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ABSTRACT 
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JAKARTA 

 

(A) Varrel Ruiter (115210268) 

(B) INFLUENCE OF DEVELOPER REPUTATION, FOMO, AND SOCIAL 

MEDIA MARKETING ON SUTERA RASUNA PURCHASE INTENTION 

WITH BRAND TRUST AS MEDIATOR 

(C) XVII + 78 Pages, 21 Tables, 9 Pictures, 11 Attachment  

(D) MARKETING MANAGEMENT 

(E) Abstract: This study aims to examine the influence of developer reputation, 

fear of missing out (FOMO), and social media marketing on purchase 

decisions, with brand trust as a mediating variable. The research was 

conducted on consumers who purchased units in the Rumah Sutera Rasuna 

project, Alam Sutera. The sample consisted of 220 respondents selected 

through purposive sampling. Data was collected using an online 

questionnaire. The analysis method used was Partial Least Square-

Structural Equation Modeling (PLS-SEM). The results show that developer 

reputation and FOMO positively influence brand trust, while social media 

marketing has no significant effect. Brand trust significantly affects 

purchase decisions and mediates the effect of developer reputation and 

FOMO. These findings offer insight for property developers in building 

brand trust to enhance purchase decisions. 

(F) References 42 (1979-2024)  

(G) Dr. Cokki, S.E., M.M. 
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ABSTRAK 

 

UNIVERSITAS TARUMANAGARA 

 FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

                         JAKARTA 

 

(A) VARREL RUITER (115210268) 

(B) PENGARUH REPUTASI DEVELOPER, FOMO, SOSIAL MEDIA 

MARKETING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SUTERA 

RASUNA DENGAN KEPERCAYAAN MEREK SEBAGAI MEDIASI  

(C) XVII + 78 Halaman, 21 Tabel, 9 Gambar, 11 Lampiran 

(D) MANAJEMEN PEMASARAN 

(E) Abstrak: Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh reputasi developer, fear 

of missing out (FOMO), dan pemasaran media sosial terhadap keputusan 

pembelian rumah, dengan kepercayaan merek sebagai variabel mediasi. 

Penelitian dilakukan pada konsumen yang membeli unit di proyek Rumah 

Sutera Rasuna, Alam Sutera. Sampel berjumlah 220 responden dengan 

teknik purposive sampling. Pengumpulan data melalui kuesioner online. 

Teknik analisis data menggunakan Partial Least Square-Structural Equation 

Modeling (PLS-SEM). Hasil penelitian menunjukkan bahwa reputasi 

developer dan FOMO berpengaruh positif terhadap kepercayaan merek, 

namun pemasaran media sosial tidak berpengaruh signifikan. Kepercayaan 

merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan 

memediasi pengaruh reputasi developer serta FOMO. Temuan ini memberi 

implikasi bagi pengembang properti dalam membangun kepercayaan merek 

guna meningkatkan keputusan pembelian. 

(F) Kata kunci: reputasi developer, fear of missing out (FOMO), pemasaran 

media sosial, kepercayaan merek, keputusan pembelian 

(G) Daftar Acuan 42 (1979-2024) 

(H) Dr. Cokki, S.E., M.M. 
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NO EFFORT IS EVER IN VAIN, FOR EVERY STEP BRINGS US CLOSER 

TO SUCCESS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



vii 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Karya sederhana ini saya persembahkan untuk: 

Saya sendiri, 

Orang tua dan keluarga, 

Seluruh rekan seperjuangan, 

Seluruh pengajar dan pembimbing yang terhormat. 

 

 



viii 
 

KATA PENGANTAR 

 

Puji dan syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa karena atas 

berkat dan rahmat-Nya, penulis dapat menyusun dan menyelesaikan skripsi dengan 

baik dan tepat waktu. Skripsi ini berjudul “Pengaruh Reputasi Developer, fear of 

missing out (FOMO), pemasaran media sosial, terhadap Keputusan pembelian 

dengan kepercayaan merek sebagai variable mediasi (Studi kasus pada project 

rumah sutera rasuna, alam sutera)”. Skripsi ini disusun dengan tujuan memenuhi 

syarat untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi pada Program Studi Manajemen 

Bisnis, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Tarumanagara.  

Penulis menyadari bahwa penyusunan skripsi ini tidak dapat diselesaikan 

dengan baik tanpa adanya pihak-pihak yang telah membantu penulis dalam proses 

penyusunan skripsi. Oleh karena itu, penulis ingin mengucapkan terima kasih 

kepada pihak-pihak yang telah memberikan motivasi, dukungan, dan doa, sehingga 

penulis dapat menyelesaikan skripsi ini dengan baik dan tepat waktu. 

1. Bapak Dr. Cokki S.E., M.M., yang telah memberikan waktu, arahan, serta 

motivasi kepada penulis selama proses penyusunan skripsi ini. 

2. Bapak Prof. Dr. Sawidji Widoatmodjo, S.E., M.M., M.B.A., selaku Dekan 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Tarumanagara. 

3. Bapak Dr. Frangky Slamet, S.E., M.M., selaku Ketua Program Studi 

Manajemen Bisnis, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Tarumanagara. 

4. Orang tua dan seluruh anggota keluarga penulis yang selalu memberikan 

motivasi, dukungan, serta doa kepada penulis selama proses penyusunan 

skripsi dan menyelesaikan perkuliahan di Program Studi Manajemen Bisnis, 

Universitas Tarumanagara. 

5. Dan pihak-pihak lainnya yang tidak dapat disebutkan satu-persatu yang telah 

memberikan dukungan dan doa kepada penulis. 

Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari kata sempurna. Namun, 

penulis berharap bahwa skripsi ini dapat memberikan manfaat bagi pembaca dan 

seluruh pihak yang berkaitan, serta penulis berharap agar pembaca dapat 



ix 
 

memberikan masukan berupa saran maupun kritik yang bersifat membangun demi 

kesempurnaan skripsi ini. 

      Jakarta, Juni 2025 

    Penulis, 

 

 

 

 

      (Varrel Ruiter) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



xi 
 

DAFTAR ISI 

 

HALAMAN JUDUL  ........................................................................................................... i 

SURAT PERNYATAAN ................................................................................................... ii 

HALAMAN PENGESAHAN SKRIPSI ............................................................................ iii 

ABSTRACT ....................................................................................................................... iv 

ABSTRAK .......................................................................................................................... v 

KATA PENGANTAR ......................................................................................................viii 

DAFTAR ISI ...................................................................................................................... xi 

DAFTAR TABEL ............................................................................................................. xiv 

DAFTAR GAMBAR ........................................................................................................ xvi 

DAFTAR LAMPIRAN .................................................................................................... xvii 

BAB I PENDAHULUAN ................................................................................................... 1 

A. Permasalahan ...................................................................................................... 1 

1. Latar Belakang Masalah ...................................................................................... 1 

2. Identifikasi Masalah ............................................................................................ 5 

3. Batasan Masalah ................................................................................................. 5 

4. Rumusan Masalah ............................................................................................... 6 

Tujuan dan Manfaat ........................................................................................................ 7 

1. Tujuan ................................................................................................................. 7 

2. Manfaat ............................................................................................................... 8 

BAB II LANDASAN TEORI ............................................................................................. 9 

A. Gambaran Umum Teori ...................................................................................... 9 

B. Definisi Konseptual Variabel ............................................................................ 10 

1. Reputasi Developer ........................................................................................... 10 

2. Fear of Missing Out .......................................................................................... 11 

3. Pemasaran Media Sosial ................................................................................... 13 

4. Kepercayaan merek ........................................................................................... 15 

5. Keputusan Pembelian ........................................................................................ 16 

C. Kaitan antar Variabel ................................................................................................ 18 

1. Kaitan antara Reputasi Developer dengan Kepercayaan Merek ....................... 18 

2. Kaitan antara Pemasaran Media Sosial dengan Kepercayaan merek ................ 18 



xii 
 

3. Kaitan antara Reputasi Developer dengan Keputusan Pembelian .................... 19 

4. Kaitan antara Fear of Missing Out dengan Keputusan Pembelian .................... 20 

5. Kaitan antara Pemasaran Media Sosial dengan Keputusan Pembelian ............. 20 

6. Kaitan antara Kepercayaan Merek dengan Keputusan Pembelian .................... 21 

7. Kaitan antara Kepercayaan Merek dengan Keputusan Pembelian .................... 22 

D. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis .......................................................................... 26 

1. Kerangka Pemikiran .......................................................................................... 26 

2. Hipotesis ............................................................................................................ 28 

BAB III METODE PENELITIAN .................................................................................... 29 

A. Desain Penelitian ............................................................................................... 29 

B. Populasi, Teknik Pemilihan Sampel, dan Ukuran Sampel ................................ 29 

1. Populasi ............................................................................................................. 29 

2. Teknik Pemilihan Sampel ................................................................................. 29 

3. Ukuran Sampel .................................................................................................. 30 

C. Operasionalisasi Variabel dan Instrumen .......................................................... 30 

1. Reputasi Developer ........................................................................................... 31 

2. Fear of Missing Out (FoMO) ............................................................................ 32 

3. Pemasaran Media Sosial ................................................................................... 32 

4. Kepercayaan Merek .......................................................................................... 33 

5. Keputusan Pembelian ........................................................................................ 33 

D. Analisis Validitas dan Reliabilitas .................................................................... 34 

1. Validitas ............................................................................................................ 34 

2. Reliabilitas ........................................................................................................ 35 

E. Analisis Data ..................................................................................................... 35 

1. Multikolinearitas ............................................................................................... 36 

2. Koefisien Determinasi (R2) ............................................................................... 36 

3. PLS Predict (Q² Predict) ................................................................................... 36 

4. Analisis Model Fit ............................................................................................. 36 

5. Analisis Hipotesis ............................................................................................. 37 

BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN .................................................................... 38 

A. Deskripsi Subjek Penelitian .............................................................................. 38 

B. Deskripsi Objek Penelitian ................................................................................ 38 

1. Reputasi Developer ........................................................................................... 39 



xiii 
 

2. Fear of Missing Out (FoMO) ............................................................................ 39 

3. Pemasaran Media Sosial ................................................................................... 40 

4. Kepercayaan Merek .......................................................................................... 41 

5. Keputusan Pembelian ............................................................................................ 42 

C. Hasil Analisis Validitas dan Reliabilitas ........................................................... 42 

1. Validitas ............................................................................................................ 42 

2. Reliabilitas ........................................................................................................ 43 

D. Hasil Analisis Data ............................................................................................ 45 

1. Hasil Analisis Multikolinearitas ........................................................................ 45 

2. Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R²) ........................................................ 45 

3. Hasil Analisis PLS Predict (Q2 Predict) ........................................................... 46 

E. Hasil Uji Hipotesis ............................................................................................ 47 

F. Pembahasan ........................................................................................................... 52 

BAB V PENUTUP ............................................................................................................ 61 

A. Kesimpulan ....................................................................................................... 61 

B. Keterbatasan dan Saran ..................................................................................... 61 

1. Keterbatasan ...................................................................................................... 61 

2. Saran.................................................................................................................. 62 

DAFTAR PUSTAKA ....................................................................................................... 64 

LAMPIRAN ...................................................................................................................... 69 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP .......................................................................................... 78 

HASIL PENGESAHAN SKRIPSI....................................................................................79 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



xiv 
 

DAFTAR TABEL 

 

Tabel 2.1 Definisi Konseptual Reputasi Developer ............................................... 10 

Tabel 2.2 Definisi Konseptual Fear of Missing Out (FOMO) ............................... 11 

Tabel 2.3 Definisi Konseptual Pemasaran Media Sosial ....................................... 13 

Tabel 2.4 Definisi Konseptual Kepercayaan Merek .............................................. 15 

Tabel 2.5 Definisi Konseptual Keputusan Pembelian ........................................... 17 

Tabel 2.6 Matriks Kajian Literatur ........................................................................ 17 

Tabel 2.7 Posisi Penelitian ..................................................................................... 24 

Tabel 3.1 Skala Likert ............................................................................................ 30 

Tabel 3.2 Operasionalisasi Reputasi Developer .................................................... 31 

Tabel 3.3 Operasionalisasi Fear of Missing Out (FOMO) .................................... 32 

Tabel 3.4 Operasionalisasi Pemasaran Media Sosial ............................................. 32 

Tabel 3.5 Operasionalisasi Kepercayaan Merek .................................................... 33 

Tabel 3.6 Operasionalisasi Keputusan Pembelian ................................................. 33 

Tabel 4.1 Tanggapan Responden Atas Pernyataan Reputasi Developer ............... 39 

Tabel 4.2 Tanggapan Responden Atas Pernyataan Fear of Missing Out  ............. 40 

Tabel 4.3 Tanggapan Responden Atas Pernyataan Pemasaran Media Sosial ....... 41 

Tabel 4.4 Tanggapan Responden Atas Pernyataan Kepercayaan Merek .............. 41 

Tabel 4.5 Tanggapan Responden Atas Pernyataan Keputusan Pembelian ............ 42 

Tabel 4.6 Hasil Analisis Validitas Konvergen ....................................................... 43 

Tabel 4.7 Hasil Analisis Validitas Diskriminan .................................................... 43 

Tabel 4.8 Hasil Analisis Reliabilitas Indikator ...................................................... 44 

Tabel 4.9 Hasil Analisis Reliabilitas Konsistensi Internal .................................... 44 

Tabel 4.10 Hasil Analisis Multikolinearitas .......................................................... 45 

Tabel 4.11 Hasil Analisis Koefisien Determinasi .................................................. 46 

Tabel 4.12 Hasil Analisis PLS Predict................................................................... 46 

Tabel 4.13 Hasil Analisis model fit ....................................................................... 46 

Tabel 4.14 Hasil Uji Hipotesis Pertama ................................................................. 48 

Tabel 4.15 Hasil Uji Hipotesis Kedua ................................................................... 48 

Tabel 4.16 Hasil Uji Hipotesis Ketiga ................................................................... 49 



xv 
 

Tabel 4.17 Hasil Uji Hipotesis Keempat ............................................................... 50 

Tabel 4.18 Hasil Uji Hipotesis Kelima .................................................................. 50 

Tabel 4.19 Hasil Uji Hipotesis Keenam ................................................................ 50 

Tabel 4.20 Hasil Uji Hipotesis Ketujuh ................................................................. 50 

Tabel 4.21 Rekapitulasi Hasil Uji Hipotesis .......................................................... 52 

 

  



xvi 
 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 1.1 Statistik indeks harga properti perumahan Indonesia ........................ 18 

Gambar 2.1 Kaitan antara Reputasi Developer dengan Kepercayaan Merek ........ 18 

Gambar 2.2 Kaitan antara Pemasaran Media Sosial dengan Kepercayaan Merek 19 

Gambar 2.3 Kaitan antara Reputasi Developer dengan Keputusan Pembelian ..... 19 

Gambar 2.4 Kaitan antara Fear of Missing Out dengan Keputusan Pembelian .... 20 

Gambar 2.5 Kaitan antara Pemasaran Media Sosial dengan keputusan Pembelian

 ............................................................................................................................... 21 

Gambar 2.6 Kaitan antara Kepercayaan Merek dengan Keputusan Pembelian.....20 

Gambar 2.7 Kaitan antara Pemasaran Media Sosial dengan Fear of Missing Out 20 

Gambar 2.8 Penelitian Terdahulu .......................................................................... 23 

Gambar 2.9 Model Penelitian ................................................................................ 28 

 

  



xvii 
 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Kuesioner ........................................................................................... 69 

Lampiran 2 Tanggapan Responden ....................................................................... 66 

Lampiran 3 Hasil Analisis Composite Reliability dan Average Variance Extracted

 ............................................................................................................................... 75 

Lampiran 4 Hasil Analisis Heterotrait-Monotrait Ratio ........................................ 75 

Lampiran 5 Hasil Loading Factor .......................................................................... 75 

Lampiran 6 Hasil Analisis Multikolinearitas ......................................................... 76 

Lampiran 7 Hasil Analisis Koefisien Determinasi ................................................ 76 

Lampiran 8 Hasil Analisis PLS Predict ................................................................. 76 

Lampiran 9 Hasil Analisis Hipotesis ..................................................................... 77 

Lampiran 10 Hasil Path Coefficients ..................................................................... 77 

Lampiran 11 Hasil f-square ................................................................................... 77 

 

 



1 
 

Gambar 1.1 

Statistik perkembangan indeks harga properti perumahan Indonesia 

2020-2024. Sumber: Badan pusat statistik 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Permasalahan 

1. Latar Belakang Masalah 

Kebutuhan untuk memiliki tempat tinggal di Indonesia terus meningkat, 

terutama seiring dengan terus bertambahnya jumlah penduduk. Banyak masyarakat, 

khususnya masyarakat yang tinggal di kota besar, mencari hunian yang nyaman, 

aman dan strategis. Bagi mereka yang ingin mempunyai rumah yang berkualitas, 

proyek perumahan Rumah Sutera Rasuna di Alam Sutera menjadi salah satu pilihan 

yang sangat menarik. Para calon pembeli tidak hanya mengutamakan lokasi yang 

baik, tetapi juga memperhatikan fasilitas dan keamanan lingkungan. Dalam situasi 

ini, reputasi pengembang sangat krusial untuk membangun kepercayaan dari 

konsumen. Oleh karena itu, untuk bisa bersaing di pasar properti, pengembang 

perlu memahami faktor-faktor yang berpengaruh terhadap niat beli masyarakat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan laporan dari badan statistik pusat (2024), perkembangan 

Indeks Harga Properti Perumahan antara tahun 2020 dan 2024 menunjukkan pola 

yang berbeda-beda. Di tahun 2020, indeks harga properti tercatat pada angka 

100,47 dan sedikit naik menjadi 100,50 pada tahun 2021. Di tahun 2022, terjadi 

kenaikan yang lebih signifikan dengan indeks yang mencapai 104,94. Tahun 2023 
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memperlihatkan peningkatan yang lebih mencolok, di mana indeks harga mencapai 

107,99. Proyeksi hingga tahun 2024 menunjukkan bahwa indeks harga properti 

akan terus mengalami kenaikan, diperkirakan mencapai angka 110,9 untuk harga 

rumah. Secara keseluruhan, trend ini mencerminkan pertumbuhan yang konsisten 

dalam sektor properti perumahan di Indonesia. 

Dalam konteks perkembangan sektor properti, Sutera Rasuna telah 

memperkenalkan hunian yang ditujukan untuk generasi milenial dan Gen Z di 

kawasan Tangerang. Proyek yang dinamakan Sutera Rasuna ini menyediakan 

berbagai fasilitas menarik dan inovatif, seperti area hijau yang luas untuk aktivitas 

rekreasi, serta fasilitas olahraga dan kebugaran, dan ruang komunitas untuk 

bersosialisasi. Desain proyek perumahan ini menggunakan konsep arsitektur 

modern dan minimalis. Harga untuk hunian di Alam Sutera 2 bervariasi mulai dari 

sekitar Rp 950 juta hingga 2 miliaran, yang dianggap kompetitif untuk pasar saat 

ini. Strategi pemasaran yang diterapkan juga menargetkan generasi muda dengan 

pendekatan digital, menawarkan harga yang bersaing, serta skema pembayaran 

yang fleksibel, ditambah dengan kegiatan promosi yang memanfaatkan media 

sosial. Hal ini menunjukkan keyakinan positif dalam sektor perumahan di 

Indonesia, terutama di area yang berkembang pesat seperti Alam Sutera. 

Keputusan yang konsumen ambil ketika membeli dapat dipengaruhi oleh 

beberapa faktor, seperti reputasi developer, motivasi psikologis Fear of Missing Out 

(FOMO), atau pemasaran digital di media sosial. Pengaruh dari faktor-faktor ini 

bisa diperkuat oleh kepercayaan terhadap merek, seperti yang diungkapkan oleh 

Kotler dan Keller (2016) serta Lau dan Lee (1999), yang menyatakan bahwa 

elemen-elemen eksternal dan psikologis berkontribusi besar dalam membentuk 

keinginan untuk membeli. Kepercayaan merek berfungsi sebagai penghubung yang 

memperkuat keterkaitan antara bagaimana konsumen melihat suatu produk dan 

pilihan untuk membelinya. 

Berdasarkan pengamatan dan data penjualan dari proyek Rumah Sutera 

Rasuna (2024), diketahui bahwa proyek ini belum sepenuhnya memenuhi target 

penjualan pada fase awal peluncurannya, meskipun menawarkan konsep hunian 

modern dan berada di lokasi yang strategis di area Alam Sutera. Ini menunjukkan 
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bahwa meski proyek ini memiliki keunggulan dalam kualitas dan lokasi, keinginan 

membeli dari konsumen tetap dipengaruhi oleh berbagai faktor lain, seperti reputasi 

developer, Fear of Missing out (FOMO), serta pemasaran melalui media sosial. 

Oleh karena itu, pihak pengembang harus memahami dan memaksimalkan faktor-

faktor tersebut untuk meningkatkan kepercayaan terhadap merek proyek dan 

mendorong angka pembelian yang lebih tinggi di kalangan calon pembeli. 

Reputasi pengembang menjadi salah satu aspek penting yang diperhatikan 

oleh calon pembeli saat memilih tempat tinggal. Di lapangan, banyak calon pembeli 

lebih cenderung memilih proyek yang dikerjakan oleh pengembang berlisensi 

karena dinilai lebih dapat diandalkan, tepat waktu dalam penyelesaian, serta 

menawarkan kualitas bangunan yang baik. Sebagai contoh, proyek Rumah Sutera 

Rasuna di Alam Sutera mulai menarik perhatian karena dikerjakan oleh 

pengembang yang telah berhasil menyelesaikan proyek residensial serupa dengan 

hasil yang memuaskan. Hal ini sejalan dengan pandangan Lee dan Lee (2018) yang 

menyatakan bahwa citra perusahaan yang positif dapat membangun kepercayaan 

terhadap merek dan merangsang keputusan untuk membeli. 

Lalu, fenomena ketakutan akan kehilangan kesempatan (FOMO) sangat tampak 

dalam proses pengambilan keputusan untuk membeli tempat tinggal, terutama pada 

kalangan generasi muda. Berdasarkan wawancara dengan sejumlah calon pembeli 

di Alam Sutera, banyak dari mereka merasa terdorong untuk cepat-cepat membeli 

unit karena khawatir akan kehabisan unit yang ditawarkan dengan harga promosi 

atau di lokasi yang menguntungkan. Perasaan takut ketinggalan ini seringkali 

disebabkan oleh informasi yang beredar di media sosial atau ulasan dari pembeli 

lain yang sudah membeli sebelumnya. Penelitian oleh Alfina et al. (2023) 

menunjukkan bahwa FOMO berdampak besar dalam mendorong perilaku 

konsumtif, khususnya saat dipengaruhi oleh urgensi waktu atau keterbatasan 

barang. 

 Selanjutnya, pemasaran melalui media sosial kini menjadi salah satu metode 

promosi utama yang diterapkan oleh proyek Rumah Sutera Rasuna. Proyek ini aktif 

memanfaatkan Instagram, Facebook, dan TikTok untuk menunjukkan desain 

interior, penawaran diskon, serta ulasan dari pelanggan. Strategi ini terbukti efektif 
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menjangkau konsumen yang lebih muda dan paham media sosial. Alalwan (2018) 

menyatakan bahwa konsumen cenderung tertarik untuk membeli produk yang 

dipromosikan melalui media sosial jika kontennya relevan dan memberikan 

informasi yang bermanfaat bagi mereka.  

 Variabel mediasi yang digunakan dalam studi ini adalah kepercayaan terhadap 

merek (brand trust). Dalam konteks proyek perumahan, merek berarti tidak hanya 

nama perusahaan, tetapi juga citra dan reputasi proyek tersebut di mata konsumen. 

Berdasarkan observasi dan wawancara dengan beberapa calon pembeli, banyak di 

antara mereka yang mengaku mempercayai proyek Sutera Rasuna karena reputasi 

kawasan Alam Sutera dan rekam jejak pengembang yang dianggap konsisten dalam 

menyediakan hunian berkualitas. Konsumen merasa lebih aman dan yakin 

melakukan pembelian karena percaya bahwa proyek ini akan memenuhi janji 

terkait kualitas bangunan, fasilitas, dan waktu serah terima. Hal ini sejalan dengan 

pendapat Lau dan Lee (1999) yang mengatakan bahwa kepercayaan merek adalah 

sejauh mana konsumen yakin bahwa suatu merek memiliki integritas, kemampuan, 

dan niat baik untuk memenuhi ekspektasi pelanggan. 

 Meskipun isu Keputusan pembelian (purchase intention) telah menjadi objek 

banyak penelitian, belum ada penelitian yang secara khusus mengkaji pengaruh 

ketakutan akan kehilangan kesempatan (FOMO) terhadap keputusan dalam 

membeli properti, terutama hunian. Di era digital saat ini, FOMO menjadi salah 

satu faktor psikologis yang cukup signifikan dalam mendorong keputusan 

pembelian, terutama di kalangan generasi muda yang lebih peka terhadap tren dan 

kesempatan terbatas. Selain itu, penelitian terkait pengaruh pemasaran media sosial 

terhadap pembelian rumah juga masih tergolong sedikit, meskipun media sosial kini 

merupakan salah satu saluran promosi utama dalam industri properti. 

 Oleh karena itu, penelitian ini sangat penting dilakukan untuk mengisi 

kekurangan tersebut, sekaligus memberikan wawasan lebih dalam tentang 

bagaimana reputasi pengembang, FOMO, dan pemasaran media sosial dapat 

memengaruhi Keputusan pembelian masyarakat, dengan kepercayaan merek 

sebagai variabel mediasi dalam konteks pembelian rumah Sutera Rasuna. Hasil dari 

penelitian ini diharapkan dapat menjadi pertimbangan bagi pengembang dalam 
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merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan karakteristik 

pasar saat ini. 

 

2. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang di atas, identifikasi masalah penelitian ini yang dapat 

sampaikan sebagai berikut: 

a. Reputasi developer memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian hunian 

sutera rasuna 

b. Fear of Missing Out (FOMO) memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian hunian sutera rasuna 

c. Pemasaran media sosial memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 

hunian. 

d. Reputasi developer, FOMO, dan pemasaran media sosial memiliki pengaruh 

terhadap kepercayaan merek. 

e. Kepercayaan merek memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian hunian. 

f. Kepercayaan merek memediasi hubungan antara reputasi developer, dan 

pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian 

 

3. Batasan Masalah 

Mengingat luasnya ruang lingkup dan variasi yang ada, serta terbatasnya 

waktu, tenaga, dan biaya, perlu ada batasan masalah dalam penelitian ini agar 

peneliti dapat lebih mudah dalam mengumpulkan data dan menghasilkan analisis 

yang lebih fokus. Batasan masalah dalam penelitian ini meliputi variabel reputasi 

pengembang, ketakutan akan kehilangan kesempatan (FOMO), dan pemasaran 

melalui media sosial sebagai variabel independen, kepercayaan merek sebagai 

variabel yang memediasi, serta keputusan pembelian sebagai variabel yang 

dependen. Penulis memilih variabel-variabel ini karena dianggap relevan dan 

memiliki dampak signifikan dalam konteks pemasaran properti, terutama dalam 

membangun kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian konsumen terkait 

proyek hunian. 
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Penelitian ini juga akan dibatasi pada aspek subjek, objek, dan area penelitian 

untuk memudahkan pelaksanaan studi. Subjek yang diteliti adalah konsumen yang 

telah membeli rumah di proyek Rumah Sutera Rasuna, Alam Sutera. Penulis 

memilih proyek ini sebagai fokus penelitian karena meskipun terletak di lokasi yang 

strategis dan menawarkan fasilitas yang baik, masih diperlukan pemahaman yang 

lebih dalam mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeli dalam 

memilih hunian tersebut.  

 

4. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, dan batasan yang ada, 

maka pertanyaan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Apakah reputasi developer berpengaruh positif terhadap kepercayaan 

merek? 

b. Apakah pemasaran media sosial berpengaruh positif terhadap kepercayaan 

merek? 

c. Apakah reputasi developer berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian? 

d. Apakah Fear of Missing Out (FoMO) berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian? 

e. Apakah pemasaran media sosial berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian? 

f. Apakah kepercayaan merek berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian? 

g. Apakah pemasaran media sosial berpengaruh positif terhadap Fear of 

Missing Out (FoMO)? 

 

 

 



7 
 

Tujuan dan Manfaat 

1. Tujuan 

Tujuan dari penelitian ini sebagai berikut: 

a. Menganalisis pengaruh reputasi developer terhadap kepercayaan merek. 

b. Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap kepercayaan merek. 

c. Menganalisis pengaruh reputasi developer terhadap keputusan pembelian. 

d. Menganalisis pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) terhadap keputusan 

pembelian. 

e. Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian. 

f. Menganalisis pengaruh kepercayaan merek terhadap keputusan pembelian. 

g. Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap Fear of Missing Out 

(FoMO). 
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2. Manfaat 

Manfaat dari penelitian ini sebagai berikut 

a. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan bisa memberikan masukan terhadap pengembangan 

ilmu pengetahuan dalam bidang pemasaran, khususnya terkait perilaku 

konsumen di industri properti. Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi 

bagi peneliti lain dalam mengkaji pengaruh reputasi developer, FOMO, dan 

pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian dengan kepercayaan 

merek sebagai variabel mediasi. 

 

b. Manfaat Praktis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan masukan 

bagi pihak pengembang, khususnya pengelola proyek Rumah Sutera Rasuna 

di Alam Sutera, dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. 

Temuan dari penelitian ini juga dapat digunakan sebagai bahan evaluasi untuk 

membangun kepercayaan konsumen terhadap merek dan meningkatkan 

keputusan pembelian di masa mendatang. Selain itu, penelitian ini dapat 

memberikan informasi tambahan bagi masyarakat dalam mengambil 

keputusan pembelian rumah berdasarkan faktor-faktor yang relevan. 
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