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INFLUENCE OF DEVELOPER REPUTATION, FOMO, AND SOCIAL
MEDIA MARKETING ON SUTERA RASUNA PURCHASE INTENTION
WITH BRAND TRUST AS MEDIATOR

XVII + 78 Pages, 21 Tables, 9 Pictures, 11 Attachment

MARKETING MANAGEMENT

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.
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MANAJEMEN PEMASARAN

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.

Kata kunci: reputasi developer, fear of missing out (FOMO), pemasaran
media sosial, kepercayaan merek, keputusan pembelian
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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.

Perkembangan Indeks Harga Properti Perumahan
(2020-2024)

@ (Indeks Harga Praperti Pery 1) @ (ndeks Harga Rumah) B (Indeks Ha

100

80

]
104,23 A

a9

20

o

2020 2021 2023

Gambar 1.1
Statistik perkembangan indeks harga properti perumahan Indonesia
2020-2024. Sumber: Badan pusat statistik

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



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



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



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



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.



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)?



Tujuan dan Manfaat

1.

o ®

i

Tujuan

Tujuan dari penelitian ini sebagai berikut:
Menganalisis pengaruh reputasi developer terhadap kepercayaan merek.
Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap kepercayaan merek.
Menganalisis pengaruh reputasi developer terhadap keputusan pembelian.
Menganalisis pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) terhadap keputusan
pembelian.
Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap keputusan pembelian.
Menganalisis pengaruh kepercayaan merek terhadap keputusan pembelian.
Menganalisis pengaruh pemasaran media sosial terhadap Fear of Missing Out

(FoMO).



Manfaat

Manfaat dari penelitian ini sebagai berikut

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.

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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