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MOTTO :

“Jadikanlah sabar dan sholat sebagal penolongmu dan sesungguhnya
yang demikian itu sungguh berat, kecuall bagi nrang-nrané yang
khusyu: (yaitu) erang-crang yang menyakini, bahwa mereka akan
menemui Tuhannya, dan bahwa mereka akan kemball kepadaiya.”

(Q5. Al-Bagoroh: 45-46)
“Sesungqubnys sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila
kamu telah selesai (dari sesuatu urusan) kerjakaniah dengan sungguh-
sungauh  [urusan) vang lain. Dan hanya kepada Tuhanmulah
hendaknya kamu berharap.”

(Q5, Al-Insyirah; 6-8)

"Kedewaszan dan kepribadian  kita berkembang bersama-sama
dengan kesukaran dan cobaan hidup yang kita mempu atasi”
"Orang yang tidak punya kemauan saat ada kesernpatan maka ia tidak

akan mendapat kesempatan lagi saat la punya kemauan”
"BE YOUR SELP"
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i R T berpeeban
AL pevona O

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sektor perumahan dan pemukiman memiliki peranan yang sangat
penting dalam  proses  pengembangan  dan  peningkatan  kehidupan
masyarakat dalam suatu negara. Sebagai pengusaha jasa konstruksi dalam
industri prasarana, sarana dan pemukimam; banyak pengembang ( developer)
yang telah membangun areal pemukiman untuk memenuhl kebutuhan
perumahan dan pemukiman bagl masyarakat banyak. Sektor perumahan dan
pemukiman yang efektif dapat menentukan keberhasilan sektor lainnya,
seperti berkembangnya pusat perdagangan dalam suatu kota, pengaturan
sarana transportasi dan babkan Industri lainnya. Langkah-langkah yang
diambil pemerintah saat ini untuk menyehatkan industri perumahan dan
pemukiman ini, telak banyak dilakukan, seperti : kredit pemilikan rumah
(KPR} untuk masyarakat konsumen dan bahkan kredit modal kerja serta
investasi yang disediakan bagi para developer,

Sebagal timba! balik dan perwu.judan kemajuan pembangunan
]ndnnm‘elu seutunnya, maka peran serta masyarakat dalam mencapal tujuan
pembangunan sangat diharapkan,

Perkerbanoan industr perumahan dan pemukiman Indonesia sefama
10 tahun terakhir menunjukkan pasang surut sebagai dampak dari kebijakan
pemerintah dalam rengka mewujudkan peran perbankan sebagai institusi
mtermediasi  keusngan yang sehal. Kebijakan-kebijakan tersebut pada
hakikatnya adalah untuk mamperkokoh Industri perumahan dan pemukiman
mefalul  kebijakan-kebijukan yang telah dikeluarkan oleh Departemen
Pracarana, GSarana dan Permukiman Wilayah (DEPKIMPRASWIL) dan
Departemen Keuangan (DEPKEU) sebagai penunjangnya. Sebagai dampak
dari paket kebifakan ini, banyak bermunculan kredit-kredit baru yang

1
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faktor marketing rify yang elektif terhadap keputusan calon konsumen untuk
membedi.

Selain itu, melalui publikasi majalah, brosur, surat kabar maupun
media cetak dan elektronik lainnya, menyebabkan masyarakat lebih bebas
dalam memilih pemuakiman yang akan dituju. Developer yang bisa menjaga
kualitasnya mempersleh kepercayaan masyarakat lebih besar dibanding
dengan developer lainnya. Menurut REI (Real Estate Indonesia) Cabang
Jember, dari enam belas lokasi perumahan dan pemukiman yang dibangun
oleh developer-developer ai Kota Jember, ada lima buah lokas! perumahan
yang cukup pesat perkembangannya, yaitu : (a) Bumi Kaliwates Permal, (b)
Gunung Batu Perma, (c} Villa Sempusari Indah, (d) Taman Gading dan (e)
Tegal Besar Permal, Berikut inl disajikan enam belas lokasi perumahan dan
pemukiman  yan telsh membangun dan menjual rumah di Kota Jember
sampal dengar. Tahun 2004 ini :

Tabel 1.1. Real Estate di Kota Jember Tahun 2004,

; No. Nama Real Estate ._No. | ____Nama Real Estate
.1 | Pesona Surya Milenia 5 j=—=h | Gebang Permai
|2 | Bumi Kaliwates Permal | 10 | Bukit Permai

3 | Taman Anggrak | 11 | Kebon Sari Permai
|4 | Taman Gading 12| Tegal Besar Permai

5 | Muktisari Estate _ 13 | Villa Tegal Besar

6 | Gunung Batu Fermal 14 | Tegal Besar Raya

7| Griya Mangli 15 | Villa Kaliurang
8 | Bumi Mangli Permal |16 | Sumber Alam Indah

sumber : REI (Real Estate Indenesia) Cabang Jember, 2004.

Dari Tabel 1.1 tersebut di atas dapat dijelaskan bahwa jumiah lokasi
perumahan dan pemukiman yvang ada di Kota Jember sebanyak enam belas
buah, belum termasuk perumahan dan pemukiman baru dengan luas areal
vang relatif kecil,

Sedang peringkat lima besar lokasi perurnahan dan pemukiman (real
estate) yang berhasil meraih penjualan rumah dengan pesat di Kota Jember,
dapat dilihat pada tabel berikut :
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Tabel 1.2. Lima Besar Arcal Real Estate
Dl Kota Jember Tahun 2000 - 2004.

Total Asset Target Rumah

o e e (Rp .000.000) (unit)
|1 | Bumni Kallwates Permai 180,50 200
|2 | Gunung Batu Parmal 175,00 200
|3 | Villa Sempusari Indah ! 200,00 100
4 | Taman Gading L WF] 150,00 300
|5 | Tegal Besar Permai | ?5 00 350

Sumber : REI (Real Estate Indnnema} Cabang .‘Jeml:aar Januari 2004.

Dari Tabel 1.2 tersebut di atas, dapat dijelaskan bahwa dipilihnya ke
lima besar reg/ estate tersebut, karena termasuk dalam kelompok ber-asset
di atas Rp 50 milyard, Total assats dan target penjualan masing-masing rea/
estate mengalam| peningkatan yang signifikan dari tahun 2000 sampal
dengan tahun 2004, Sementara itu, rating posisi ke lima besar real estate
tersebut di atas dari 16 real estate yang berada di Kota Jember dapat dilihat
pada tabel berikut :

Tabel 1.3. Rating Posisi Lima Besar Rea/ Estate di Kota Jember
Sampal Dengan Tahun 2004,

No. | Real Estate Rating Nilai Predikat |
1 | Bumi Kaliwates Permai 2 B5 Bagus |
2 | Gunung Batu Permai T 83 Bagus '
3| Villa Sempusari Indah 1 96 Sangat Bagus |
4 | Taman Gading q 80 Bagus |
& | Tegal Besar Permal 5 74 Cukup

Sumber : REI (Real cstate Indnnésia} Cabang Jember, Januari 2004.

Peringkat predikat real estate pada tabel tersebut di atas didasarkan
pada kondisi : jalan utama, fasilitas umum, pengendalian banjir dan sanitasi,
dan penerangan jalan, Kriteria-kriterianya adalah sebagai berikut :

Tabel 1.4, Knteria Predikat Res/ Estate,

No Skor Predikat

1y 91 - 100 Sangat Bagus g
%3 76 - 90 Bagus 44

3 51-75  Cukup

4 0-50 Tidak Baqus

Sumber | REI (Real Estate Indonesia) Cabang Jember, Januari 2004.
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Tampak beahwa ada perbedaan skor terhadap kriteria yang telah
dibangun oleh REI pada kelima besar real estate tersebut. Perbedaan itu
pada awalnya bisa disebabkan karena lokasi areal yang strategis, penawaran
harga yang dianggap sesuai oleh konsumen, pilihan tipe rumah dan lain-lain
hal, Yang kesemuanya itu tidak terlepas darl kebijakan pemasaran yang
dilakukan oleh masing-masing developer.

Jntuk e dapat dilakukan penefitian yang bertujuan mengetahul
faktor-faktor bDauran pemasaran apakah yang berpengaruh  kepada
pengambilan keputusan konsumen dalam membeli rumah di setiap real
estate, sehingga dapat digunakan sebagal pedoman dalam merancang
strateqi pemasaran rumah oleh para deveioper pada periode yang akan
datang.

1.2 Rumusan Permasalahan
Berdasar [atar belakang, maka dapat dirumuskan permasalahan
sebagal berikut
d. apakah faktorfaklor bauran pémeaarun (marketing mix) berpengaruh
nyata baik secara simultan maupun individual terhadap loyalitas
keputusan Kepala Keluarga (KK) pada reaf estate di Kota Jember ?
b. di antara faktor-faktor tersebut, faktor apakah yang berpengaruh

dominan terhacap loyalitas keputusan KK dalam membell rumah di
areal real estate 7

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian.
8. membuktikan bahwa faktor-faktor marketing mix berpengarub nyata

baik secara simultan maupun parsial kepada penjualan rumah pada
real estate di Kota jember.

8. mengetahui faktor marketing rmix yang berpengarub dominan terhadap
penjualan rumah pada real estate di Kota Jember.
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1.3.2 Manfaat penelitian,
Hasil penelitian bisa digunakan sebagal bahan pertimbangan atau .
acuan bagi pihak-pihak
2. para developer di kota Jember dalam menyusun strategl pemasaran
yang berkatan dengan pengelolsan markeling miix agar dapat
meningkatkan penjulan persediaan rumah yang mereka jual,
b. Bank Tabungan MNegara (BTH) Kantor Cabang Jember di Kota Jember
dalam melaksanakan fasilitasi pendanaan bagi konsumen pembeli
rumah di Kota Jamber.

€. Peneliti lain dengan toplk yang mirip, dengan maksud agar ada
pengembangan lghih lanjut secara kualitas.
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o T hepetdkan
BAB II - | MV T EITHe EMRE
LANDASAN TEORITIS --

2.1 Landasan Teori’

2.1.1 Perilaku konsuman,

James F. Engel, Roger D. Blackwell dan Paul W. Miniard (1994:85)
mengemukakan bahwa : “perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakan
individu yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan
menghabiskan produk/jasa, termasuk proses yang mendahulul dan menyusuli
tindakan Ini",

Menurut Loudan dan Della Bitta (1993:65) : . . . consumer behaviour
may be defined as decision process and physical activity of individuals engage
in when evaluating, acguiring, using or diposing of goods and services."”

Memahaml perilaku konsumen sangat dibutuhkan dalam rangka untuk
menyusun strategl pemasaran. Kotler {1997:121) mengemukakan bahwa :

"mempelajari dan memahami perilaku konsumen pada dasarnya adalah
hendak mencarl jawaban atas pertanyaan-pertanyaan tentang pasar
sebagai berikut :

- slapa yang membentuk pasar ? occupants (penghuni),

- apa yangdibell ? obijects (obyek),

- mengapa pasar membeli 7 ofjectives (tujuan),

- siapa artisipasipan daiam pembelian ? organézation (organisasi),
- bagaimana pasar melakukan ? operaticns (operasi),

- kapasitas pasar melakukan pembellan ?occations (peristiwa),

- di mana pasar membeli ? outtets (kios)."”

Pengambilan keputusan  dipengaruhl  oleh  beberapa faktor,
sebagaimana model perilaku konsumen yang diungkapkan oleh Kotler
(1997:121) sebagai berikut ;
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Gambar 2.1 Model Perilaku Konsumen.

Tanggapan
Rangsangan Luar | Kotak Hitam Pembali Pembeli
' Ciriciri Proses Pilihan Produk
Pemasaran | Lingkungan Pembell Keputusan Filihan Merk
- Pembeli | » | Filihan Penjual
Produk Ekonomi Budaya Pengenalan | | Jumilah Pembell
Harga Teknologi | | Sosial Masalah Waktu
Distribusi | Politik | | Kepribadian | Mencari Pembelian
Promos Budaya | | Psikolegis Informasi
' | Evaluasi
i Keputusan 5
| Perilaky '
| ~ |PumaBei | |

“Surnber ; Kotler, 1097122

Sebagaimana dluangkapkan dalam model perilaku di atas, nasabah
datam memilih bank sebagui tempat untuk menyimpan dana juga dpengaruhi
oleh rangsangan dari luar : pemasaran dan lingkungan.

Model perilakuy konsumen sebagaimana dikemukakan oleh Assael
(1984:95) adalat "bahwa pengambilan keputusan oleh konsumen
dipengaruhi oleh individu konsumen yang terdiri atss apa yang diplkirkan
konsumen dan karakteristik konsumen, pengarub lingkungan serta strateg
pemasaran perusahaan,”

Kemudian terhadap barang dan jasa yang dikonsums! yang merupakan
umpan Dalix baik untuk konsumen ltu sendirl maupun untuk perusahaan,
sebagaimana yang ditunjukkan pada gambar berikut :
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Gambar 2.2 Model Perilaku Konsumen,

+ Feadback to consumer (pastulate
| The Individual Consumer evaluation

Consurer thought variable
(nesds, atlitudas and
percenlion ).

Carsiner characteristics
(dernograpliic, ife shle and
personafity),

-—— —

. Y
Environmaental Infitence
el Consumer Consurmer
fufture, sub cuilure, social , Decision Making P Responie

elass, face fo faoe group

Marketing Strategies

fApaication of consumer
behaviour, product, price, pidce
e promotion) '

Feadback (o marveter

Sumber : Assael, 1984:95

2.1.2 Jasa dan karakteristiknya.

Menurut Kotler (1997:125), jasa adalah : setiap tindakan atau kegiatan
yang dapat ditawarkan oieh satu pihak kepada pihak lain, yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun.
Produksinya dapat dikaitkan atau tidak pada satu produk fisik.
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Sedangkan menurut Willlam J Stanton (1991:75), jasa adalah :
kegiatan yang diidentifikasikan secara tersendiri, pgda hakikatnya bersifat
tidak fisikal, merupakan pemenuhan kebutuhan, dan tidak harus terikat pada
penjualan produk atau jasa lain. Untuk menghasilkan jasa mungkin periu atau
tidak penggunaan benda nyata. Tetapl sekalipun penggunaan benda nyata
itu diperlukan, namun tidak terjadl adanya pemindahan hak millk atas benda
tersebut,

Menurut kotler (1997.126), jasa memilik empat karakteristik, yaitu
(1) tidak berwujud (infangibie), (2) tidak terpisahkan (/nseperabifty), (3)
bervariasi ( variabifty) dan (4) mudah lenyap (perishability).

a. Tidak berwujud.

Tidak seperti produk fisik, fasa tidak bisa dillhat, dirasa, didengar atau
dicium sebelumn jasa it dibeli, Untuk mengurangi ketidak pastian, pembeli
akan mencari tanda atau bukti darl kualitas tempatnya, orang, peralatan,
alat komunikasi, symbol dan harga vang mereka lihat.

Dikatakan cieh Koter (1997:126) : "Jika bank ingin mempaosisikan
dirinya sebagai bark yang cepat, dapat membuat posisi terwujud melalu ;
(1). Tempat : letak fisik bank harus terkonotasi pelayanan cepat,

(2). Karyawan : harus tendapat sefumiah karyawan yang siap melayani,

(3). Peralatan : peralatan bank harus tampak canggih,

{%). Maten komunlkasi : materl komunikasi bank, teks dan foto harus
menggambarkan efisiensi dan kecepatan,

(5). Simbal : bank memiliki nama dan symbo! yang menggambarkan
pefayanan yang cepat,

(6). Harga.

b. Tidak terpisahkan.

Urnumnya jasa diproduksi dan dikonsums| secara bersamaan. Berbeda
dengan produk fistk, setelah diproduksi, produk tersebut dapat disimpan
sebagal persedisan, didistribusikan dan baru dikensumsi. Dalam hal ini
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jika seseprang akan mengkonsumsi jasa, maka penyedia adalah bagian

dari jasa. Dalam pemasaran jasa, penyedia jasa dan konsumen akan

saling berinteraksl, sehingoa baik penyedia jasa maupun konsumen jasa
akan mempengaruhi hasl| jasa.

Bervariasi.

Jasa sangat bervarasi, tergantung dari siapa yang menyediakan,
kapan dan di rana jasa dilakukan. Dalam kondisi yang demikian, menurut
Kotler (1997:127) adalah : “perusahaan dapat mengambil fangkah
pengendafian koalitas antara fain melalul @ pelaksanaan jasa di seluruh
grganisasy, dan memantau kepuasan pelanggan lewat sistim saran dan
keluhan, survey lapangan dan melakukan perbandingan, sehingga
pelayanan yang kurang, dapat segera dideteksi dan diperbatki.”

Mudah lenyap.

Jasa tidak dapat disimpan dan tidak tahan lama. Mudah lenyapnya
jasa ini tidak menjadi masalah bila permintaan yang ada bersifat tetap,
karena mudah untuk mendahulul mengatur staf untuk melakukan fasa itu.
Yang bermasalah adalah jika permintazn fluktuatif, sehingga perusahaan
jasa menghadapi masalah. rumit.

Crganisasi jasa menurut Kotler (1997:127) menghadapi tiga tugas
dalam pemasaran, yakni
(1). la harus mendiferensiasikan penawaran, penyampalan dan atau

citranys,

(2). Ia harus mengelola kualitas jasa agar mencapal atau melampaul
harapan pelangagan,

(3). Is harus mengelola produktivitas pekerjanva dengan membuat
pegawainya pekerja lebih terampil, meningkatkan kuantitas jasa,
mengindustrikan jasa, menemukan solusi produk baru, merancang
jasa yang lebih efektif, menggunakan teknologi untuk menghemat
waktu dan uanag.
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Lebih  fanjut Kotler (1997:128) mengemukakan bahwa untuk
membedakan sebuah perusahaan jasa dengan yang lalnnya adalah
dengan memberikan jasa berkualitas yang lebih tinggi dari pesaingnya
secara konsisten. Kuncinya adalah dengan memenuhi atau melebihi
harapan kualitas jasa pelanggan sasaran. Harapan pelanggan dibentuk
oleh pengalaman masa lampaunya, pembicaraan dar mulut ke mulut
maupun iklan perusahaan jasa. Pelanggan memilih penyedia jasa dengan
cara membandingkan jasa yang dialami dengan jasa yang diharapkan.
lika jasa yang dialami berada di bawah jasa yang diharapkan, pelanggan
tidak lagl berminet pada penyedia. Sebaliknya jika jasa yang dialami
memenuhl atad melebihi harapan, mereka akan menggunakan penyedia
itu Tagi.

2.1.3. Developer sebagai penjual jasa.

Developer atau pengembang perumahan. dan pemukiman adalah
badan usaha yang memproduksi dan menjual perumahan untuk masyarakat
dalam rangka meningkatkan taraf hidup orang banyak melalul pemilikan
rumah yang layak. Aktivitas jasa pemilikan rumah dilakukan blasanya dengan
Kerjasama antar gevelaper itu dengan penyandang dana. Penyandang dana
yang dimaksud adalah Bank Tabungan MNegara (BTN) atau bank-bank
pelaksana lain yang Ikut menyalurkan kredit kepemilikan rumah (KPR).

Oeveioper bisa berproduksl setelah ada kesepakatan dengan calon
konsumen pembell rumah; sehingoa pada kondisi semacam ini, developer
benar-benar sebagal perusahaan jasa konstruksi, Artinya, konsurmen ikut
terlibat dalam proses produksi, seperti : pemiﬁhan rancangan dan desain
rumah. Tetapi ada pula geveloper yang memproduksi rumah tanpa harus ikut
melibatkan konsumen, mereka membuat persediaan rumah yang kemudian
dipasarkan kepada konsumen. Apapun sifat dan bentuk develgper dalam
memproduksi rumah, tetap membutuhkan upaya pemasaran (markefing
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effort), sehingga mereka tetap membutuhkan bauran pemasaran. untuk
menciptakan penjualan.

2.1.4. Bauran pemasaran untuk jasa,

Bauran pemasaran (markeling mix) menurut Willlam 1. Stanton
{1991:86) adalah : istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi empat
besar pembentuk Intl pemasaran sebuah organisasi. Keempat unsure
tersebut adalah penawaran produk, struktur harga, kepiatan produksi dan
sistim produksi,

Kotler (1997:130) mengemukakan bahwa pendekatan pemasaran 4P
(product, price, place and promobion) tradisional sering berhasil untuk
barang, tetapi berbiagal elemen tambahan memerlukan perhatian dalam jasa.

Sedang Boom dan Bitner (1981:59) menyarankan untuk menambah 3P
yang terlihat dalam pemasaran jasa, yaitu ! orang (peogls), bukti fisik
{ physical evidence) dan proses ( process),

Sebagaimana dikemukakan oleh Kotler dan Bloom serta Bitner di atas,
Yazid (1993:45) manegaskan bahwa marketing miv untuk jaé.a terdirl atas JF,
yaitu = produk, (preducr), harga (price), tempat (place), promosi (promotion),
orang {people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence).

a. Produk.

Produk untuk jasa perbankan adalah fasa dalam bidang keuangan.
Sepertl halnya pmﬂuh: jasa perbankan merupakan hal utama dalam
kegiatan pemasaran  perbankan. Jasa perbankan, utamanya untuk
disimpan secara umum adatah tabungan, deposito dan giro. Sedangkan
untuk jasa lainnya sangat bervariasi antar bank, yang pada hakikatnya

untuk mermenuhl kebutuhan (needs) dan memuaskan keinginan (waints)
nasabah.

Sebagaimana didefinisikan di atas, bahwa fasa memiliki karakeeristik :
tidak berwujud, Udak terpisahkan, bervariasi dan mudah lenyap.
Karakteristik yang demikian ini menurut William ). Stanton (1991:95) :

L]
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mengharuskan pimpinan untuk memilih strategi yang tepat mengenai (1)
jasa apa yang ditawarkan, (2) bauran pelayanan (service mix) yang
ditawarkan, dan (3) apa yang harus dilakukan untuk memberi .jammn
kuzlitas terhadap jasa.
Murti Sumaml (1926:55) mengemukakan bahwa jasa sebagaimana
produk fisik, juga memiliki tiga konsep dasar, yaitu :
(1), Jasa inti.
Di sini akan berusaha untuk dijawab : kebutuhan apa vang
sebenarnya  akan dipenuhl oleh jasa inti 7 Tenaga pemasar
mempunyal tugas untuk mencarl dan mengetahul Kebutuhan pokok
yang tersembunyl di dalam setiap jasa profesional, sehingga melalui
manfaat jasa, tidak sekedar ciri-ciri jasa, dapat dijelaskan dalam
komunikasi dan inforrnasi,
(2). Jasa perseptibel.
Jasa Inti selaly dapat disediakan bagi pembeli dalam bentuk
perseptibel. Dalam jasa perseptibel terdapat enam atribut dasar,
yaitu | (a) personil, (b} tingkat mutu, {c) waktu jasa, (d) waktu
tunggu, (e) peralatan pendukung dan (f) kemasan dan pemberian
tabal,
(3). Jasa tambahan.
Femasar bank daiam hal inl dapat menawarkan kepada pasar sasaran
berupa jasa tambahan dan manfaat yang melebihi jasa perseptibel,
Dalam hal ini adalah kepercayaan, jaminan kepuasan dan jasa-jasa
l3innya.
Sebagaimana dikemukakan oleh Kasmir (1599:84), bentuk jasa
developer untuk real estate depat digolongkan menjadi
(1). Menghimpun sumber dana dalam bentuk kredit kepemiliikan rumah
(KPR} dari pihak bank,
(2). Menyalurkan KPR tersebut kepada konsumen yang layak.
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(3}, Memproduksi rumah yang dijual secara tunai kepada konsumen yang
Mampii.

b. Harga.

Menurut Kotler (1997:134) harga adalah jumiah uang citagihkan untuk
suatu produk atau jasa, jumlah nilal dipertukarkan konsumen untuk
manfaat yang dimiilkl atau menggunakan produk atau jasa,

Sedangkan Murti Sumarmi (1996:55) menjelaskan bahwa harga adalah
jumiah uvang (ditambah beberapa produk lainnya kalau mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasl dar produk dan
pelayanannya, Beberapa contoh harga menurut Murti Sumarni adalah -
penetapan tarif uniuk perusahzan angkutan, sewa rumah, bunga kredit
dan bunga simpanan,

Dicontohkan oleh Kotler (1997:135), bahwa harga adalah sewa untuk
apartemean, uang kuliah untuk pendidikan, uang jasa untuk dokter, ongkos
tiket untuk perjatanan, bunga untuk bank dan lain-lainnya.

c. Tempat.

Sebagaimana dikemukakan di atas bahwa salah satu karakteristik jasa
adalah tidak terpisahkan, sehingga jasa dihasilkan dan dijual dalam waktu
bersamaan. Dengan demikian penyaluran atau distribusi jasa bersifat
langsung (direct of channal distribution). ral inl berarti peranan perantara
galam industri jasa tampaknya tidak terlaly diperiukan. Selain Itu drri tak
teraba dalam jasa berarti bahwa masalah distribusi fisik pada dasarnya
tidak ada pada kebanyakan produsen jasa,

Menurot William J. Stanton (1991:100) bahwa : “karena jasa tidak
dapat diantarkan, dan agar jasa mudah dicapai oleh pelanggan, maka
faktor lokasi penjual jasa harus mudah dicapai pelanggan,”

d. Promosi ( gromotion).

Promosl adalah selurub beban perusahaan yang digunakan untuk

meningkatkan penjualan produk atau jasa. Termasuk di dalamnya antara
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kain adalah : biaya pembuatan brosur, publisitas, pengadaan undian
berhadiah dan potongan harga ( specal price).
2. Personal perusahaan (peopfe).

Personal merupakan tingkat komitmen karyawan atau staf perusahaan
ternadap esksistensi perusahaan. Ini biasanya dapat digambarkan dari
tngkat kualitas pelayanan perusahaan yang dilakukan para karyawan dan
staf dalam rangka tetap mengikat konsumen atau nasabah. Termasuk di
dalamnya antara lain @ keramahan, kesopanan, kehandalan, kecepatan
dan ketepatan karyawan atau staf dalam melayani para nasabah atau
kansumen.

f. Proses (process),

Proses adalah prosedur atau urutan keglatan yang diberlakukan oleh
perusahaan dalam rangka melakukan transaksi penjualan produk atau
jesa. Pada jasa perbankan bisa diukur dari tingkat kemudahan nasabah
dalam melakukan transaksi untuk penarikan tunai, setoran tunai, transfer
antar rekening, Kemudahan-kemudahan Itu dapat diperoleh jika bank
menyediakan pelayanan transaks! melalui telepon, Anjungan Tunal Mandiri
(ATM), dan sistim on-foe antar bank,

a. Kendisi lingkungan fisik (physical evidence). :

Kondisi lingkungan fisik adalah fasilitas-fasilitas fisik yang diberikan
oleh perusahaan kepada konsumen, Pada jasa perbankan bisa dilihat dari
tampilan gedung secara keseluruhan, kenyamanan ruang tunggl,
pengaturan antrian nasabah, ketersediaan lahan parkir dan keamanan
lingkungan,

2.1.5 Loyalitas Korsumen,
Orientasi perusahaan masa depan mengalami pergeseran  darl

pendekatan konverisional ke arah pendekatan kentemporer. Pendekatan
konvensional menekankan pada kepuasan pelanggan, reduksi biaya, pangsa
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pasar, dan riset pemasaran. Sedangkan pendekatan kontemporer berfokus
kepada loyaiitas konsumen, retensi pelanggan, Zzero defed, long Wife
customer. Oliver (1999:20) menegaskan bahwa perusahaan jangan berhentl
pada penciptaen kepuasan pelanggan, tetapi yang leblh penting adaiah
hagalmana menciptakan pelanggan yang loyal. Loyalitas adalah komitmen
untuk membeli kemball atau selalu menggunakan produk atau jasa tertentu
secara terus menerus untuk masa yang akan datang,

Pelanggan dacet dikatakan loyal fika pelanggan tersebut menunjukkan
perilaku pembellan secara I;Eral.m'? Bentuk darl kesetiaan tersebut juga
mengandung arti bahwa suatu kondisi di mana mewaiibkan pelanggan untuk
melakukan tindakan pembelian paling sedlkit dua kali dalam selang waktu
tertentu (Griffin, 1999:4).

Pengertian loyalitas mencakup di dalamnya loyalitas terhadap produk,
merk, toko, dan penyedia. Mowen (1993:25) menyatokan bahwa loyalitas
merk melukiskan kondisi konsumen memilikl sikap positif terhadap sebuah
merk, memiliki komitmen pada merk tersebut dan bermaksud pembeliannya
gl masa mendatang.

Konsep loyalitas pelangqgan lebih berkaltan dengan perilaku pelanggan
daripada sikap pelanggan. Griffin {1999:4) menyatakan bahwa atribut
pembentuk lovalitas pelanggan yang berkaitan dengan perilaku pembelian
antara f3in meliputi ;

'a). Makes regular repeat purchase. The average number of a
customer makes repeat purchase from you in a perfod time, b)
Purchase across progduct and senvice lines. It something new comes
out from the company, the loyal customers are waiting in line to buy it.
c). Refers to other customers. Encourages obher custornerss o buy
from company.”

Pendapat Griffin membenkan dimensi yang lebih luas tentang ukuran
perilaky pelanggan yang loyal. Pertama, lovalitas pelanggan diukur darl
jumiah rata-rata pembelian pelanggan terhadap suatu produk dalam jangka
waktu tertentu. Pelanggan yang memiliki rata-rata pembelian lebih tinmi
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dikatakan lebih loyal dar pelanggan lainnya. Kedua, ukuran loyalitas
pelanggan berkembang pada perilaku pembelian pelanggan terhadap merk
produk baru yang dikeluarkan oleh perusahaan. Pelanggan yang loyal
terhadap merk tertentu bisa menjadi asset perusahaan saat perusahaan
megeluarkan produk baru, Ketiga, loyalitas pelanggan adalah perilaku dalam
memberikan rekomendasi bagl grang lain untuk membelf produk yang sama.

2.2 Penelitian Terdahula

Pada tahun 1993, Suraiman melakukan peneiitian tentang faktor-
faktor yang berpencaruh terhadap konsistensi pembeil/konsumen terhadap
keputusan untuk meniadi penghuni pada pemukiman rea/ estale di Sidoarjo.
Hasil penelitiannya  menunjukkan  bahwa seluruh  bauran  pemasaran
berpengaruh secara nyatz bak secara parsial maupun secara simultan.
rasilitas umum merupakan faktor yang dominan berpengaruh terhadap
konsistens! konsumen. Penghuni tetap konsisten untuk tinggal di reaf eslate
yang dipllihnya selak awal karena menganggap fasilitas umum merupakan
fektor utama, seperti : kondisi jalan, taman hijau yang sejuk, ketersediaan
mushola dan gereja, taman bermain dan penerangan jalan. Alat analisis yang
digunakan adalah Analisis Regresi Linier Berganda.

Firdauzi melakukan penelitian dengan topik yang mirip pada tahun
2001. Obyek yang ditelib adalah adalah loyalitas penghuni real estafe
terhadap keputusan yang dibuat untuk membell rumah di perumahan
Fakuwon Jatl — Surabaya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga tidak
berpengaruh nyata, tetapi faktor kemudahan proses menjadi faktor yang
dominan. Hampir sebagian besar penghuni perumahan Pakuwon Jati adalah
orang-orang yang mohbilitasnya tinggl, sehingga setiap saat bisa saja mereka
harus berpindah tempat ke kota lnin karena tugas atau pekerjaannya. Bagi
mereka kemudah proses menjadi faktor penting. Yang dimaksud dengan
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kemudahan proses adalah : proses untuk mengembalikan rumah yang
dibelinya kepada developer dengan harga yang tidak terialu merugi.

M. Syamsul Hidayat (1997:30) melalul penelitiannya membuktikan
bahwa keputusan konsumen untuk membell rumah pada areal real estafe di
pemukiman-pemukiman di kota Semarang didominasi oleh pertimbangan
kualitas rumah itu sendirl,
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METODE PENELITIAN

3.1 Obyek Penelitian
Penelitian inl dilakukan pada real estate yang ada di Kota Jember
dengan periode waktu vang diteliti adalah pada Tahun 2000 - 2004.

3.2 Populasi dan Snmﬁei

321 Papulasi.

Populasi peneliian adalah seluruh konsumen yang membeli
rumah di areal reaf estate, baik yang secara tunal maupun melalui KPR
dl Kota Jember.

3.2.2 Sampel,

Dalam penelitian ini sampel dipilih secara random. Dengan
demikian teknik yang digunakan dapat dikatagorikan sebagai random
sampiing. Tidak ada kriteria penghasilan nasabah sampel yang
digunaken untuk melakukan penstrataan, sebab penelitian inl tidak
akan membedakan tingkat penghasilan konsumen. Jumiah sampel
yang dipliih sebagal responden adalah 16 KK setiap pemukiman,
sehingga jumlah kespluruhan sampel = 16 x 16 = 256 orang kepala
keluarga,

3.3 Definisi dan Operasionalisasi Variabel

Dalam penelitian ini secara umum ada dua jenis variabel, yaitu variabel
bebas (independent variables) dan variabel tak bebas (dependent variable),

Variabel bebas dalam hal ini adalah faktor-faktor marketing mix,
sedang variabel tak bebasnya adalah keputusan konsumen untuk membel]
rumah pada areal real estate. Keputusan konsumen dapat diukur dari jumiah
permbefian unit rumeh yang telah tedadi pada setiap areal real estate.
Adapun penjabarannya dapat dilihat pada tabel berikut

2

-
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Tabel 3.1 Detil Variabel Penelitian,

No. | Nama Variabel i Indikator
1 | LOYAL Y Tingkat kesetiaan atau
konsistensi KK dalam membuat
keputusan untuk tinggal di

suatu lokasi real estate.
Y1: Tingkat kepuasan KK terhadap
pilihan-lokasi real estafe
| sebagal ternpat tinggal.
- ¥2: Rencana masa depan tentang
kemungkinan perubahan
_ 7 s N keputusan yang telah diambil.
PROD %11: Jenis dan tipe rumah.
X12: Nama gevefoper (brand
image).
A13: Pelayanzn jasa pendanaan
untirk memiliki rumah.
X14: Kondisi fasilitas umum.
&Y h %15: Kualitas rumah.
3 HARG %21: Harga rumah.
! X22: Blaya Administrasi,
R W} i X23: Uang muka (gown payment).
' A X3 : Lokasl areal real estate,
PROM X41: Periklanan.
¥42: Hadiah.
X43: Pameran.
2 X44! Personal Selling.
6 ORNG %51: Keramahan dan kesopanan
' pelayanan.
| y ¥52: Kualitas pelayanan.
7 NIPROE X6; Persyaratan administrasl.
8 | LINGFI X71: Kemegahan gedung kantor
pemasaran develaper.
X72: Kebersihan/keindahan
lingkungan.
| X73: Keamanan lingkungan.
| A74: Penanganan anti banfir di
. ' lingkungan.

i |

L4 R
O

Per definisi untuk masing-masing variabel dapat dijelaskan sebagai
berkut ;
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» LOYAL adalah jumiah penjualan rumah pada setiap areal real estate,
ini merepresentasikan keputusan konsumen dalam membeli rumah,
JUMRUM dihitung dari jumlah pembelian rumah secara akumulatif di
masing-masing real estate. Satuan ukurannya adalah unit.

- PROD &adalah atribut produk rumah yang ditawarkan deveioper:
Variabel ini divkur melalul lima indikator, yaitu ; pllihan jenis dan tipe
ruman (X1), reputast atay nama developer (X2), pelayanan jasa
pendanaan untuk memilik rumah (X3), kondisi fasilitas umum (¥4) dan
kualitas rumah (X5). Ukurannya adalah skor dengan skala Likert.,

- HARG adalah penerimaan atau pengeluaran konsumen akibat dar
Kegiatan |IIEI'I'I|2IE|I|E|r'I rumah di real estate. Indikatormya adalah : harga
rumah (X6}, biava administrasi (X7) dan vang muka untuk memilik
rumah (XB) adalah down payment yang harus dipenchi oleh
konsumen pada saat awal membuat kesepakatan untuk membeli
rumah. Ukurannya adalah skor dengan skala Likert.

. TEMP adalah atribut tempat. Indikatornya adalah - 'lokasi areal rea/
estate (X9) terhadap pusat-pusat bisnis, Ukurannya adalah skor
dengan skala Likert,

- PROM adalah segala bentuk upava developer dalam menarik minat
konsumen. Indikatornya adalah : periklanan (X10) melalul berbagai
media periklanan, hadish (X11) dapat berupa barang atau uang,
pameran (X12} dan personal selfing (¥13) merupakan segala bentuk
upaya pemasaran rumah yang dilakukan dengan pendekatan personal.
Ukurannya adalah skor dengan skala Likert,

- ORNG adalah keramahan, kecepatan tanggap dan kesopanan staf
pemasaran dalam melayani konsumen. Indikatornya adalah tingkat
keramahan, kesopanan dan kecepatan tanggap karyawan (X14) .dan

kualltas pelayanan lainnya (X15). Ukurannya adalah skor dengan skala
Likert.
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7. PROS adalah prosedur untuk menjadi konsumen pada saat pertama
xall atau pada saat konsumen ingin menjual kembali rumah yang
dimilikinya kepada developer karena berbagal alasan. Indikatornya
adalah : persyaratan administrasi yang harus dipenuhi konsumen pada
saat membell rumah, khususnya vang difasilitasi dengan pendanaan
KPR (X16). Ukurannya adalah skor dengan skala Likert,

8. LINGFI adalah lingkungan fisik developer yang dilihat dan dirasakan
oleh konsumen pada saat melakukan transakss yang berkaitan dengan
pembelian rumah pada saat pertama kalinya. Indikatornya adalah :
kemegahan gedung kanlor  pemasaran developer  (X17),
kebersihan/keindahan lingkungan (X18), keamanan lingkungan (X19)
dan penanganan anti banjic di lingkungan (X20), Ukurannya adalah
skor dengan skala Likert,

3.4 HKerangka Konseptual

Berdasarkan landasan teorl perilaku konsumen dari Kotler (1997) dan
Assael (1984) yano telah disampaikan dalam tinjauan pustaka, maka
kerangka koseptual dalam penelitian ini dapat dilihat pada bagan berikut
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Gambar 3.1. Kerangka Eonseptual Penelitian.

Rangsangan dar luar | Froses Keputusan Konsumen
Marketir
Mix LINORUAGAN | | — Kaputusan konsumen untuk
e _ ! membell rumah pada
Froaguct, Ekannirmi areal real estafe
i |
Place, Teknologi |
FPeaple, | Politix |
Frocess, | |
Physical | Budsiya
Evidence, |

— =il

Umpan Balik Bagl Develaper

Dari kerangka konseptual di atas, diperkirakan bahwa rangsangan dari
luar berupa marketing v dan  lingkungan merupakan faktor vyang
berpengaruh kepada keputusan konsumen untuk membel; rumah di areal rea/
estale. Dalam penalitian ini rangsangan dari luar yang disebabkan oieh faktor
ingkungan tidak diteliti, dengan asumsi bahwa faktor-faktor tersebut
dianggap ceteris paribus. Penelitian ini lebih ditekankan pada rangsangan dari
luar yang dapat dikendalikan cleh devaloper, vaitu : faktor-faktor marketing
mix. Dengan mengetahui elastisitas pengaruh faktnr-faktor marketing mix
tersebut diharapkan dapat dijadikan umpan balik bagi para developer untuk
memotivasl keputusan konsumen dalam membell rumah-rumah di areal reaf
estale pada masa-masa mendatang,

3.5 Hipotesis,

Berdasar perumusan masalah dan tujuan penelitian, serta dikaitkan
dengan landasan teori, maka dapat diajukan hipatesis yang perfu diuji dalam
penelitian ini, yaitu :
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1. Seluruh faktor marketing rmix berpengaruh secara nyata kepada
keputusan konsumen untuk membell rumah di areal real estate, baik
parsial maupun simuttan.

2. Faktor produk (product) khususnya kualitas rumah merupakan faktor
dominan pengaruhnya terhadap keputusan kensumen untuk membefi
rumah yang ditawarkan. Hal inl didasarkan pada hasil penelitian M.
Syarnsul Hidayat (1997) yang membuktikan bahwa keputusan
konsumen untuk membeli rumah pada areal real estafe didominasi
oleh pertimbangan kualitas rurmah ity sendiri.

3.6 Metode analisis.

Alat analisis yang digunakan adalah fungsi regresi, Secara implicit
dapat dituliskan sebagai berikut ;

Y=o+ Bk + Ba¥a + fa%a + By + Bsia + [fola + BrXn + 8

i mana,

¥ = JUMRUM, jumlah unit rumah yang terjual pada setiap real estate,

X1 = PROD, yaitu atrnbut produk.

%; = HARG, yaitu harga.

#y = TEMP, yaitu lokasi areal real estate.

; = PROM, yaitu berbagal bentuk promoesi yang dilakukan developer.

Xg = ORNG, yaitu kualitas pelayanan yang diberikan oleh para staf
pemasaran geveloper.

¥ = PROS, adalah proses yang harus dilalul konsumen untuk

memperoleh  hak  kepemilikan rumah atau pada saat ingin
melepaskan hak kepemilikan rumah.

- Xy = LINGFL, wyaitu lingkungan fisik yang berkaitan dengan kantor

pemasaran geveloper, maupun kondisi lingkungan di areal reaf
astale.



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

BAB V .
KESIMPULAN DAN SARAN

LAt
B 3 1

- o

2.1 Kesimpulan
5.1.1 Pengaruh faktor bauran pemasaran terhadap loyalitas
keputusan KK,

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara bersama-sama ketujuh
faktor bauran pemasaran berpengaruh nyata terhadap loyalitas keputusan Ki
penghuni rea/ estate. Secara parsial, ada tiga faktor bauran pemasaran yang
tidak berpengarub myata, yaity harga (X:), personal (X;) dan proses ().
Sedang faitor bauran pemasaran yang berpengaruh nyata dan bersifat positif
adalah : produk (X,), tempat (X,), promosi (¥4) dan lingkungan fisik (X;)

5.1.2 Faktor bauran pemasaran yang berpengaruh dominan,

Faktor bauran: pemiasaran yang  dominan pengaruhnya adalah
lingkungan fisik atau bukti fisik {%2). Aspek yang berkaitan dengan lingkungan
fisik ini ternyata perihal penangenan antl banjir dan sanitasi lingkungan

merupakan pertimbangan utama bagi para KK yang telah membell rumah di
real estate tertentu.

5.2 Saran-saran

Dari kesimpufan tersebut di atas, dapat dikemukakan saran-saran
sebagal berikut :

1. Para developer hendaknya sangat memperhatikan penanganan  anti
Danjir dan sanitasi di lingkungan real estate yang mereka kembangkan.
Namun aspek lingkungan fisik yang iain juga petiu diperhatikan, seperti
ketersediaan fasilitas umum, kondisi sarana jalan dalam lingkungan.

2, Promaosi periu ditingkat kualitas maupun frekuensinya, karena promosi
terbuktl  dapal mempengaruhl  keputusan konsumen atau - calon
kensumen unluk membeli rumah pada real estate tertenti. Hendaknya

40
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kejujuran sl atau materi promosi tetap dijaga agar konsumen tidak
merasa tertipu jika termyata promosinya tidak jujur.

Penawaran tipe rumah hendaknya diperbanyak untuk memberi peluang
bagi konsumen untuk memilih sesual dengan daya belinya. Para
developer sebalknya juga memfasilitasi jasa pelayanan  untuk
memperaleh KPR darl bank-bank bagl konsumen. Tak kalah pentingnya
adalah kualitas bangunan perlu diperhatikan.

Untuk selanjutnya, para developer perlu memikirkan pilihan lokasi Jika
mereka akan mengembangkan daerah pemukiman. Tempat yang
strategis merupakan hal penting bagl konsumen,
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Jember, Maret 2004,

Kepada

Yth. Penghuni Pemukiman
Di

Kampleks Peruniahan .
Jember,

Langan Hormat,

Kam| mengadakan penelitian tentang faktor-faktor bauran pemasaran
developer yang berpengaruh terhadap loyalitas keputusan para penghuni di
pemukiman/kompieks parumahan untuk menetap i kompleks perumahan yang
tetah dipilifmyz. '

Untuk tu kami berharap dengan sangat agar anda membantu kami untuk
menjawab daftar pertanyaan yang ada dalam kuesioner ini dengan kejujuran, Sebab
hasil jawaban yang jujur dan benar sajs yang bisa menjamin kebenaran hasi
penelitian kami.

Kaml menyampzikan terima kasih atas partisipasl anda, semoga Allah SWT
membalas segala amal anda. Amin, ' i

Harmat kami,
Sapta Budi Gunawan
Mahasiswa Program S1 Ekstensi = FE UNED,
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1. Bio data responden.
a. Jenis Kelamin

b. Pendidikan Terakhir

. Umur

d. Pekerjaan

€, Penghasilan/bulan

2. Daftar Pertanyaan.

D1L

Onn

/-Un

Berlkan tanda ¥ pada jawaban yang anda rasa sesuai,
3. LOYALITAS KEPUTUSAN

(1). Bagaimana tingkat kepuasan anda tentang permukiman atau kompieks
perumahan yang anda tempati sekarang ini 7

Jawaban Partanyaan

Tanda

| - Kecowa o
| = Kurang puas

= Cukup puas

| - Puas

- Sangat puas

=

(2), Apakah anda berencana untuk tetap tinggal di kompleks perumahan yang
anda tzmpstl sekarang dalam waktu dekat atau dalam dalam jangka

panjang ?

Jawahan

n

- Gama sakal| tidak

' Tanda

- Tidak

= Murngkin wa

- lya

> Segera

b. PRODUK

(1} Apakah jenis dan tipe rumsh yang ada di kompieks perumahan inl cukup
bisa memberikan pllihan kepada anda 7

- Tidak hisa

= Kurang Lisa

- Cukup bisa

- ELE_ar

- Sangal hisa
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N
{2). Apakah anda memilih tinggal di kompleks perumahan inl Karena sangat
percaya kepada nama perusahaan developemya ?

Jawaban Pertanyezan | Tanda
- Tidak sama gaicll
- Tidak
- Munghin_
- Iya
- Sangat dipastikan i

{3) Apakah terbantu untuk bisa memiliki rumah di kompleks pemukiman karena
adanya fasilitas KPR ?

L T W L ] ———

__Jawaban Pertanyaan | Tanda
-Kurang
= Cukup
- Terbanti

| - Sangat terbanti I

(4 Menurut anda, kondis! faslitas umum cukup memadal atau tidak ?

B e e r—e——

Jawaban Pertanvaan | Tanda
- Tidak mensadal
- Kurang memadai
= Cukup memadai
- Memadal |
- Sangal memadal . |

(5) Kualitas rumaly di kompleks pemukiman yang anda pilih cukup baik,
khususnya dari pengounasan bahan bangunannya.

Jawaban Pertanyaan | Tanda |
- Sangat tidak benar
v« Tidakbenar
- Mungkin i
- Benar
- Sangat benar
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. HARGA

(1} Rarga numah yang anda pilib menurat anda sesual dengan daya bell anda.

Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Tidak sesuni, tetapl
tidak ada pilihan lain
- Tidak berar
= Cukup sesual
= Sesua
- Sangat sesunl

(2) Apakah biaya administrasi untuk memperoleh  kepemilikan rumah
memberatkan bagl anda ?

| Jawaban Pertanyaan | Tanda
| - Tidak memadal
- Kurang memadal
- Cukup memadai
- Memadai

- Sangat merriadal | l

(3} Uang muka (down payment) untuk memilikl rumah cukup memberatkan.,

| Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Tidak ada masalah |

= Tidak .

= Cukup |
- Iva

- Sangat memberatkan

d. TEMPAT [ LOKASI

(1). Lokasi pemukiman yang anda pililh sangat strategis, sehingga
memudabkan anda dalam bekeria,

Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Sangat tidak strategis
- Kurang strateqls
- Cukup
- Strateg's

|_- Sangat strategis |

——— e}
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e. PROMOST

{1). Apakah dalam anda memutuskan untuk membell rumah karena
lermotivas oleh pariklanan yana dibuat developer 7

Jawaban Pertaryaan | Tands
- Tidak R 0 =
- Rurang termotivas
= Cukup termativasi
- Termotivasi
= Sangat termotivasi

(2}, Menurut anda, hadiah yang diberlkan oleh developer sangat mungkin
anda peraleh (atau apakah probabilitas anda untuk memperoleh hadiah
dari developer anda cukup besar) ?

Jawaban Pertanyaan | Tanda |
- Tidak
- Kurang
| =Cukup
|- Peluang tingel
|- Sanpgat Mungkin

{(3). Adakah pameran yang dibust oleh developer anda telah memotvasi anda
untuk membell rumah kepada developer tersabut ? .

T

Jawaban Fertanyzan | Tanda
- Tidak

- Mungkin Tidak

= {:Pm I-

- Termotivasi |

- Sangat termotivasi l

(4). Adakan developer anda melakukan promes! dari rumah ke rumah, dan

anda termasuk nasabah yang dikunjungl sshingga anda memutusakan
untuk membel rumah karena hal tu 7

| Jawsban Pertanyaan | Tands
- Tidak
- Mungkin Tidak
|- Raguragu
a Iw
|- Sangat dipengaruhi |
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f. KARYAWAN DEVELOPER

(1). Apakah karyawan developer sangat ramah, sopan dan cepat merespon
anda jika ada pennasalahan dengan rekening BTN anda ?

Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Sangat kurang
- Kiirang batk
- Cukup baik
- Bakt
- Sangat bk - |

{2). Kualitas pelayanan @Esa yang anda lerima darl developer anda dapat
memusskan anda

% Eaﬁgﬂt m
_ memiaskan
‘r{urarm meumaﬁan
- Cukup memuaskan | |

- Memuaskan p

- Sangat mamuaskan

9. PROSES ADMINISTRASI

(1) Persyaratan administrasi untuk menfadi pemilik rumah pada areal pemukiman
yang anda pilih, cukup mudah,

__Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Sangat tidak tenar '
5 - Kurang benar
- Cufup
|- Mudah

|__=Sangat mudah o

h. LINGKUNGAN FISIK

(1), Kemegahan gedung kantor pemasaran developer anda menjadi jaminan
bahwa developer anda a:!alah pemsahaan yang bonafit,

P—— L =t s BT e S

lawahan Pertanyaan Tanda_
- Sangat tidak hermar
- Kurang benar

- Benar _
- Sangat benar
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(2}.Kebersihan dan keindahan lingkungan yang disediakan developer anda
cukup menyamankan dan aman sehingga anda merasa puas bertransaksi
dengan developer anda.

Jawshan Pertanyaan | Tanda
- Sangat tidak bepar | k
- Korang benar |

- Lukup -
- Benar |

= Sangat benar

{3)-Keamanan lingkungan kornpleks pemukiman anda cukup terjamin sehingga
- anda merasa tenteram dan aman untuk tinggal & kompleks tersebut.

___Jawaban Pertanyaan | Tanda
- Sangat tidak benar
- Kurang benar
- Cukup
- Benar

- Sangat banar
(4).Sistim pembuangan air (sanitasi) lingkungan di kompleks pemukiman yang
anda pilih meénurut anda dapat menanggulangl kemungkinan banfir,
Jawaban Partaiyaan | Tanda |
- Sangat bidak benar |

= Kurang benar
= CLakup

- Benar =
- Sangat benar



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DAFTAR PUSTAKA
Asszel, 1984, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran, Pustaka Sinar
Mas, Pressindo, Jakarta.

Basu Swastha dan Irawan, 1999, Manajemen Pemasaran Maodern,
Liberty, Yogyakarta

Basu Swastha, 1999, Azas-azas Marketing, Edisi 111, Liberty, Yogyakarta.

Boom & Bitner, 1981, Marketing 2™ Edition New Jersey Prentice Hall
Inc, Engel Woud ChilT.

Endar Sugiarto dan Ign. Haryadi, 1999, Manajemen Kantor Depan Hotel,
Gramedia, lakarta,

Engel, James F., Minrad Paul W., 1994, Perilaku Kansumen, Jlid [, Edisi
ke-6, Jakarta, Binarupa Aksara.

Kasmir, 1999, Diktat Penjualan, Padang, Unmad.

Kotler, Philip, 1998, Dasar-Dasar Pemasaran, Jilid I, Edisi Ketiga,
Intermedia, Jakarta.

Loudon dan Della Bitta, 1995, Conternporary Marketing Plus, The Dryden
Press, Eight Edition, International Edition,

M. Syamsul Hidayat, 1997, Dasar-dasar Organisasi dan Manajemen,
Edisi Kelima, Ghalia Indonesia, Jakarta.

Marwan Asri, 1596, Marketing, BPFE, UGM, Yogyakarta,

Mowen, John C, 19959 Consumen Behavior, (Macmillan : Macmiilan
Publishing Co,).

Mulyadi, 1992, Akuntansi Biaya, Edisi V, STIE YKPN, Yogyakarta,

Murth Sumarmi, 1996, Organisasi Perusahaan, Edisi Kedua, BPFE,
Yogyakarta,

¥



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

William, Stanton 1. 1991, Pemgantian Karvawan Sebab Akibat dan
Pengendalisn,  Penerbit  Institut  Pendidikan  ‘dan  Pembinaan
Manajemen, Jakara,

Yazid, 1999, Marketing, Ghalia Indonesia, Jakarta.

Zainal Mustofa FElgodn, [997, Alat-Alat Analisa Perencanaan dan
Pengawasan Produksi, BPFE, UGM, Yogyakarta.

43



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

)

LO]

‘&’“)':: |

~

=4

Digite

T T
Eh‘_l._l..-...u_ql_ﬂ]-n]!:.q.iji.ﬁlsl'll._]].ﬂ-ljl-l.ll]]ri.-.I.l.l_l.__-_.l.
———— -
h—?_...].l._l._..._l_l_I..l.‘_-___airr!-al..-l-l}lln._.tr.llj-ilqr..i.-utl.l-:.-_..-.-....l.l.
e S -
ﬂ].l].il.l..u_l..u.__rn___-lnl..ﬂl-.ﬂ.ﬂ_-i.!l.._-...._ln-l.-.ﬂ..-ﬂ-..u..ﬂ-.l.l-._.._!_.n_B_q1|
Eoyice i sa e =R o - oG e e s (i gy e St -y 71 LBl = e S
i e S R T B RS I e e R R T R i A e e e e Ll Ll e N T e e N
'
J - - —TE
-.—.l..].l.l.!.-.]_-r-]_.__-.l..!.l.lull.*.l_-.I.J.ll..,__.....-I-J1._1|._..._....l.l.._.|1.._..._...-..._...lul.......I.ld-l..iqq_.l!.l__...:t...ll].llllq.id..*l.]
o
———— - - -
e g e SRS B oL Bl i o R R R e T e R e e T E e R A E N T T T
5
b
T m— —
i e R A e = PR e e P e O D e i e e e R L T T P T N - R s B S R B B e O es e A N OB e e I
TR s o e el e el e R e P P PR B e el e P e B R e ey e P R S S o TN e el i ] PP el P ] S s e o Bl
- e
] i e LB e L LR e i L LB R T T e e e e T TR e G L AR R N T e ]
—
-
bl el R M Ran ais B omet o m B K ST e R R e R e e e T T T E Rl R A Y T T T e T e T
=
P S e L e G T TR W R P N W W W W SR e T W PR B M PR e g 0 R SR e g o W o S W e
-
al
- — —_— v
o] i LI Sl o o B R ol R S R TR B R e T e e e T e A T e T T FY Y
=
FRIES = wtmr o B W T R T W T g N g B G S W e NPT e W e W R S e o B N P e ) e B TR B b ou PSR @ P e P il -
-
_.I-n
-
el Ll N Rl R A T e e e i e R e e i i e T e T T R A L R I R T
-t
- -
ﬂl___[.l_.l.q...-....-.I_._I.-._.l.._-l..I.J.._.u_i._l.l.]_l-T_1.__-.._-.-_.Il..l.]..l.i...l...l-ll_..j_.llh._.l.l.........-.-..l..l..ll..lrl.....l.-...l.]....rl-ll{..ll - g
I-"-l — R R e e
ﬂ.u_.]-._.]_.l....._-1..-.__l_l....._u....__._..1-1...].4!.1.......-..!1.].1_]..._..-_.....|.|..._-.-|_.|.1.-._1.|.l.u.u..-.-.-.._.__-._.-....-...-.ll..l..l..l.l...u..ul - 1 W =8
R ik 4D AR RO A e B e P e e S e R i N YT R T N T BT W R T SR R T e
e R R R L T e o e R o R i e i B TR e =" e ===l (e s s e S e A e



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

e o et
q....._....._-.._l.l..Ji.._]q..__:-.I_].J_l__..-.lII1...-.-J1..._.-1-1...I._1-.-.-..._1_1..I.-....__l..-...__.]...._-._._.._.._._.._.._...33I1n..|_l._l._ll.l].ﬂ...-..-......].-.-.l.i...l_i.-.._._.ul-.l

R e i R R R L e R i ===

=

LB R R T N R e e e e R e Tl A N

e —r — — i —— —

bt e i e B R e e L K- R N TR R L L N T

i i - wil b g o owd el ) _ - ¥ ok e e e L o e e B - el L R B B o o T R i M e SR =
- -

.I.H_!_.._.l!..._.1_.1.-..I.l...1.l..:.1-1-.l1_..-_1..-.!...-.1__.-_.\..-.t...l..-..l.._..l.l...._...1_.._...I.__..1_l.ll].,l.].l.lm_l.i.-..r.__.r..l...-l._..._-.._I.l..l..-._._...-|1__l

— e
O P P O s o S e P me ) PR P LR W T W M S G e o S o S o rn e P

WO W W T T OFFTET TIPS

]
- |
1
El
L |
|
4
L
£

1-\.—.'!1—ﬂlﬁlI.Jl_-‘.l.-u‘l.l.-l-la.-l_]]-.:l.‘-...:‘.r_ﬂ.r.-.r.l-.':&ﬂl-l_l.l:"I..._J.‘l-..-..

— ——— —me
i e - L T T e e R R —— i N e R - e e I LR RO ]
1___|-....__|.1.|-...I.-__|......-1..]-...-ll.__-.__..._...__.__.l_.._--.ﬂ-.ull-.luu.l_—:.1-.......-..-...I....-._.-..__._.1.-..-.-..Jan..d..-n..:.d.;--.l..r-ll-l..l.....]]......1_:.-...n_:.
—- -
R R R e T R e e e e e e N E L E LT kS L
-

—
r....l-....l.l.l.._-1..l..l......|.l._.__1..1_q...l.1_l_..l1_.,_-..__..._.__..-13.--:.._..-..-_....._I.l-H-I..h.!].-...l.-._.l..._.._.l_ﬁ.-Il.-..l..l-..l...:.l.-tl.]!.!}._.,l}ﬂ.l].l..._
— ———r
l..1_1..!.._...._..l..l._...._|n.l|n-1_.-.-.1_.5..-.1_.-...[__._1-_._.....-._..-1...1....—.,.-..I.l..l_._...I_.._.-.._I-J...I]l._]_-.-..l_|!._..._..|-l._.1[._.-_.._l_l...__.l_.._:.-_].{....-..|..l
e R s e R R R e R e e i i o o R Y B e — e e ey = — ey
MWW AT T O W TP P T R N N a0 T e PR W PR S B B @ S gh o a0 e T T W ey g y———

"
———
L e e T T Y A AR E LI R T T L T T Y T N Ll EE Y e
=3 -

1__l.._._..-..ll...-_...-.__-..I..l..l.I._J.I..I.I.I._l_.:_I!_I..s._.ll._.l.ﬂ..-._..l.i._._.l..l..l.-._t_.lﬂl_:.l:l

————e ———
I__q..-.-|.-....-..|._-.:__.-...d-...-..._.-.l.l.—...lJ.lEI..Jl....J.i..J....l..i..l.ll.-..J.l..._...__.......n.-...__.-._..l.....l......lI-J:_!__].IH.I..II...r:_Il g
Lt el e Bl R o O R T I T M A g T o e R el - e T T e T
M Lot DR S R T P = - N N R e N LT

T .I.I.I_I.I_I.H-..u.i_..-.%l___..___.._u...I-.I-...-L--...:.-|1|.|I-|..-._|._1-1|I.|.-...1-1.-.__1....-1.:_lI.I..1-......-...-..



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

- 1 L T, - - -
= 1 = .
- — - — i T . =1
—
- — g . - = -
o - m— v
- - F = T v
i
g - - i
4 = & & 1 r |
- & e e i I
e -
. - ‘) = T =
|
PR |
|
il -
1 .



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

§i

9]

™ R i e e R e e R el i R T e I TG RE L L LG R R T o
= e e T e s s e e A R o B T B R L I R R R e T = e e e e i
— - = ——
i e e T N I e o i i - A I T T o I o R e I e R R i i T T
[
- —— — —_—— — - — - -
r= SIS T RS T A AT TSR Y S W W P P LTSN F S ow S P orT PR P T R T O N o W MR W, o e P omm e
=
_GJ
m— —_— ==
rd P P R S P G AP R P B P o g ol P R PR B R T P PN R 0TI (LW PW R W L PN PR PR P B [ AR e me mr e e s e e me
o
8
- — r1-
- L N T T N e R N R I e e T e = R R T T i = i r— e
-
=
= MaAamsmaR S Aada @ SFdMmPAaAmaEaERA R A S Py SRR I AFE LR R A L PP o R L e e B e e e
"
- ———ee = = —
.__1.-.._. - ek O e o e I e R o R T T i o o T [ e i e
"
- - —
- imE Ty S FF M AMARYTYFTYTYARAAARAMEA O T TAT T 70 IS PN W T T S ] ST T T PO T M omR =
it
L] —
e
i = ey F e R e L L e R e R e N I R I T T e e = TRy S
M
e
b L [T B - N IR R T et R T T e e e ——— e T T e R P = R ==y T r———
o R R [ e e B R e e I e e e e i T T R | b il d e P Rl T gl ot i e e e e e ¥ e T
- =& - w W Fi FL-F % PP PP W S S P s o P ] R W T i T AT L P P PN — T T o T W
-
o
f a
e e e I I e N L EE E Y T T
§ x
o e
Sla o B S S L B BB, Rl B B i o e R T R e i e A e e N AR I L



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Y Ul

itor

1
~
)

2epo

jital

1C
-~

]

Di

- i -
et e e I B T T T R e o R O gy e e e gy =
L Bl R B R N T R B e e T e A R e i A AR g e (0 el
— = — — =
L B R R R N R N L L T T T e R e [T g e B — =
[
fr— ——————e - — -
-1!..]_..-.-r..r-:..J.I-l._l_l._l.-_1...:_._......._1_..-.'l.._._._-li._...-.-h!..j..-_..l...ln......Il....__..l.1-__..|_._1-I_._l..lI_._..].:!ru._i..l]....r.ll._.-l_.i_.._:r.-_..-_.l._.._l.lI..l.
——r — — =
_.___._._...-._]J.I..J._._J}.II].-..:..__..I.l.l.u.._r_...._n.].]_..rJ...}.J-...I..JI___.._I...._-.l...--..u_l._._-..__].._..._l.._.....,.l.__.i..._.!._...-.___...l]-uli..-.......l...._
= — - — e —r—
R T PR MY S R o e PR PRGN W W A .I..._-Jv_lnu..IJ.J._..-_..-_..-_.]J....__.._.u....n_.u.-.__-..-...-..:.,.-.Jd.._l..l.l.n.......l.-..-...._-..l.._-.-.-.-_
- —— - e —
YW AR P e P P, - =T E TN T RS AR E PSS T o O W i S B PR ST W R W W W M P e o w  mn e
T E I F B R N T LY D T e O i e O T~ i B e ey ey
T LA
"EOEY T W R g s w w W RREY W S e bl R R A T . T T T T = F O e R T W R T W ow o e
-
e —————ee s .
| e L " =TT m TR Y Y " EaagS Ay Py e TR OFL PSP 8 o W W W s W Pe P O W W W TR a P oyl e e e e
=
e e e R T e N R T N T R . e L o T e bl Ma o OB, £ .- N el ]
i e Ll e e i N e Rl R T R e - i ey S el el ) i owE bl R e e e e i R T T T T e R e e
T_....1_qli..l.-..:.1-1..1_1....|1|.l.l1.I..-1..I._.-I....._.;..-|.nll.ln..lJl..ll..-...__Jq._ln..ll.ll.lLl.l-._ir. Fil ¥l & AP o % " W = g e
— B i .
-..:_J.I..._....-...._.._.-._._..Ilsil.._..u._!l.__.;-...._.,...l.-.]J....__.-......3.-;..._.-..4}31]\-1...]!!1I..._......v....n]-..i].l....:_..n-._..,...-.rq.!
L
———
sl e s s m i B e R e i i L o e R R LR R e B T e ] FRARFRAEYS O T W O Mo



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

versitas Jember

y uni

itor

@ |
-
- J

ePO

igital

Di

e L G BN o TR R e
o wd b o] v e e e e e N E - B e
E—
Nl i T . TR B ol N S U]
s ————
Ll Bl la i - B BB NN B b e
= o —
el R ek Al E R Rl B B S B
e B S -
T L e L G e e T T o RN
=i kL N T L
—
T E A L E AT T
. —————
Fi = oem o oW ow P S A PR W AP S PLOP) BW OEE S oW e P
e
. T e i AR . N N B
&
—
- Rl L E NS R R e R
il | — bl el w md ol e iy e
R R e ——y . B N R R
- e
DR e g ol P S E S R W R P
il S B o B S W T T R W oWl



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember

LAMPIRAN 2. UJI VALIDITAS BUTIR m:mrmm.mmnmm

Honparametric Correlations

HNotea

Cuitpuk Croated 16-AFR-=-2004 27:11141

Cemmanta .

Input Data Ci\Domments and Sattinge\fiig WorldiMy Documents'\wiwan.saw

Fileas “nones

HWeight St = |

Split ‘File <noned

H ool Rows in Working Date File 160

Casaps Uzad

Statistica for sach palr of variahles ar= baped on all the casoes with valld data
for that pate,

Syntax MONPAR COBER

IWARIASLES=y]l wE v

/PRINT=SPERRMAN TWOTAIL MOSLE

fMISSTHG=PATRWISE.

Resoyrces Number of Cases Allowed 21045 zazas’
Elapsad Tlme 0:00:00,01

* Based on aveilabilicy of special Wariing memeey

Correlations 5
= ¥ 2 OWAL
Opsarman Tl Carrelatian 1. 000 sdid T
ho Cosffiolant
gig. [2- ; 153 . 000
_tailad)
[ 10 160 161
Y2 Correlatisn 114 1.000 STATES
Coif ficient |
Big. [2- | 153 S 000
talladg) Sy
H 160 1RO L&D
LOYAL Horrelution e - el 1800
: Coafdicfant
Sig. 3= -0ag L L .
tailed]
H 160 14l 160

" Correlatieon ls slgnificant at the .01 lsvel |7-tailed),



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository UJ"m.c:q\,'Ici., Jember

Syntax . WONPAR CORA

IVRRIABLES=x17 x12 %13 x14 wxl§

21

FPRINT=SPEARMAN TWOTAIL MOSIG
JHISETHG=FAIRWEIEE.
d-Baged on avallability of

spaciar working mesiopy

“Corrglation is significant at the

+01 Ievel [2-tailed),

Corralations
¥LL w1z | %113 ®14 Him w1
Spaarman | X11 | Correlation Lo “1E% (] =0T =15 = Q4R | w3822
rha Cosfficlent
gig. (23— s 5 B | =FLE [ ~H50 T o D00
tallad]
X iad 160 160 1a0 L&0 1&0
K12 | Correlacion | c185(*) 1.000 —030 -020 SO30 | L eBE(4)
Coefficlent
Eig. T 03T « 104 SO L 7% B ]
tailed)
R 160 160 160 1k La0 160
K13 [ corpelation e I = 30 1.000 Ny ] O8] LS
Coafficlant
gig. (2= 370 T X s 33b w547 TR
Eailaod)
i i < 1&f 1E0 ] 160 Laf 1630
Xid | Correlating =015 2o =077 12000 | 856 |**| || ;718 **)
Eaattic;ang
aigi [&= o C{uled S L = 000 000
talled) ]
H | 160 160 160 160 160 160
X1% [ Carrelatic - 016 830 LO4f | JEEE () 1.000 [ .64 (%)
Confficient h|
Blg, [2- B4 i S s D80T +O0G MiEle]]
tailled|
M 16¢E 160 160 160 L1610 160
Al | Correlacion | (ARZ(*%) | id6a (=) | .41S(=*) | .Tad(**) | .6 ("™} 1.068a
Coafticlant
Sig. (2- . 000 000 +000 000 . 000 ¥
taila]
: H 146 160 160 160 160 160
CUprrelation i9 significant at the .05 level (3-tailied).
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W

Syntax I'fﬁl'l_?.ﬁ.ﬁ. GO
IVBRIABLES=x21 %27 %23 x2
AFRINT-EPEARMAN TWOTAIL NOSI1C
FHISETRG=PATAWIEE.
“Based on avallsbhility of spesial working memory
.Ehtrllutinns
4 X21 naz . Xz
Spoearman =23 Correglsgioh 1000 St RS o 1= et RO rR)
tho Cpeiticion E
< BT 1 L[ o LY ]
IRy,
_[1 ol 1410 1ED 16l LED
#id Cotrnlatian AT 1.000 = 04 P L R
CEe ] oAt
IR 00 : 155 ~.o00
Lazlng)
et - > 160 160 | 164 150
TFE] Corraiation | .348]%%) —. 084 1.000 | .§73ie]
Goslficlant
Agy 13- « 000 « U0 . Y
tadled|
N 160 160 | . 160 160
b Carrelation R LT - LR SETAew] 1000
Conlfloient
Sig: 18- .onn . 000 .00 -
- tﬁ]]lﬂl'” =
N Lal 16l oo | L&l

Correlation ia nsignificent at the .01 lavel {z-taiied).
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Digital Repository Uﬂ IVE

AYrCi
s 1 D

itas J

T

»sk
gl!ll ,\'!.

“‘h s’

CYARIABLES=3#4T] %42 =43 =mdd nd sl AN .
SPEINT=SPEARMABN TWOTAIL KOSIG it W
JHTSETHG=PRIRNTSE, .o
‘ Based on availaBlliey of special working memery =
Correlations
WAl T TR T L
2poarman el Cotreglation 3000 | cdR{eey | s 4271 E=) 004 cedE sy
cho Coalfloi=ne
Sigy 12— = .aon ey “2eF .0an
taillac) ‘
M 160 160 180 160 L&D
b Qorrelatian | 342 (%] 1000 | 206w} | 4031} | CGEY (>
Coafflciant ’ 2
Sig. f{i= « 00 b « 00% oo OG0
talled)
M — LE0 160 LGD L&0
K43 TCorrelation | . 427¢*=) | [206 1%} i.000 +aUd4 ¥} RS ]
Dogffliciant
Slﬂn E" rnnn .Ill:lﬂ = -ﬂli .ﬂ':IU
Lalled]
_ ] 160 1ed i&50 a0 160
X4a CoErelation LOBA | Lany{way UL ) LoOg | o 0G| v
Coafficiant
51‘;. [l et -00g L W Iﬂﬂu
tailmel]
| 160 L a0 . 160 160 160
X4 Cocenlatian | 640 f==) | J6BE|*#] T el [ R 1L o0
Cogffinient
Slg. (e= 000 A0 -0oon. <00
tadiled)
3] 160 160 E60 1a0 164

" Correlatlon Ln significant at the .01 leval [2=talled).
" Dorrelatian Is significant st the .0OF lawel [2-tailwd),
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i

‘Syntax NONPAR CORA

JYARTARLES=xS1 %57 u5

{PRINT=SPERRMAN TWOTAIL KOSIG

FHIBETHG=PATRWISE,

* based on svailability of speslal working memory

Corrmlationa
A5l X2 &5
Spearman Kl Corcelatlon 1. 000 e e | SEOE ()
210 Confficient
Sig. (2= = « 03 o D00
tailed)
il 160 168 1&0
X5 Carralation o 201w B [ [ 1] AN [ ]
aafficiant =
Sigi={2= L 1| RUrTRte
Ll led) ;
H 160 Li&0 154
%5 Corrulation JBO4 =) BTV EOY 1.000
Conf?icient
Sig, (2= 000 .oan
tailed)
[T 160 160 160 |

" Correlation is signiflcant at the .01

lavel (2-talled:,
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Digital Repository Universi

IVEEIABLES=x71 %72 %77 %14 x7
FPRINT=SPEARMAN TWOTAIL NOSIC

tas Jemk

FMIZSING=PATRNISE,
Y Based on availabi sty of speaial worelhg memory
Corralations =
&AL AiE 73 M4 ®i
Spesrman £7r Correlation LL08 +RE25 G0 fBLIE ] AZE R
rhe | Cesfficient = g
Sigs 3= . « TG =300 BI7 il
tailed)
] 160 160 160 L&0 168
K2 | Coccalatlan. -N2E 100G LI ORL SRS ey
Conffininnt
: gg, (2= Tah 3 o T L] .00a
Ll L)
i L A0 160 160 1e0 160
b B Correlation ] ASTR) L9200 A7 | U52Xee)
{ CoeffizLent
Sigi (= + 999 04T . o B <040
hailad)
) | 164 1&0 160 LA 160
xiE Earralation <0 TH <01 07l 1,000 | JSAG(*=)
Coefficlant - !
Sig. 18- BLT . 609 LR . . 000
| tailed) -
N isd =17 160 Lan 1an0
" Corrmlation [ 425 (++) -1 =R BN E T SHE e 4,000
Confflzinne
Sig. (Z— 00 . 000 000 [ 600 .
Eal Led) ‘
7] 160 160 160 1af 160
" Correlstion lg significant at the .01 level [2-tailed].

" Cerrelation s &4

fAnificant at the .05 level [2-tailed] .
i
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LAHPIRAH 3. UJT REALTBILITASL

Relisbility

Haotas

Qutpuk Creabtod LG=RPE-F004 17:14:02

Camnmanta

Input Dats Ci\Documents and Sertipgs\filg World\My Oocumenla‘\wawar.sav
Filter snonas ) :
Helaoht anones -

Aplit Fale “pones

K of Rows in Working Dsta File 160 .

Byntex RELIABILITY.

/VARIRBLES=yl yid ¥

f FORMAT=HOLARFTE

/BCALE{ALPHA] =ALL/MODEL=ALPHER

FETATIETICE=RNOVE COCHERN,

vesers Mothod 1 (space saver] will be used for this analysis stewes

EELVIABILIAY ANYLYS1E < "‘SgtalE [ALFPEN

Aanalyain of Varience

HELIFE of Yariation Bum of Sq. bF Mean Square o Frob.
Belween, Feople 283 . 1933 159 44
Rithin Peopls 1611.3333 320 50358
Batwaen Messures 149207192 2 T46.03956 23831658 0000
Fasidual 1192542 118 AT50
Tetal 1932667 78 Fo9530
Grand Mssn i o

Reliabilicy Coefficients
H of Cases = 160 .0 H oFf Ibtams = 3

Alpha =  .7BET
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&

Syntax RELIABILITY

fYARTARLES =1l 18 wld w14 =18

/ TORMAT=HOLARELS :

FBCRLE (ALPRA) =ALL /MODEL=-ALPER

fBTRATISTICS=AKOVA CTOCHRAN.

seeess Methiod 1 (space saver] will be used for this analysis sswées

RELIABILITY ANALYSITS - ScEaALE ALPEER

Aralyais of Variance

Source of Varzation =sum oF B oF Mean Squars (1] Brob.

ButwWeen People Ba47.7333 15% 3.44459
Within Pesple 0702, 0000 BO0 FEoAaTE
Betweman Measures 25841.58323 5 S5%EH. A86T TUT.56893 L0000
Residual 360, 0667 785 1.0813 :
Total . 3124499353 959 32,5057
Grand 'Maan §.2333 i

Reliability Coefiicients

e}

N of Cagpg = LD W of Tiemy =

Mpha = VEERD

.
L,
#
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Y } Y

Efﬂ:l! RELIRBILITY
}EﬁﬂlﬁﬂLﬁﬂ—:Eﬁ NEE w23 we
/FORMAT=NOLABELS

/SCALE (ALPHA| =ALL/HODEL=ALFHA
Y ETATI BT I CH=RHOVA DOCHRRR

wheawE Hethod 1 [space saver] will be Gsed for Ehis analysis sevrses

L P R R P e AHAELYSTIE = 8§ EA L-E (A L P H A

Anulysis of Variance

Boiires of Variatian Sum of 3. GE Mean Sguate Cr | Frob.
Bacwoen Peaple 4154438 159 Z.BEES
Within Pecple A357. 0000 480 13. 2438
Botwaden MHoagires RO073. 3547 <! 2024 4567 45858368 0000
Reoidoal LIS 477 ~BE4R
Total Biies4438 639 105585
Grand Heun LR Rl

Beliability Coefficiants
K of Cases = t60.0 K of ltams = 4

Alphe = LTTE4
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Syntax RELIARTLITY
/VARIRBLES=#d1 %42 =43 %44 =4
S PORMAT-NOLABELS

/SCALE |ALPHA) =ALL/HODEL~ALFIA
FETATISTICS=ANOVA COCHEAN.

UL L Hﬁthnd 1 :ngaﬂe saver! will be used for this analysis seeses

RELIABILITY AWNALTEIS = SOTALE (A L'P H-A]

fnalyeig uf Yartance

Seurce ef Vsrlation Sum of Sq. oF Hean Sguare o Prot.
Betwoon People 401, 2800 159 2.5238
Within People 10423. 2000 g40 20,973
Batwean Measures 130356300 4 A255_ 4075 B2l.0d44 L0000
Reaidual 397.5700 636 + 525
Taotal 13824, 4800 759 173022
Grapnd Mean §.3800

Radiability Comfficlents
¥ of Eigq;.i 166.0 Mool Itams = &

Rlgha - . 1523
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L

Syntax RELIABILITY

/VRRIABLAB=-%5] %52 x5

{ FORMAT=NOLARELS

JBCALE (ALPHA) =ALY. /MODEL=ALEHA

JSTRATISTICS=ANOVA COCHARN.

cRres® Method 1 |space saver) will be used for this analygig wedess

RELIABILITY APALYSLE = S LCALE A L P H A}
Analysis of Variagnos
daurecs af Varlatisn Fun of 5q. e Mean Bguare u]
Botween People 239 8867 158 1.5088
Within People 1294, 0000 320 4.0438
Batweon Measures 1206, 4567 Z 6002373 38,3534
Aesidual BT 5339 318 aainy
Tezal 15378887 478 1, G2z
Erand Mean ARy

Rellability Coefficiants
H of Cases = I60.0 Mol Items = 3

Mphg - .EITE

Prob.

0000
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Eynton RELIADTLITY

VRRIARLES=x71 %72 =71 %74 %]

FFORMB T =NOLRABELS

{SCALE (ALPHA) =ALL/MUDEL=ALDHEA

FSTATISTICB=RNOVA COCHRAN,

Freses Mathed 1 (space saver) will be'used for thism analymis +veves

’ .
BEKTARILITY ARALY ST S = Sk E IR PHA)
Analysis of Varisnes
ipuces of Vaplatlen Al of S OF Mear aﬁm;. (4 Prob,
Setwaon Feople 300, 4800 15% 1. 6888
Kithin Feeple L3925, 2000 540 el Thdd
Hutﬁuﬂn Hoaslires L3520 . 963S il 2TRG o610 bd1.380% 0000
Residual ' 408, 5325 636 J6372
Total 14329, 6000 155 L7 805
Grand Mean S 4800
Reliability Confficients
H af Cases = leo.a 4 aof ITtema = 3§

ipha = <E624
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LAMBIRAN &. ANALISIS REARGTSI

R=gresaion

Hotea

Output Crastad Y§-AFR=-2004 IF:I7:18

Comments

Inpit Data C:\Documents and Settinga\3ig World\My Documsnts\wWawan,sav
Filtar SHOMNEes

Weight <ntne>

gplit Files <pones

N ef Faws in Warking Data Fils 10D

Syntan REGAESSTON

JUESCHIPTIVESG MEMRN STOODEY CORH SIG N

fMIS3ING: LISTHISE

JETATIETICE COEFF OOTS B ANOVA COLLIW ‘TOL CHAMGE
JCRITERIN=FIN{.0B5) POOT(.10)

SNOORIGIN

JDEPEHDEHT 3

/HETHOD=ENTER x1 %2 %3 i u5 %6 =7

JRESTO0ALS DONSTM.

Repauroes Mamory Feguired 3372 bytes

‘Additisnal Memory fiequlred for Residual Flets O byres

Desariptive Btatistics

HMean Std, Daviation ¥

LOYATL E 1.5 160

PROD 18,75 2427 140 '

KARG 10,67 —1.6G3 160
LTEME . 3,69 . 26 160

FROM 13,45 1.76 60

ORNE PE 1.05 &0

PROS D) 74 th0

LINGFI 13,70 .54 160 |
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Carralaticns
10¥AL | PrOD #aEs | TEMP FROM | ORNG PROS | LINGFI

Fearaon EOYAL 1.000 | ~.080 [ -_ds1 B3 - 304 | <145 ] -.103] =, 743

Correlation | PROD -, 0B0 [ 1.000 096 | -.097 D98 | <.075 LE L 134
RRKG -, 081 096 1. 6001 =.04E 8] 157 <177 e
TEMP 017 | =097 | -.046] 1,000 — 015 2133 -.045| = 372
PRON —. 204 . 058 188 =015 | 1.000 049 275 077
ORNG ~H5 ] - 079 152 w133 049 | 1.p00 L2948 <134 ]
FROS -, 103 FEE 177 | = D45 RIE 250 | 1,000 014
LINGFI | -.243 134 .08% | -.012 077 - 134 Luld4 | 1.000

LOYAL | PROD HARS | TENP PROM | CANG FROG 8UFT

Sig. [1- LOYAL X .157 LI71 LAY . 005 ET) . 067 . 001

talled) FRRD 357 - A4 L1106 2110 L 162 128 045 |
HAHG el A1 - K] DR T B « 107
TEME LAl YL FIE . 427 L 047 L 287 A4z
PRCH .005 -110 . 008 cA2T - 268 OO0 164
ORRG KT . 162 008 047 . 268 3 000 Q46
BHGS BA7 | Gi1zz] b1z 207 008 . a0 I 1428

| LINGFL ' .001]  .G64% L1087 A42 L16h 046 428 .

i | LOYAL 160 150 160 180:] . 160 150 160 160
PROD 2670 L8l 4E0 Ea0 160 I61 1ED0 166

| KARG 160 160 160 180 160 160 LEn 160

1 TEMP 160 160 160 160 160 | 180 160 160
FROM 160 160 160 160 140 160 160 160
| OHNG 160 160 160 150 160 160 1560 16D
PEOS an 160 1&8C LE0 160 160 160 160 |

1 LIRGFT |60 160 1&0 160 160 160 160 164

Variables Entersd/Hemoved'

Y3

Y Mode | Yarlohlioe Entorm: Variapleas Nemeavad Mt b

i LINGFI, TEME, Entes

| PROS, PUdD, HARG,

: EROM, ORNG®

Rll requestod varlables eontoced,

i Depmndant Yariable; LOYAL

|

Motdel Bummary®

i St Change Statistics

:l‘l'!ﬂ-d:.'. B B Bt imtedd | Br r-l:-_-r af b Bgbare] £ ; Sig. F Curkife-

[_ FTTREE j e Bare E:.f.InhmiL-e Change Change g1 otl Change et

] EEE" | 1EymEA | CETT k13 ~B2E 2.016 T Faz-|-.014 1. 195
=

| Error,

¥ Predictors: [Constant) LINGFI, TEMP, PRODS, PROD, BARG, CEOM, OIGE

* Dopendent Variable: LOYAL

r
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AHOVR® --
Hodal Sigm af ot Maan F Hig,
Sguares Square
1 Regression 22,754 T da2hl 2 016 - O1d"
Hestdunl 166,845 L 1.242
Total 211,800 | 156
" Predictora: (Constant|, LINGFI, TEMP, FROS, PROD, HARG, PRGM, ORNG
* Dapendent Varisbhle: LOYAL
Comfficianta”
Unstancardired Standardi sed . Big: Collineariky
Hodel Eaaffi.clentu. Coaffielents Statlstics
B l".hrtf:::: Bakas Tolerance VIF
1 |Conatant) 12.187 | 1Synta 2.340 | ,020 1.000 0Dt
3
Exr—or,
BROD 2.137E=02 010 L0837 J.72471.030 4z 106
HARG 1.6d0E=02 .G57 FE] 283 | .78 2912 1. 067
| TEMP 2.B4TE-D2Z | 3,34 024 | - 2,303 ] (020 T 1. 03¢
Paop 7318 053 LN 2.188 | ,030 . B94 1.11E
QRNG -, 173 091 = 114§ =1.3561 23¥] B37 1.1%¢
PRES =2 B4 E-02 133 =, 017 - 15% | LB4S Bad 1,215
LINGFT 157 59 210 Z2.670 | 018 L1851 1,083

* Dependent Varlsble: LOYAL
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