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BAB V 

KESIMPULAN DAN PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

  Penelitian ini diolah dengan bantuan SEM-PLS dalam menguji hipotesis 

yang telah dirumuskan, kemudian pengolahan data tersebut dilakukan uji outer 

model dan inner model yang bertujuan untuk melihat signifikansi antar variabel. 

Sehingga ditemukan hasil yaitu sebagai berikut: 

1. Sikap tidak mempengaruhi  niat beli pada properti. 

2. Aktivitas pemasaran digital mempengaruhi sikap. 

3. Aktivitas pemasaran digital mempengaruhi persepsi kontrol perilaku. 

4. Aktivitas pemasaran digital tidak mempengaruhi niat beli pada properti. 

5. Aktivitas pemasaran digital mempengaruhi norma subjektif. 

6. Persepsi kontrol perilaku mempengaruhi niat beli pada properti. 

7. Persepsi risiko keuangan mempengaruhi sikap. 

8. Persepsi risiko keuangan mempengaruhi persepsi kontrol perilaku. 

9. Persepsi risiko keuangan mempengaruhi niat beli pada properti. 

10. Persepsi risiko keuangan tidak mempengaruhi norma subjektif. 

11. Norma subjektif tidak mempengaruhi niat beli pada properti. 

12. Sikap sebagai variabel mediasi berpengaruh negatif terhadap persepsi risiko 

keuangan dan niat beli pada properti. 

13. Persepsi kontrol perilaku sebagai variabel mediasi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap persepsi risiko keuangan dan niat beli pada properti. 

14. Norma subjektif sebagai variabel mediasi berpengaruh negatif terhadap 

persepsi risiko keuangan dan niat beli pada properti. 

15. Sikap sebagai variabel mediasi berpengaruh negatif terhadap Aktivitas 

pemasarn digital dan niat beli pada properti. 

16. Persepsi kontrol perilaku sebagai variabel mediasi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap aktivitas pemasaran digital dan niat beli pada properti. 
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17. Norma subjektif sebagai variabel mediasi berpengaruh negatif terhadap 

aktivitas pemasaran digital dan niat beli pada properti. 

Adapun hasil mediasi yang ditemukan yaitu sebagai berikut: 

1. PFR terhadap A signifikan, A terhadap PI tidak signifikan,  dan PFR terhadap 

PI signifikan, sehingga didapat nonmediasi langsung. 

2. PFR terhadap PBC signifikan, PBC terhadap PI signifikan, dan PFR terhadap 

PI signifikan, sehingga didapat mediasi komplementer. 

3. PFR terhadap SN tidak signifikan, SN terhadap PI tidak signifikan, dan PFR 

terhadap PI signifikan sehingga didapat nonmediasi langsung. 

4. DMA terhadap A signifikan, A terhadap PI tidak signifikan, dan DMA 

terhadap PI tidak signifikan sehingga didapat nonmediasi tanpa efek. 

5. DMA terhadap PBC signifikan, PBC terhadap PI signifikan, DMA terhadap PI 

tidak signifikan  sehingga didapat mediasi tidak langsung. 

6. DMA terhadap SN signifikan, SN terhadap PI tidak signifikan, DMA terhadap 

PI tidak signifikan sehingga didapat nonmediasi tanpa efek. 

 

5.2 Implikasi Manajerial  

Hasil implikasi manajerial pada penelitian ini dapat dilihat berdasarkan hasil 

dan pembahasan yang telah dijabarkan pada bab sebelumnya, maka didapatkan 

hasil implikasi manajerial sebagai berikut: 

1. Aktivitas pemasaran digital berpengaruh positif terhadap persepsi kontrol 

perilaku, norma subjektif, sikap, dan niat beli. Untuk menciptakan niat beli 

pada properti perusahaan atau orang bagian pemasaran dapat memberikan 

informasi mengenai produk seputar properti yang sesuai kepada pelanggan 

karena pemasaran digital digunakan untuk membina sikap hubungan dengan 

pelanggan, meningkatkan pengenalan merek, informasi yang diberikan bisa 

meliputi harga, fasilitas, kualitas, variasi tipe bangunan properti, kelebihan 

properti dalam investasi, serta kemudahan dan keamanan dalam bertransaksi 

atau bertukar pesan untuk mengontrol perespi perilaku pelanggan. Selain itu 

perusahaan atau orang bagian pemasaran di dalam penjualannya dapat selalu 

 

 



83 

 

meciptakan lingkungan yang baik dalam berkomunikasi terhadap pelanggan, 

dengan cara memberikan informasi yang akurat kepada pelanggan, membuat 

konten yang menarik dengan melibatkan influencer dan meyakinkan 

pelanggan, serta membangun komunikasi dan interaksi  yang baik dengan 

pelanggan sehingga hal tersebut dapat membangun komunikasi yang positif 

antara pelanggan dan perusahaan atau orang bagian pemasaran sehingga norma 

subjektif pada pelanggan terhadap niat beli properti juga positif. Beberapa cara 

tersebut bertujuan untuk meningkatkan niat beli terhadap properti pada 

generasi milenial dengan membangun komunikasi dan membuat konten yang 

menarik dengan memperhatikan aspek persepsi kontrol perilaku, norma 

subjektif, dan sikap sehingga produk properti dikenal baik oleh banyak 

pelanggan khususnya pada generasi milenial. 

2. Persepsi kontrol perilaku berpengaruh positif terhadap niat beli maka dari itu 

dorongan yang kuat memberikan dampak yang kuat pula dalam membuat suatu 

keputusan, dalam hal ini keluarga memiliki dorongan yang paling kuat untuk 

memutuskan niat beli properti pada generasi milenial karena keluarga adalah 

orang terdekat yang dimiliki dan yang merawat dari sewaktu kecil dilanjut 

dengan dorongan oleh teman-teman terdekat yang membuat pilihan semakin 

kuat dan yang tidak kalah penting adalah dorongan dari orang yang 

mempengaruhi perilaku sehari-hari generasi milenial. Untuk menyikapi hal ini 

perusahaan atau orang bidang pemasaran dapat meningkatkan niat beli properti 

pada generasi milenial dengan menjangkau keluarga atau melakukan 

penawaran terhadap teman pelanggan agar pelanggan semakin yakin untuk 

membeli properti, hal lain yang dapat dilakukan adalah membuat konten 

dengan memasukkan orang-orang yang berpengaruh besar seperti pemain film, 

gamers, dan penyanyi kedalam pengiklanannya. 

3. Untuk meningkatkan niat beli properti pada generasi milenial, perusahaan atau 

orang bagian pemasaran dapat menciptakan beberapa strategi dengan 

memberikan gambaran prospek properti dalam beberapa tahun kedepan untuk 

meminimalisir persepi generasi milenial terhadap kerugian yang didapat saat 

membeli properti. Selain itu memberikan informasi mengenai kekurangan dan 
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kelebihan jika memiliki properti juga dapat meningkatkan niat beli properti 

pada generasi milenial karena dengan mengetahui pertimbangan tersebut 

generasi milenial dapat mengambil sikap untuk memutuskan apakah membeli 

properti dapat membuat mereka untung atau rugi dalam aspek investasi jangka 

panjang maupun aspek untuk dijadikan tempat tinggal dalam jangka waktu 

yang lama. Perusahaan juga dapat memberikan informasi yang transparan 

mengenai biaya-biaya yang terlibat dan beberapa pilihan yang dapat 

menunjang pembelian properti seperti cicilan, biaya Kredit Pemilikan Rumah 

(KPR) dan biaya lain-lain yang dapat mempermudah dan meringankan 

pembiayaan properti pada generasi milenial. 

4. Tekanan sosial atau pengaruh eksternal berpengaruh untuk meningkatkan niat 

beli properti pada generasi milenial dimana dalam hal ini perusahaan atau 

orang bagian pemasaran dapat memasang harga yang wajar dalam pengiklanan 

properti karena dengan harga berapapun jika seseorang mampu dan dapat 

tekanan dari lingkungan sekitarnya mereka akan membelinya, selain karena 

harga dan lingkungan mereka juga membutuhkan tempat untuk tinggal. 

Meskipun demikian pengaruh tekanan sosial terkadang tidak membuat 

generasi milenial menghilangkan niatnya untuk membeli properti. Cara 

perusahaan untuk meningkatkan niat beli properti pada generasi milenial 

adalah dengan membuat iklan persuasif atau pengikalanan dengan niat 

mengajak para generasi milenial untuk membeli properti, selain itu motivasi 

dari para influencer juga dapat dilakukan untuk mempengaruhi pendapat serta 

niat generasi milenial untuk membeli properti dengan memperhatikan perilaku 

generasi milenial. 
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5.3 Kelemahan Penelitian 

Penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, memiliki beberapa kelemahan 

dan keterbatasan yang terdapat pada penelitian ini, yaitu: 

1. Nilai Standard yang ada pada SmartPLS adalah 0,7, namun ada satu indikator 

variabel dalam penelitian ini yang nilainya berada di bawah 0,7. Oleh sebab itu 

standard yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0,6. 

2. Nilai r-square dalam penelitian ini kecil, variabel yang diteliti dalam penilitian 

ini berpengaruh kecil. 

3. Kriteria kurang tepat dan tidak spesifik 

 

5.4 Saran Penelitian 

Berdasarkan kelemahan penelitian yang telah dijelaskan sebelumnya, maka 

peneliti memberikan saran untuk penelitian selanjutnya sebagai berikut: 

1. Peneliti sebaiknya menggunakan standard sebesar 0,7, oleh sebab itu peneliti 

harus memperbaiki kalimat pertanyaan dalam kuesioner agar lebih mudah 

dipahami. 

2. Peneliti perlu untuk menambah variabel lainnya untuk meningkatkan nilai dari 

r-square. 

3. Membuat kriteria yang tepat dan lebih spesifik. 
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LAMPIRAN 1 

Kuesioner 
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A. Pertanyaan Filter 

1. Apakah anda memiliki properti? 

a. Ya 

b. Tidak 

2. Apakah anda ingin membeli properti? 

a. Ya 

b. Tidak 

 

B. Demografi Responden 

1. Umur (26thn sampai 30thn) 

2. Jenis kelamin 

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

3. Status sosial 

a. Mahasiswa 

b. Wirausaha/swasta 

c. Pekerja 

d. Tidak bekerja 

4. Penghasilan per bulan 

a. Kurang dari Rp 1.000.000 

b. Rp 1.000.000-Rp 10.000.000 

c. Lebih dari Rp 10.000.000 

 

C. Sikap 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Sosial media membantu Saya, 

mengefisiensi waktu dalam mencari 

informasi mengenai properti 

     

2. Membeli properti untuk berinvestasi 

 

     

3. Membeli properti dapat 

meningkatkan kualitas hidup 

     

 

D. Norma Subjektif 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Keluarga menyarankan Saya untuk 

membeli properti dibandingkan 

menyewa properti. 

     

2. Teman terdekat Saya, menyarankan 

untuk membeli properti. 
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3. Orang yang mempengaruhi perilaku 

saya menyarankan untuk membeli 

properti 

     

 

E. Persepsi Kontrol Perilaku 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Saya percaya diri untuk membeli 

properti walaupun harganya sedikit 

lebih mahal. 

     

2. Saya percaya diri untuk membeli 

properti, meskipun orang lain 

menyarankan untuk tidak membeli 

properti 

     

3. Membeli properti adalah keinginan 

saya 

     

4. Saya memiliki penghasilan dan 

kemampuan dalam mengatur 

keuangan untuk membeli properti. 

     

5. Saya dapat mencari properti, jika 

Saya memiliki kemauan. 

     

 

F. Aktivitas Pemasaran Digital 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Berkomunikasi dua arah dan bertukar 

opini, sangat mungkin dilakukan 

dalam website properti 

     

2. Pasar online dapat membuat Saya 

untuk berkomitmen dalam membeli 

properti. 

     

3. Seseorang dalam media sosial 

membuat saya ingin membeli properti 

     

4. Konten properti didalam sosial 

media, mempengaruhi Saya untuk 

membeli properti. 

     

5. Saya ingin mengunggah dan 

membagikan konten tentang properti 

dalam akun sosial media pribadi saya 
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G. Risiko Keuangan 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Saya khawatir pembelian properti 

akan menimbulkan kerugian finansial 

karena pengurangan nilai properti 

     

2. Saya khawatir properti tidak mudah 

untuk disewakan atau dijual kembali 

     

3. Saya khawatir penggunaan properti 

akan menimbulkan biaya 

pemeliharaan 

 

     

4. Saya khawatir pembelian properti 

akan menimbulkan biaya 

pemeliharaan 

 

     

 

H. Niat Beli 

No Pertanyaan 
Skala 

STS TS N S SS 

1. Saya memiliki rencana untuk 

membeli properti di masa depan 

     

2. Saya akan mencoba membeli properti 

dimasa yang akan datang 

     

3. Saya akan berusaha untuk membeli 

properti di masa depan 

     

4. Saya berniat membeli properti, karena 

dapat menguntungkan. 

     

5. Saya akan mempertimbangkan untuk 

beralih membeli properti, daripada 

menyewanya karena keuntungannya. 
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LAMPIRAN 2 

Kuesioner Daring  
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