BAB V

PENUTUP

Pada bab ini, peneliti akan memaparkan secara deskriptif hasil kesimpulan
dan pembahasan penelitian yang telah dibahas di bab-bab sebelumnya. Selain itu,
peneliti juga akan menguraikan implikasi manajerial dan keterbatasan penelitian,
serta memberikan saran-saran yang diperlukan untuk penelitian di masa depan.
Masing-masing aspek tersebut akan dijelaskan sebagai berikut:

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan mengetahui Pengaruh

Bauran Pemasaran Terhadap Niat Membeli Rumah KPR pada Generasi Z

di Indonesia. Penelitian ini menggunakan data dari 186 responden yang

sudah sesuai dengan kriteria dan diperolen melalui survey kuesioner

menggunakan Google Form yang disebar melalui platform media sosial.

Responden yang berpartisipasi dalam kuesioner merupakah Generasi Z di

Indonesia. Penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Generasi

Z di Indonesia memiliki niat pembelian (Purchase intention) di seluruh

Indonesia dengan persepsi Motivasi (Motivation), Produk (Product), Harga

(Price), Promosi (Promotion), Lokasi (Location), sebagai variabel yang

mempengaruhi. Kesimpulan dalam penelitianini didasarkan pada statistic

deskriptif dan pengujian hipotesis penelitian.
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5.2 Kesimpulan Berdasarkan Analisis Deskriptif

Pada bagian ini, peneliti akan menguraikan kesimpulan dari
analisis deskriptif. Peneliti akan menjelaskan proses penyaringan informasi
dari responden hingga pengelompokan responden berdasarkan jawaban
masing-masing dalam kuesioner. Dari hasil analisis deskriptif ini, peneliti
menarik kesimpulan sebagai berikut:

A. Responden dalam penelitian dan sesuai dengan Kriteria yang
ditetapkan peneliti, yaitu 186 responden yang memenuhi kriteria dan
datanya layak untuk diolah.

B. Responden yang mengisi kuesioner tercatat sebanyak 186 orang,
diantaranya terdapat 90 Pria dan 96 Wanita. Mayoritas responden
didominasi oleh Wanita sebesar 51,6%

C. Status responden didominasi oleh Mahasiswa sebanyak 99 orang atau
sebesar 53,2%. Diikuti oleh responden yang berstatus Karyawan
sebanyak 51 orang, Wiraswasta sebanyak 33 orang atau sebesar
17,7%, Ibu Rumah tanggal sebanyak 2 orang atau sebesar 1,1%, dan
berstatus pelajar sebanyak 1 orang atau sebesar 0,5%.

D. Mayoritas responden memiliki rata-rata pendapatan per-bulan sebesar
Rp. 2,000,001 — Rp. 4,000,000 dengan jumlah 59 orang atau sebanyak
31,7% dari total keseluruhan responden

E. Responden yang menginginkan rumah mayoritas 3 — 4 Tahun lagi atau

sebanyak 38,2% dari keseluruhan responden
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F. Mayoritas responden lebih di pengaruhi oleh Orang Tua dalam Niat
membeli rumah sebesar 133 orang atau sebanyak 60,8% dari

keseluruhan responden

5.3 Kesimpulan Analisis Hipotesis
Dalam bagian ini, peneliti akan menguraikan kesimpulan dari

analisis hipotesis yang telah dilakukan. Peneliti akan memaparkan hasil

analisis data serta pengujian hipotesis yang menggunakan metode statistik

SEM PLS. Data yang digunakan diperoleh melalui aplikasi Smart PLS

versi 4. Berdasarkan analisis hipotesis penelitian, peneliti menyimpulkan

hal-hal berikut:

A. Hasil uji hipotesis pertama menunjukkan bahwa product berpengeruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation sehingga hipotesis
1 (H1) diterima. Artinya, produk memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian.

B. Hasil uji hipotesis kedua menunjukkan bahwa price berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis
2 (H2) diterima. Artinya, harga memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian.

C. Hasil uji hipotesis ketiga menunjukkan bahwa Promotion beperngaruh
positif dan signifikanterhadap Purchase Intention, sehingga hipotesis
3 (H3) diterima. Artinya, promosi memiliki dampak yang nyata dan

positif terhadap niat pembelian.
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. Hasil uji hipotesis keempat menunjukkan bahwa Location
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Buying Motivation,
sehingga hipotesis 4 (H4) diterima. Artinya, lokasi memiliki dampak
yang nyata dan positif terhadap motivasi pembelian.

. Hasil uji hipotesis kelima menunjukkan bahwa Buying Motivation
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention,
sehingga hipotesis 5 (H5) diterima. Artinya, motivasi pembelian
memiliki dampak yang nyata dan positif terhadap niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis keenam menunjukkan bahwa Product berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Purchase Intention, sehinggan
hipotesis 6 (H6) diterima. Artinya, produk memiliki dampak yang
nyata dan positif terhadap niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis ketujuh menunjukkan bahwa price berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Purchase Intention, sehingga hipotesis
7 (H7) diterima. Artinya, harga memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis kedelapan menunjukkan Promotion berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis
8 (H8) diterima. Artinya, promosi memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian.

Hasil uji hipotesis kesembilan menunjukkan Location berpengaruh

positif dan signifikan terhadap Purchase Intention, sehingga hipotesis
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9 (H9) diterima. Artinya, lokasi memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap niat pembelian.

Hasil uji hipotesis kesepuluh menunjukkan Product berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis
10 (H10) diterima. Artinya, produk memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian, yang pada gilirannya
memengaruhi niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis kesebelas menunjukkan Price berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis 11
(H11) diterima. Artinya, harga memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian, yang pada gilirannya
memengaruhi niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis keduabelas menunjukkan Promotion berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis
12 (H12) diterima. Artinya, promosi memiliki dampak yang nyata
dan positif terhadap motivasi pembelian, yang pada gilirannya
memengaruhi niat pembelian.

. Hasil uji hipotesis ketigabelas menunjukkan Location berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Buying Motivation, sehingga hipotesis
13 (H13) diterima. Artinya, lokasi memiliki dampak yang nyata dan
positif terhadap motivasi pembelian, yang pada gilirannya

memengaruhi niat pembelian.
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5.4 Implikasi Manajerial

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan mengetahui pengaruh
bauran pemasaran 4P ( Produk, Price, Promotion, Place ) terhadap
niat membeli rumah KPR pada generasi Z di Indonesia. Maka dari
itu, peneliti berharap agar penelitian ini dapat memberikan manfaat
bagi agen property maupun pihak lain yang bergerak di bidang
property. Berikut merupakan implikasi manajerial dalam penelitian
ini :

A. Penyedia jasa properti harus meningkatkan promosi produknya
dengan menggunakan media sosial seperti Whatsapp, Instagram,
Facebook, YouTube, dan masih banyak lagi aplikasi yang dapat
digunakan untuk mempromosikan produk rumah KPR dan
memberikan informasi jikalau rumah KPR mendapatkan subsidi
dari pemerintah.

B. Penyedia jasa properti diharapkan menggunakan sosial media
untuk menambah relasi dengan para calon pelanggan generasi Z

C. Penyedia jasa properti diharapkan menyesuaikan harga produk
agar sesuai dengan kalangan generasi Z

D. Penyedia jasa properti diharapkan dapat mengerti lokasi mana
yang di minati dari kalangan generasi Z agar mereka mau untuk

membeli nya
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5.5 Keterbatasan Penelitian
Peneliti sadar akan ketidaksempurnaan penelitian yang dilakukan.
Setelah melakukan penelitian ini, peneliti dapat merangkum beberapa
keterbatasan dalam penelitian. Keterbatasan penelitian yang dijabarkan ini
harapannya dapat beerguna bagi peneliti lain kedepannya. Berikut ini
merupakan penjabaran keterbatasan penelitian:
A. Responden yang kebanyak masih berstatus Mahasiswa, sehingga
membuat penelitian tidak dapat mewakili banyak masyarakat di luar.
B. Responden generasi Z yang belum memiliki pekerjaan atau
penghasilan.
5.6 Saran Penelitian Ke Depan
Berdasarkan kesimpulan di atas, berikut ini merupakan saran dari
peneliti untuk para peneliti lain yang akan melakukan penelitian di masa
yang akan datang:
5.6.1 Bagi Peneliti
a. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk memperbanyak
responden selain mahasiswa guna meningkatkan akurasi data yang

diperoleh dan memperbaiki kualitas penelitian.
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berkenan membantu mengisi lampiran berupa kuesioner yang nantinya akan
membantu saya dalam penyelesaian skripsi saya, dengan judul “Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Niat Membeli Rumah KPR Pada Generasi Z di Indonesia”
sebagai salah satu persyaratan kelulusan Sarjana (S1). Seluruh informasi dan data
yang diperoleh dari kuesioner ini hanya digunakan untuk kepentingan penelitian
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LAMPIRAN 2 DRAFT KUESIONER

“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Niat Membeli Rumah KPR pada
Generasi Z di Indonesia”
A. Profil Responden
1. Nama (isi dengan nama panggilan)
2. Jenis Kelamin
a. Pria
b. Wanita
3. Apa Generasi Anda:
a. Generasi Milineal
b. Generasi Z
4. Pendapatan rata-rata Anda setiap bulannya:
a. <Rp. 2,000,000
b. Rp. 2,000,001 — Rp. 4,000,000
c. Rp. 4,000,001 — Rp. 6,000,000
d. Rp. 6,000,001 — Rp. 8,000,000
e. > Rp. 8,000,000
5. Status Anda saat ini:
a. Pelajar
b. Mahasiswa
c. Karyawan
d. Wiraswatsa
e. Ibu Rumah Tangga
f. Lainnya
6. Berapa tahun lagi Anda ingin mempunyai rumabh:
a. 1-2 Tahun
b. 3 -4 Tahun
c. 5—6 Tahun
d. > 6 Tahun
7. Siapa yang mempengaruhi Anda untuk membeli rumah:

a. Orang Tua
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b. Saudara
c. Teman
d. Sahabat
e. Lainnya

B. PERTANYAAN VARIABEL

No. |

Butir Pengukuran

| STS|TS|N |S |SS

Purchase Intention (Z)

1.

Saya Membutuhkan tempat tinggal dalam hunian
KPR

2.

Saya selalu memperhatikan informasi tentang
Rumah KPR sebelum membeli

3.

Pembelian Rumah KPR memberikan keuntungan
bagi saya

Saya mempercayai pemasar Rumah KPR yang
memberikan pelayanan pelanggan yang baik,
responsif, dan mendukung selama proses
pembelian dan setelahnya.

Saya percaya pada niat pembelian rumah KPR
Ketika saya mendapatkan informasi yang jelas dan
transparan tentang kondisi properti, termasuk
segala biaya terkait dan ketersediaan fasilitas.

Kepercayaan saya pada perusahaan pengembang
rumah KPR sangat mempengaruhi niat saya untuk
membeli properti dari perusahaan tersebut.

Saya menunjukkan niat yang kuat untuk membeli
rumah KPR ketika saya melihat properti yang
sesuai dengan kebutuhan dan preferensi saya, baik
dari segi harga maupun kualitas.

Minat saya untuk merujuk niat pembelian rumah
KPR dipengaruhi oleh kepuasan saya terhadap
kualitas properti, fasilitas, dan pelayanan yang
diterima dari pemasar atau pengembang.

Saya menunjukkan minat yang kuat dalam
menjadikan kepemilikan rumah KPR sebagai
prioritas utamadengan melakukan riset pasar yang
cermat, mengumpulkan informasi tentang lokasi,
harga, dan fasilitas yang sesuai dengan kebutuhan
saya.

Buyi

ng Motivation (Y)

Bagi saya, kepemilikan rumah KPR di lokasi yang
bergengsi atau lingkungan yang dianggap elit
dapat meningkatkan status sosial dan citra diri
saya.
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Kemudahan akses ke fasilitas umum seperti
sekolah, pusat perbelanjaan, dan transportasi
menjadi daya tarik unik bagi saya yang
mengutamakan kenyamanan dan kepraktisan
dalam kehidupan sehari-hari.

Kepemilikan rumah KPR menjadi sumber
kebanggaan bagi saya, mencerminkan pencapaian
dan stabilitas finansial dalam kehidupan pribadi
saya.

Saya termotivasi untuk memilih rumah KPR yang
menawarkan proses pembelian yang cepat dan
efisien, termasuk kemudahan dalam proses
administrasi dan persetujuan kredit.

Kepemilikan rumah KPR menjadi motivasi utama
bagi saya untuk meningkatkan kualitas hidup saya
dengan memberikan stabilitas tempat tinggal yang
dapat meningkatkan rasa memiliki dan keamanan.

Kepemilikan rumah KPR memenuhi kebutuhan
saya akan aset yang bernilai, dengan potensi untuk
meningkatkan nilai seiring berjalannya waktu.

Product (X1)

1.

Konsistensi kualitas produk dalam rumah KPR
mencakup aspek-aspek seperti bahan bangunan,
desain interior, penyelesaian konstruksi, dan fitur-
fitur tambahan, yang harus konsisten di seluruh
proyek pembangunan.

Kualitas produk rumah KPR yang memenuhi
harapan saya mencakup standar konstruksi yang
tinggi, termasuk penggunaan bahan bangunan
berkualitas dan teknik bangunan yang cermat.

Reputasi baik dari produk rumah KPR sering kali
didukung oleh testimoni positif dari penghuni
sebelumnya atau rekomendasi dari ahli properti
yang terpercaya.

Desain produk rumah KPR yang memperhatikan
fungsionalitas menekankan penggunaan ruang
yang efisien dan optimal untuk memenuhi
kebutuhan sehari-hari saya.

Desain produk rumah KPR yang
mempertimbangkan kebutuhan fungsional dan
estetika saya secara menyeluruh, menciptakan
lingkungan yang nyaman dan memuaskan bagi
saya.

Desain produk yang ergonomis dan fungsional
menjadi tren dalam rumah KPR, dengan ruang
yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan
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sehari-hari saya dengan efisien.

Produk rumah KPR yang berkualitas menawarkan
fasilitas pendukung yang memadai, termasuk
akses ke sekolah, pusat perbelanjaan, pusat
kesehatan, dan sarana transportasi umum.

Ketersediaan area parkir yang mencukupi di
rumah KPR memenuhi kebutuhan saya akan
tempat parkir yang nyaman dan aman untuk mobil
atau sepeda motor saya.

Adanya pusat perbelanjaan atau pusat ritel di
dekat rumah KPR memberikan akses yang mudah
bagi saya untuk membeli berbagai kebutuhan
rumah tangga dalam satu tempat, termasuk
pakaian, perlengkapan rumah, dan barang
elektronik.

Price (X2)

1.

Harga yang bersaing untuk rumah KPR dapat
menjadi faktor penentu utama dalam
mempengaruhi keputusan pembelian saya.

Harga rumah KPR tercermin dari manfaat yang
diberikan kepada saya, seperti lokasi yang
strategis, fasilitas yang tersedia, dan kualitas
bangunan.

Penetapan harga yang sejalan dengan nilai pada
rumah KPR dapat memperhitungkan faktor-faktor
tambahan seperti kemudahan akses ke
transportasi, fasilitas umum, dan potensi
pengembalian investasi jangka panjang.

Kesesuaian kualitas dengan harga menjadi faktor
penting dalam keputusan pembelian rumah KPR,
di mana saya ingin memastikan bahwa saya
mendapatkan nilai yang sepadan dengan investasi
saya.

Penetapan harga berdasarkan kebutuhan
memungkinkan pemasar rumah KPR untuk
menawarkan fleksibilitasdalam opsi harga, seperti
paket penawaran khusus, diskon, atau penyesuaian
harga untuk memenuhi kebutuhan finansial dan
preferensi saya.

Penetapan harga rumah KPR sesuai dengan
keinginan berarti menyesuaikan harga dengan
nilai yang diberikan oleh properti, termasuk
lokasi, fasilitas, dan desain.

Harga rumah KPR harus mencerminkan nilai riil
properti, termasuk lokasi, ukuran, fasilitas, dan
kondisi bangunan, sesuai dengan standar pasar
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yang berlaku.

8. | Keterlibatanseorang agen real estat yang terampil
dan berpengalaman dapat membantu saya dalam
menegosiasikan harga terbaik dan memperoleh
kesepakatan yang menguntungkan.

9. | Pemasaran yang efektif dan strategi promosi yang
tepat dapat membantu mencapai target keuntungan
harga rumah KPR dengan menarik minat pembeli
potensial dan meningkatkan permintaan.

Promotion (X3)

1. | Promosi rumah KPR melalui media sosial
memungkinkan pemasar untuk menggunakan
beragam format konten, seperti foto, video, dan
teks, untuk menarik perhatian calon pembeli.

2. | Promosi rumah KPR melalui televisi
memungkinkan pengembang untuk menampilkan
secara visual fitur-fitur utama, desain interior, dan
eksterior rumah, yang dapat memberikan kesan
yang kuat kepada calon pembeli.

3. | Melalui iklan di media cetak, informasi tentang
berbagai tipe rumabh, fasilitas, dan lokasi properti
dapat disampaikan secara detail kepada target
pasar.

4. | Promosi pameran rumah KPR memberikan
kesempatan bagi saya untuk melihat langsung
model rumah, konsep desain, dan fitur-fitur yang
ditawarkan oleh pengembang.

5. | Melalui presentasi, informasi penting tentang
rumah KPR, seperti fitur, lokasi, dan harga, dapat
disampaikan dengan jelas kepada saya.

6. | Promosi Hubungan Pelanggan (PRP) melibatkan
komunikasi aktif dan interaksi yang berkelanjutan
dengan konsumen, baik melalui media sosial,
email, maupun pertemuan langsung, untuk
memahami kebutuhan mereka dan memberikan
informasi yang relevan.

7. | Diskon dalam promosi rumah KPR dapat menjadi
salah satu faktor penting yang memengaruhi
keputusan pembelian, terutama bagi saya yang
mencari nilai tambah atau keuntungan finansial
tambahan.

8. | Rumah KPR selalu ada di dalam kegiatan atau
kesempatan (Seminar, Pameran, Tur keliling
rumah, dll)

9. | Pengembang Rumah KPR akan memberikan
hadiah kepada saya saat melakukan pembelian di
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| pameran promosinya

Place (X4)

1.

Lokasi yang mudah diakses adalah faktor penting
dalam memilih rumah KPR, memungkinkan akses
yang nyaman ke pusat-pusat kegiatan sehari-hari
seperti sekolah, pasar, dan tempat ibadah.

Fasilitas transportasi yang mudah diakses di
sekitar rumah KPR membantu memudahkan
mobilitas saya dalam kegiatan sehari-hari, seperti
bepergian ke tempat kerja, sekolah, atau pusat
perbelanjaan.

Saya sangat mempertimbangkan Rumah KPR
yang memiliki wilayah yang sangat luas

Lokasi yang berdekatan dengan area permukiman
adalah faktor penting yang dipertimbangkan oleh
saya saat memilih rumah KPR.

Lokasi rumah KPR yang dekat dengan fasilitas
pendukung seperti sekolah, rumah sakit, dan pusat
perbelanjaan sangat membantu bagi saya.

Lokasi yang mudah ditemukan menjadi salah satu
faktor utama yang dicari saya dalam memilih
rumah KPR.

Ketersediaan rumah KPR di lokasi yang dapat
dengan mudah diakses dari jalan tol memberikan
kenyamanan tambahan bagi saya yang sering
bepergian menggunakan kendaraan pribadi.

Ketersediaan transportasi umum yang tepat waktu
di dekat lokasi rumah KPR sangat penting bagi
saya untuk memudahkan aksesibilitas ke tempat

kerja, sekolah, dan pusat perbelanjaan.

117




LAMPIRAN 3 KUESIONER DARING (GOOGLE FORM)
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BA4/24, 10:23 AM PENCGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP MIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GEMNERASI Z D INDOKNESLA

PENGARUH BAURAN PEMASARAN
TERHADAP NIAT MEMBELI RUMAH
KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA

Halol!

Perkenalkan, saya Nagata Mancini Morgan, mahasiswa Program Studi Manajemen di
Fakultas Bisnis dan Ekonomika, Universitas Atma Jaya Yogyakarta. Saat ini saya sedang
melakukan penelitian Skripsi saya dengan judul, "PENGARUH BAURAN PEMASARAN
TERHADAP NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA".

Adapun kriteria responden yang dapat mengisi kuesioner ini sebagai berikut :
1. Merupakan Generasi Z (1995 - 2010)

Dengan ini saya memohon kesediaannya untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk
mengisi kuesioner penelitian ini. Semua data yang dibagikan untuk kebutuhan penelitian dan
dijaga kershasiaannya.

Atas kesedizannya dalam membantu mengisi kuesioner penelitian ini, saya ucapkan terima
kasih

* h{anunjukkan pertanyaan

Identitas Responden

1. MNama:*

2. dJenis Kelamin : *

Tandai satu oval saja.

) A Pria
[ B. Wanita

hitps:fdocs. googlhe.comiforme/d’ B_RSe\iveg-nEmBrxF JOFOJMWEE2n SxB03dGRef v iedit

119



611424, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA

3. Apa GenerasiAnda : *

Tandai satu oval saja.

() A Gen Millenial (1977 - 1994)
() B.Gen Z (1995-2010)

() D. Wiraswasta \

(") E. Ibu Rumah Tangga

L F_Lainnya
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Br14/24, 10.23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF NIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESIA

6. Berapa Tahun lagi Anda ingin mempunya Rumah : *

Tandai satu oval saja.

() A 1-2Tahun
( )B.3-4Tahun
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BA424, 10:25 AM FPENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF MNIAT MEMEBEL! RUMAH KFR PADA GENERAS| Z DI INDONESLA

Pertanyaan Variabel " Purchase Intention ™

Purchase intention merupakan niat untuk membeli, pertimbangan untuk membeli dan
merekomendasikan untuk membeli produk tersebut kepada orang lain

Kuesioner menggunakan skala pengukuran linier

9. Saya selalu memperhatikan in ang Rumah KPR sebelum membeli *

Tandai satu oval saja.
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BM4/24, 10:23 AM FENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP NIAT MEMEELI RUMAH KPR FADA GENERASI Z DI INDONESIA

10. Pembelian Rumah KPR memberikan keuntungan bagi saya *

Tandai satu oval saja.

i 2 3 4 5

Sami | SangatSetuju

merrpengamhl niat saya unf

Tandai satu oval saja.

i 2 3 4 5

Sam( ) () () () () SangatSetuju
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BA424, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP NIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GEMNERASI Z D1 INDONESLS

14.  Saya menunjukkan niat yang kuat untuk membeli rumah KPR ketika saya melihat *
properti yang sesuail dengan kebutuhan dan preferensi saya, baik dari segi harga
maupun kualitas.

Tandai satu oval saja.

1 2 3 4 5

Sam () () () (4

inat yang kuat dalam
sebagai prioritas utama dengan melakukan riset pasa
i tentang lokasi

PUIRd

kebutuhan saya.

Tandai satu oval saja.
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Br14/24, 10:25 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP NIAT MEMBEL! RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDDNESIA

Pertanyaan Variabel * Buying Motivation ™

Buying Mativation adalzh segala sesuatu yang melatar belakangi dan mempengaruhi
individu untuk melakukan tindakan dan membeli barang, serta menjelaskan alasan-alasan
dilakukannya pembelian

Kuesicner menggunakan skala peng
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RHARA AN 23 AM FRHGARIIH RALIRAN PFUASARAN TEFRHAMNAR NIAT MEMEF| | RIIMAH KPR PANA (SFNFRAS] 7 M INNOMESLE

19.  Kepemilikan rumah KPR menjadi sumber kebanggaan bagi saya, mencerminkan *
pencapaian dan stabilitas finansial dalam kehidupan pribadi saya.

Tandai satu oval saja.

‘..i'liv‘ h rumah KPR kan proses pembelian *

gan memberi

iliki dan kea ‘
Tandai satu oval saja. ’
1 2 3 4 5
' N Can: ' v

126



BA4/24, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF NIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESIA

22, Kepemilikan rumah KPR memenuhi kebutuhan saya akan aset yang bernilai, *
dengan potensi untuk meningkatkan nilai seiring berjalannya waktu.

Tandai satu oval saja.
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B4/24, 10:23 AM FPENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF NIAT MEMBELI RUMAH KFR PADA GENERASI Z DI INDONESIA

24, Kualitas produk rumah KPR yang memenuhi harapan saya mencakup standar *
konstruksi yang tinggi, termasuk penggunaan bahan bangunan berkualitas dan
teknik bangunan yang cermat.

Tandai satu oval saja.

N K ang memperk

ggunaan ruang yang efisien dan optimal untu =[T1E -
Tandai satu oval saja. \ /
1 2 4 5
—— T,
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BM4/24, 10.23 AM FENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF MNIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA

27. Desain produk rumah KPR yang mempertimbangkan kebutuhan fungsional dan  *
estetika saya secara menyeluruh, menciptakan lingkungan yang nyaman dan
memuaskan bagi saya.

Tandai satu oval saja.

Tandai satu oval saja.
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Br14/24, 10:23 AM PENGARUH BAURAN FEMASARAN TERHADAF NIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA

30. Ketersediaan area parkir yang mencukupi di rumah KPR memenuhi kebutuhan ~ *
saya akan tempat parkir yang nyaman dan aman untuk mobil atau sepeda motor
saya.

Tandai satu oval saja.

Keterangan :
1 = Sangat Tidak Setuju (5TS)

2 = Tidak Setuju (TS)
3 = Netral (N)

4= Setuju(s)

5 = Sangat Setuju (SS)

130



B, 1023 AN PERGAMUN BAURARN PEMAIARAN TERAADAF NAT MEMBELl RUNMAH KPR PADS GEREMAS] Z 0 INCOHESA

32.  Harga yang bersaing untuk rumah KPR dapat menjadi faktor penentu utama *
dalam mempengaruhi keputusan pembelian saya

Tandai satu oval saja.

1 2 3 4 5

Sam () () () () Lo
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BM4/24, 10:23 AM FENGARLUH BAURAN PEMASARAN TERHADAFR MIAT MEMBELI RUMAH KFR PADA GENERAS| Z DI INDONESIA

35. Kesesuaian kualitas dengan harga menjadi faktor penting dalam keputusan *
pembelian rumah KPR, di mana saya ingin memastikan bahwa saya
mendapatkan nilai yang sepadan dengan investasi saya.

Tandai satu oval saja.
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BH424, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAFR NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESIA

3B. Harga rumah KPR harus mencerminkan nilai riil proparti, termasuk lokaei, ukuran, *
fasilitas, dan kondisi bangunan, sesuai dengan standar pasar yang berlaku.

Tandai satu oval saja.
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Br14/24, 10:23 AM PENGARUH BAURAN FEMASARAN TERHADAF NIAT MEMEBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESIA
Pertanyaan Variabel”™ Promotion ™

Promotion adalah cara untuk meningkatkan penjualan produk atau jasa yang biasanya
dilakukan melalui iklan atau pemotongan harga

Kuesioner menggunakan skala pengukuran linier
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BM4/24, 10:23 AM FENGARLUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESLA

43.  Melalui iklan di media cetak, informasi tentang berbagai tipe rumah, fasilitas, dan *
lokasi properti dapat disampaikan secara detail kepada target pasar.

Tandai satu oval saja.

1 2 3 4 5

Sam () () (00 s

tuk melihat *

m(_) () () () () SangatSetuju

\——
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B6/14/24, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESIA
46. Promosi Hubungan Pelanggan (PRP) melibatkan komunikasi aktif dan interaksi ~ *
yang berkelanjutan dengan konsumen, baik melalui media sosial, email, maupun
pertemuan langsung, untuk memahami kebutuhan mereka dan memberikan
informasi yang relevan.

Tandai satu oval saja.

di dalam kegiatan ata

Tandai satu oval saja.
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BM14724, 10:23 AM PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP MIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERAS| Z D INDONESLA

49.  Pengembang Rumah KPR akan memberikan hadiah kepada saya saat #
melakukan pembelian di pameran promosinya

Tandai satu oval saja.

L lah rumah j, 2,
memungkinkan akses yang pusat-pusat kegiatan sehari-hari seperti

sekolah, pasar, dan tempat ibadah.

San( ) () ()00
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BA4524, 10:23 A0 PEMGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAR NIAT MEMEBEL| RUMAH KPR PADA GENERAS| Z DI INDONESLA

51. Fasilitas transportasi yang mudah diakses di sekitar rumah KPR membantu *
memudahkan maobilitas saya dalam kegiatan sehari  hari, seperti bepergian ke
tempat kerja, sekolah, atau pusat perbelanjaan.

Tandai satu oval saja.

54. Lokasi rumah KPR yang del
rumah sakit, dan pusat pe

fasilitas pendukung seperti sekolah,
ngat membantu bagi saya.

Tandai satu oval saja.

San () () () () () SangatSetuju
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BM4/24, 10:23 AM PENGARLUH BAURAN PEMASARAN TERHADAF NIAT MEMBELI RUMAH KPR PADA GENERASI Z DI INDONESLA

55. Lokasi yang mudah ditemukan menjadi salah satu faktor utama yang dicari saya  *
dalam memilih rumah KPR.

Tandai satu oval saja.

1T 2 3 4 5

san (O O O O O sangatgewy

Formulir
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LAMPIRAN 4 HASIL PENGISIAN KUESIONER DARING
( GOOGLE FORM )
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LAMPIRAN 5 HASIL OLAH DATA SMART-PLS
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PLS Algorithm

Outer loadings

Matrix
B g Mo 0 /
B 0.845
B 0.873
B 0.812
BM4 0.805
B 0.847
BM6 0.789
0.810
0.772
0.828
4 0.800
0.817
6 0.808
0.803
8 0.785
PD 0.818
PD 0.836
PD 0.759
PD4 0.799
PD 0.824
PD6 0.806
PD 0.798
PD8 0.798
PD 0.823
P 0.785
P 0.803
P14 0.744
P 0.803
PI6 0.795
P 0.781
PI8 0.806
PI9 0.792
P 0.792
P 0.780
P 0.802
PM4 0.773
P 0.789
PM6 0.829
P 0.802
PM8 0.757
PM9 0.839
PR 0.829
PR 0.826
PR 0.791
PR4 0.829
PR 0.781
PR6 0.841
PR 0.823
PR8 0.836
PR9 0.836
P 0.850
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Construct reliability and validity

Overview
onb 0 0 0 0 o A g
P O 0]
B g Mo 0
0.909 0.914 0.929 0.687
0 0 4 0.922 0.925 0.936 0.645
Price 0.940 0.946 0.949 0.675
Pro 0.933 0.934 0.944 0.651
Promotio 0.928 0.931 0.940 0.634
P c 0
0.927 0.928 0.939 0.633
Discriminant validity

Heterotrait-monotrait ratio (HTMT)

Matrix
B 0 0 0 0 p Pro Promotio P 0
ocatio 4 0.281
Price 0.250 0.099
Pro 0.352 0.175 0.174
Promotio 0.315 0.151 0.083 0.126
0.631 0.496 0.545 0.541 0.475

Inner model — Matrix

Product
(X1)

Buying Motivation Location

) (x4)

Purchase Intention

(Z)

Promotion
(X3)

Buying Motivation

m 1.319
Location (X4) 1.044 1.085
Price (X2) 1.031 1.076
Product (X1 1.063 1.141
Promotion (X3) 1.029 1.107
Purchase Intention
(Z)

R-square

Overview

R-sq e R-square ad e

B g Mo 0 0.242 0.225
Purchase Intentio 0.751 0.744
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f-square

Matrix
B g Mo 0 0 0 P Prod Promotio P 0
B g Mo 0
0.159
0 0 4 0.039 0.310
Price 0.044 0.588
Pro 0.073 0.279
Promotio 0.076 0.337
p e entio
Blidfolding

Construct cross-validated redundancy

Total
0 Q 0
B g Motivatio 1116.000 936.524 0.161
ocatio : 1488.000 | 1488.000 0.000
Price 1674.000 | 1674.000 0.000
Pro 1674.000 | 1674.000 0.000
Promotio 1674.000 | 1674.000 0.000
P e entio 1674.000 898.655 0.463
Bootstraping

Path coefficients

Mean, STDEV, T values, p values

Standard deviation
(STDEV)

P
values

T statistics
(JO/STDEV])

Original sample Sample mean
©)

Buying Motivation (Y) -> Purchase
Intention (Z) 0.229 0.224 0.054 4.221 0.000
Location (X4) -> Buying Motivation
y) 0.176 0.177 0.076 2.328 0.020
Location (X4) -> Purchase Intention
(Z) 0.289 0.287 0.048 6.056 0.000
Price (X2) -> Buying Motivation (Y) 0.185 0.187 0.080 2.306 0.021
Price (X2) -> Purchase Intention (Z) 0.397 0.396 0.044 9.037 0.000
Product (X1) -> Buying Motivation (Y) 0.242 0.245 0.092 2.621 0.009
Product (X1) -> Purchase Intention (Z) 0.282 0.279 0.056 5.067 0.000
Promotion (X3) -> Buying Motivation
y) 0.243 0.247 0.083 2.919 0.004
Promotion (X3) -> Purchase Intention
(Z) 0.305 0.304 0.046 6.693 0.000
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Specific indirect effects

Mean, STDEV, T values, p values

Original Sample Standard deviation T statistics | value

sample (0) mean (M) (STDEV) (Jo/STDEV])

Product (X1) -> Buying Motivation (Y) ->
Purchase Intention (Z) 0.055 0.056 0.027 2.053 [ 0.040
Location (X4) -> Buying Motivation (Y) ->
Purchase Intention (Z) 0.040 0.040 0.020 1.980 | 0.048

Price (X2) -> Buying Motivation (Y) -> Purchase
Intention (Z) 0.042 0.042 0.020 2.077 | 0.038
Promotion (X3) -> Buying Motivation (Y) ->
Purchase Intention (Z) 0.056 0.056 0.025 2.240 | 0.025
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Struktur Awal Penelitian
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Struktur Calculation PLS Bootstrapping
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