarkan tabel di atas dapat

diketahuiindeks persentasivariabelLokasi

adalah81,5dantermasukdalamkategoribaik.



3) Kualitaslayanan

Kualitaslayanandalam penelitianini

diukurdengan28indikator.Deskripsivariabel

Lokasiberdasarkanhasilpenelitiandapatdilihat

padatabeldibawahini

Tabel4.3 Deskripsikualitaslayanan
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Berdasarkan tabel di atas dapat

diketahuiindekspersentasivariabelkualitas

layanan adalah 83,8% dan termasuk dalam

kategorisangatbaik.

4) Trust

VaribelTrust dalam penelitianini

diukurdengan26indikator.Deskripsivariabel

Trustberdasarkanhasilpenelitiandapatdilihat



padatabeldibawahini.

Tabel4.4 DeskripsiTrust
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Berdasarkan tabel di atas dapat

diketahui4indikatorpenyususnvariabelTrust

termasukdalamkategoribaik.Indekspersentasi

variabelTrustadalah81,3%dantermasukdalam

kategoribaik.

5) Keputusanpembelian

VaribelKeputusan pembelian dalam

penelitian inidiukur dengan 5 indikator.

Deskripsi variabel Keputusan pembelian

berdasarkanhasilpenelitiandapatdilihatpada

tabeldibawahini.

Tabel4.5 DeskripsiKeputusanpembelian
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Berdasarkan tabel di atas dapat

diketahuiIndekspersentasivariabelKeputusan

pembelian adalah81,1%dantermasukdalam

kategoribaik.

4.Pembahasan

1) PengaruhPreProjectSelling

TerhadapTrust

Berdasarkanhasilujihipotesis

diperoleh keterangan bahwa variabel

Hasilpengujianstatistikpadavariabel

PPS terhadap trust berpengaruh

terhadaptrust.Iniberartisemakintinggi

PPSyangdiberikankepadapelanggan

berakibatpadasemakintingginyaTrust.

Halinidapatdilihatpadanilaithitung=

2,238dansig=0,026=2,6%<5%.

Hasilpengujianinimenunjukkanadanya

pengaruhPPSterhadapTrust.

PreProjectSellingmerupakan

penjualansebelum proyekdibangundi

manapropertiyangdijualtersebutbaru

berupa gambaratau konsep.Dalam

pelaksanaannyadiIndonesiadilakukan

penyesuaiansehinggaadapengembang

proyekyangmelaksanakanpreproject

sellingsebelum prasaranadansarana

dibangun, tetapi ada juga yang

memasarkan setelah sarana dan

prasaranatersebuttelahdibangun.



2)Pengaruh Lokasi Terhadap

Trust

Berdasarkanhasilujihipotesis

tentang pengaruh variabel lokasi

terhadap trust diperoleh keterangan

bahwa variabel lokasi berpengaruh

positifterhadaptrustsecarasignifikan.

Haliniberartisemakintinggilokasinya

diyakiniakanberpengaruhpadasemakin

tingginyatrusttersebut.Halinidapat

dilihatpadanilaithitung=1,991dansig=

0,047=4,7%<5%..Hasilpengujianini

menunjukkan lokasi berpengaruh

terhadap trust. Hasil ini

mengindikasikan bahwa lokasi

merupakan faktor yang perlu

diperhitungkan dalam rangka

meningkatkan trust pada bisnis

perumahan di wilayah kota satelit

Surabaya(GresikdanSidoarjo).

lokasi merupakan tempat

melayanikonsumen,dapatpuladiartikan

sebagaitempat untuk memajangkan

barangbarang dagangannya, menurut

Kasmir (2006:129).Konsumen pada

umumnya meminta barang yang

diinginkandenganmemilikijenisbarang

yang akan dibelinya dengan

pertimbangan kualitas dan kuantitas

yangdiinginkan.Suatu lokasidisebut

strategis bila berada dipusat kota,

kepadatan populasi, kemudahan

mencapainya menyangkutkemudahan

transportasi umum,kelancaran lalu

lintas dan arahnya tidak

membingungkan konsumen.Pemilihan

lokasimerupakannilaiinvestasiyang

paling mahal karena lokasi bisa

dikatakan menentukan ramai atau

tidaknyapengunjung.

Lokasiyang ditawarkan oleh

usahajasapropertiperumahanseperti

luaslahanlokasi,bisaberupaproduk-

produk yang digunakan untuk

menunjangpelayanandidalam usaha

bisnisperumahan.

Jika trustsudah didapatkan,

makasudahtentulokasiakantinggi

pengaruhnyaterhadapbisnisperumahan

yangditawarkan.Untukitulokasiyang

ditawarkan kepada konsumen harus

sesuaidengan keinginan konsumen

tersebut.Menjagatrustmerupakanhal

mutlakyangharusdilakukanpemilik

pembisnisperumahanagarpelanggannya

tidakkaburmemilihperusahaanyang

lain.

3)Pengaruh Kualitas Layanan

terhadapTrust

Berdasarkanhasilujihipotesis

diperoleh keterangan bahwa variabel

kualitas layanan berpengaruh negatif

terhadaptrustsecaranonsignifikan.Ini

berartisemakintinggikualitaslayanan

yangditawarkankepadakonsumentidak



berakibatpadasemakintingginyatrust.

Halinidapatdilihatpadanilaithitung=

1,721dansig=0,086=8,6%>5%.

Hasilpengujianinimenunjukkantidak

adanya pengaruh kualitas layanan

terhadaptrust.

Tjiptono(2009:59)menyatakan,

service quality merupakan tingkat

keunggulan yang diharapkan dan

pengendalianatastingkatkeunggulan

tersebutuntuk memenuhikeinginan

pelanggan.Tjiptono dan Chandra

(2009:119) menyatakan, keunggulan

layanan dapat dibentuk melalui

pengintegrasian empat pillar service

excellenceyangsalingberkaitanerat,

yaitu:kecepatan,ketepatan,keramahan

dan kenyamanan pelayanan.Kualitas

layanan yang dimaksud merupakan

metode yang dikeluarkan untuk

melakukan bisnis perumahan sesuai

dengannilaiyangdidapatkan,sehingga

konsumenmerasapuasdengankualitas

layananmaupunhasilyangdiperoleh

daribisnisperumahan.Kualitaslayanan

dapatmenunjukkankualitasmerekdari

suatu produk, dimana konsumen

mempunyaianggapan bahwakualitas

layananyangmahalbiasanyamempunyai

kualitasyangbaik.

Banyak orang mempunyai

persepsibahwajikakualitaslayanan

yangditawarkanolehpenyediajasaatau

produktinggi,makakualitaspelayanan

jasaatauprodukyangditawarkanpasti

berkualitasbaik.Dengankualitasyang

baik itulah maka terciptalah trust

terhadap jasa atau produk yang

ditawarkan.Dalamhaliniyaitujasayang

ditawarkan oleh bisnis perumahan.

Dengan demikian kualitas layanan

memberikan pengaruh yang besar

terhadapkepuasaankonsumennamun

tidak termasuk trust pada bisnis

perumahan.

4)PengaruhPreProjectSelling

terhadapKeputusanPembelian

Berdasarkanhasilujihipotesis

tentangpengaruhvariabelPPSterhadap

keputusan pembelian diperoleh

keterangan bahwa variabel PPS

berpengaruhpositifterhadapkeputusan

pembelian secara signifikan.Halini

berartisemakintinggiPPSdiyakiniakan

berpengaruh pada semakin tingginya

keputusanpembeliantersebut.Halini

dapatdilihatpadanilaithitung=2,722dan

sig = 0,007 = 0,7% < 5%.Hasil

pengujianinimenunjukkanadanyaPPS

berpengaruh terhadap keputusan

pembelian.Hasilinimengindikasikan

bahwaPPSmerupakanfaktoryangperlu

diperhitungkan dalam rangka

meningkatkan keputusan pembelian

padabisnisperumahandiwilayahkota

satelitSurabaya(GresikdanSidoarjo).



Keputusan pembelian adalah

tahap dalam proses pengambilan

keputusan,pembelidimanakonsumen

benar-benarmembeli(Kotler,2007:93).

Dariberbagaifaktoryangmempengaruhi

konsumendalam melakukanpembelian

suatu produk atau jasa, biasanya

konsumen selalu mempertimbangkan

kualitas,hargadanprodukyangsudah

dikenal oleh masyarakat sebelum

konsumenmemutuskanuntukmembeli.

Keputusan pembelian adalah

tindakan yang dilakukan konsumen

untuk melakukan pembelian sebuah

produk.Olehkarenaitu,pengambilan

keputusan pembelian konsumen

merupakansuatuprosespemilihansalah

satu dari beberapa alternatif

penyelesaian masalah dengan tindak

lanjutyangnyata.Setelahitukonsumen

dapatmelakukanevaluasipilihandan

kemudiandapatmenentukansikapyang

akandiambilselanjutnya.

5.Kesimpulan

a. PPSberpengaruhterhadaptrust.

b.Lokasiberpengaruh terhadap

trust.

c. Kualitas Layanan tidak

berpengaruhterhadaptrust.

d.PPS berpengaruh terhadap

keputusanpembelian.

e. Lokasiberpengaruh terhadap

keputusanpembelian.

f. KualitasLayanan berpengaruh

terhadapkeputusanpembelian.

g.Trust berpengaruh terhadap

keputusanpembelian.

h.PPSsecaratidaklangsungtidak

berpengaruh terhadap

keputusan pembelian melalui

trust.

i. Lokasisecaratidak langsung

tidak berpengaruh terhadap

keputusan pembelian melalui

trust.

j. Kualitaslayanan secaratidak

langsung tidak berpengaruh

terhadapkeputusanpembelian

melaluitrust.
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