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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of pricing strategies and service quality on Consumer Buying Behavior on Xavier Marks North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya This research is a survey research using a questionnaire as an instrument. The respondents of this study were customers of Xavier Marks North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya with a total of 50 respondents using a purposive sampling method, namely the sampling technique with certain considerations, so that sampling from the population was based on criteria determined by the researcher. The instrument validity test used Pearson product moment, while the reliability test used Cronbach Alpha. While the analysis technique used is multiple regression. The results showed that the price had a significant effect on Consumer Buying Behavior with a regression value of 0.371 and a significance of t of 0.004. Service quality has a significant effect on Consumer Buying Behavior with a regression value of 0.388 and a significance of t of 0.003. In this study, the results of the equation Y1 obtained as follows, Y1 = 0.371 X1 + 0.388 X2 + 0.61
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi harga dan kualitas layanan terhadap Consumer Buying Behavior pada Xavier Marks North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya Penelitian ini merupakan penelitian survei dengan menggunakan kuesioner sebagai instrumennya. Responden penelitian ini adalah para pelanggan Xavier Marks North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya dengan jumlah responden sejumlah 50 responden dengan menggunakan metode purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, sehingga pengambilan sampel dari populasi berdasarkan kriteria yang ditentukan oleh peneliti. Uji validitas instrumen menggunakan pearson product moment, sedangkan uji reliabilitasnya menggunakan cronbach alpha. Sedangkan teknik analisis yang digunakan adalah regesi berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap Consumer Buying Behavior dengan nilai regresi 0,371 dan signifikansi t sebesar 0,004. Kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap Consumer Buying Behavior dengan nilai regresi 0,388 dan signifikansi t sebesar 0,003. Pada penelitian ini didapatkan hasil persamaan nilai Y1 sebagai berikut, Y1 = 0,371 X1 + 0,388 X2 + 0,61

Keywords : Harga, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian
PENDAHULUAN

Salah satu kebutuhan manusia yang mendasar basic needs adalah tempat tinggal atau rumah. Rumah sebagai tempat tinggal adalah salah satu kebutuhan pokok manusia selain pakaian dan makanan. Setiap manusia membutuhkan rumah untuk tempat berlindung dan sebagai tempat berkumpul dan berlangsungnya aktivitas keluarga, sekaligus sebagai sarana investasi. Fungsi rumah juga telah berubah, dari yang semula hanya sekedar sebagai tempat berlindung, namun juga dituntut untuk mengakomodir kebutuhan dan keinginan pemiliknya.

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada dasarnya adalah sama, Namun lebih mendasar ialah pengaruh Harga, kalau kita bandingkan Rumah produk baru / Primary project dan Rumah seken /  secondary project  harga akan lebih murah di Rumah seken  maka dari itu kita lebih spesifikasikan ke rumah seken /  secondary project, dan juga untuk properti seken komisi dan bonus pencairannya lebih cepat daripada primary project atau rumah baru yang masih tahap pembangunan (inden developer). Harga masuk dalam konsep bauran pemasaran yang dipopulerkan pertama kali beberapa dekade yang lalu oleh Jerome Mc Carthy, dalam Tjiptono (2014) yang merumuskannya menjadi 4P (Product, Price, Promotion, dan Place). Dimana Harga (price) ialah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penyedia produk untuk mendapatkan barang ataupun jasa yang dibutuhkan.

Kualitas pelayanan dari suatu produk juga dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Apabila kualitas pelayanan yang diberikan oleh para marketing dari Xavier Marks North Citraland kurang baik maka hal tersebut dapat menyebabkan para konsumen tersebut akan beralih ke perusahaan lain yang memberikan kualitas pelayanan yang lebih baik. Kualitas jasa atau kualitas pelayanan merupakan tingkat keunggulan (excellence) yang diharapkan dan pengendalian atas keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan dengan kata lain, terdapat dua faktor utama yang mempengaruhi kualitas jasa atau kualitas pelayanan jasa yang diharapkan (expected service) dan jasa yang dipersepsikan (perceived service) (Parasuraman,et al.,1985) kutipan Tjiptono hal (268, 2014) , Implikasinya baik atau buruknya kualitas jasa atau kualitas pelayanan tergantung pada kemampuan penyedia jasa memenuhi harapan pelanggannya secara konsisten, Menurut Wyckof (dalam lovelock 1988) kutipan Tjiptono hal (268, 2014). Disini penulis sangat ingin melakukan penelitian pada perusahaan Xavier Marks North Citraland, disamping sebagai bahan penelitian dan inovasi bagi kemajuan perusahaan.

Xavier Marks yang artinya Xavier “menempati rumah hunian baru” Marks sendiri berarti “Ciri khas”. Berdiri pada tahun 2017 kolaborasi antara Ex. Ray White (Darmo Grup) owner Bpk. Iman Sutedjo & Ibu Ratna Tulus yang berpengalaman dalam dunia properti selama 17 Th dan Kolaborasi Ex. Era Tjandra Indonesia owner Ibu Tjandra & Bpk. Petrus yang berpengalaman dalam dunia properti selama 26 Th. Xavier Marks sendiri telah membuka kantor cabang 32 kantor dengan total marketing kurang-lebih 1500 orang, dan dalam cabang Xavier Marks North Citraland ada 125 marketing, Xavier Marks merupakan  agency Marketing  terbesar di indonesia dengan jenjang karir yang Menjanjikan.
Berdasarkan dengan hal tersebut maka saya tertarik untuk melakukan penelitian tentang  “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Consumer Buying Behavior Terhadap Penjualan Properti seken Surabaya (Studi Kasus Xavier Marks North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya)”

Beberapa bulan terakhir penjualan pada Xavier Marks North Citraland mengalami penurunan untuk rumah seken padahal potensi sektor properti di 2019 masih bisa bertumbuh meskipun belum terlalu agresif karena bertepatan dengan pemilu, hal-hal yang mempengaruhi pertumbuhan sektor properti di 2019 ialah :
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(GDP/product domestic bruto indonesia : tradingeconomic.com)

Gambar 1. Grafik II Sumber tradingeconomic.com

Berdasarkan Gambar grafik diatas dijelaskan bahwa Pertumbuhan ekonomi saat ini cenderung stabil dikisaran 5.2% - 5.3% meskipun belum setinggi ditahun 2011 silam (6.8%), menurut GDP/product domestic bruto indonesia : tradingeconomic.com. Namun cukup untuk mengidentifikasikan bahwa kondisi indonesia saat ini sedang dalam perekonomian yang membaik.

Indonesia Gdp Per kapita
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(Gdp Per kapita Indonesia. Source : Tradingeconomics.com)

Gambar 2. Grafik II Sumber tradingeconomic.com

Berdasarkan Gambar grafik diatas dijelaskan bahwa Demikian halnya dengan Gdp atau income per kapita, dimana ketika ditahun 2011 menembus usd 3000/th, saat ini terus bertumbuh dan sudah mencapai kisaran lebih besar dari usd 4000/th6. menurut Gdp Per kapita Indonesia. diharapkan akan semakin mendorong keberanian masyarakat kita untuk investasi properti.

Tabel 1.

Data Penjualan Properti Rumah Seken disurabaya (Xmnc)

	Tahun
	Target Penjualan
	Realisasi penjualan
	Pencapaian

	2017
	100
	80
	80 %

	2018
	150
	57
	38 %


Sumber data penjualan XM north 2017-2018

Berdasarkan data diatas Penjualan Xavier Marks North Citraland terjadi Penurunan jumlah penjualan properti seken surabaya dari 2 Tahun terakhir. Oleh karena itu pihak Principal (Pemilik kantor) dan koordinator / leader (Yang Mengawasi agen-agen pada saat melakukan transaksi Jual-beli) perlu memperbaiki manajemen sistem yang mempengaruhi keputusan calon buyer (Pembeli) dan vendor (Pemilik Rumah seken) untuk melakukan keputusan pembelian property seken, Berbagai cara dan strategi Seperti Cara Pembayaran Downpayment yang ringan, dan Kenyamanan pelayanan service quality yang baik. Kantor Xavier Marks melakukan evaluasi tiap kantor untuk melihat kinerja para marketingnya sebagai berikut :
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Gambar 3. Sumber : Excellent Agent Of The Month February 2019  XM  North Citraland

Berdasarkan gambar diatas Menjelaskan bahwa untuk Mencapai suatu Ranking marketing yang berprestasi maka Pelayanan terbaik harus diberikan kepada para pembeli (Buyer) dan pelayanan terbaik bagi developer atau pemilik rumah (Vendor), ranking tersebut ialah : 1) Berdasarkan unit penjualan (1),   2) Berdasarkan besaran komisi (2),                          3) Berdasarkan Kepercayaan untuk memegang suatu project dari Developer atau Pemilik Rumah (Developer/Vendor) (3)
Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Harga Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Consumer Buying Behavior Properti  Seken Di Surabaya (Studi Kasus  Xavier Marks  North Citraland Taman Puspa Raya Blok B8 Surabaya)”
Berdasarkan latar belakang yang dikemukan, maka dapat dirumuskan masalah yang akan diuji dalam penelitian ini yaitu : 1) Bagaimana deskripsi harga, service quality dan consumer buying behavior properti seken pada agency Xavier Marks North Citraland? 2) Apakah harga berpengaruh secara signifikan terhadap consumer buying behavior properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland? 3) Apakah service quality berpengaruh secara signifikan terhadap consumer buying behavior properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland? 4) Apakah harga dan service quality berpengaruh secara simultan terhadap consumer buying behavior properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland?
Berdasarkan rumusan masalah yang dikemukakan diatas, maka dapat dinyatakan tujuan penelitian ini yaitu : 1) Untuk mendeskripsikan harga, service quality, dan consumer buying    behavior properti seken pada agency Xavier Marks North Citraland, 2) Untuk menguji pengaruh Secara Parsial harga terhadap consumer buying behavior properti pada agency Xavier Marks North Citraland, 3) Untuk menguji pengaruh secara parsial service quality terhadap consumer buying behavior properti pada agency Xavier Marks North Citraland, 4) Untuk menguji pengaruh secara simultan harga dan service quality terhadap consumer buying behavior properti pada agency Xavier Marks North Citraland 
TELAAH PUSTAKA

Perilaku Konsumen

Menurut Sunyoto (2018) perilaku individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang atau Jasa termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. Ada dua elemen penting dari perilaku konsumen yaitu proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semua ini melilam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang / jasa secara ekonomis dan efisien.

Consumer Buying Behavior (Perilaku Membeli / keputusan pembelian)

Menurut Damiati et all (2017) Keputusan pembelian merupakan keputusan yang diambil konsumen yang berkaitan dengan pembelian suatu produk barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhannya, dalam hal ini proses pengambilan keputusan memerlukan informasi dan akan melakukan upaya-upaya tertentu untuk memperoleh informasi tersebut. Consumer buying behavior atau sama dengan keputusan konsumen melakukan pembelian sangat besar pengaruhnya pada perilaku pembelian konsumen, selain itu sukses tidaknya suatu perusahaan juga ada dipengaruhi oleh perilaku konsumen. Hal tersebut menyebabkan perlu ditempatkan perilaku pembelian konsumen pada kerangka strategi strategi pemasaran suatu perusahaan. Persepsi dari konsumen bisa menerima ataupun menolak suatu produk.

Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. Alat-alat tersebut dapat digunakan untuk menyusun strategi jangka panjang dan juga untuk merancang program taktik jangka pendek. Penyusunan komposisi unsur-unsur bauran pemasaran dalam rangka pencapaian tujuan organisasi bisa dianalogikan dengan juru masak yng meramu berbagai bahan masakan menjadi hidangan yang bergizi dan enak disantap (Tjiptono, 2014 : 41).

Harga
Menurut Kotler dan Armstrong (2013:151), definisi harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat – manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Sedangkan  menurut Philip Kotler (2012:132): Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk produk itu.

Kualitas Pelayanan Service Quality (SERVQUAL)

Menurut Tjiptono 2014, kualitas pelayanan adalah suatu keadaan dinamis yang berkaitan erat dengan produk, jasa, sumber daya manusia, serta proses dan lingkungan yang setidaknya dapat memenuhi atau malah dapat melebihi kualitas pelayanan yang diharapkan. Menurut Tjiptono (2014), definisi kualitas pelayanan ini adalah upaya pemenuhan kebutuhan yang dibarengi dengan keinginan konsumen serta ketepatan cara penyampaiannya agar dapat memenuhi harapan dan kepuasan pelanggan tersebut. 
 

Kerangka Konseptual
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Gambar 1
Rerangka Konseptual
Keterangan: 


   : Pengaruh secara parsial


   : Pengaruh secara simultan

Hipotesis Penelitian

H1
: 
Ada pengaruh positif dan signifikan harga terhadap consumer buying behavior properti seken di surabaya
H2
: 
Ada pengaruh positif dan signifikan service quality terhadap consumer buying behavior properti seken di surabaya
H3
: 
Ada Pengaruh positif dan signifikan simultan harga dan service quality terhadap consumer buying behavior properti seken di surabaya
METODE PENELITIAN

Jenis Dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode penelitian kuantitatif merupakan salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain penelitiannya. menurut sugiyono (2016 : 13), metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sempel pada umumnya dilakukan secara rando, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.
Populasi, Sampel Dan Teknik Pengambilan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah Pembeli (Buyer)  yang pernah membeli Rumah seken pada agency Xavier Marks North Citraland data pembelian dari th 2018-2019 ialah 137 orang.
Dari keseluruhan populasi semuanya berjumlah 114 orang maka sesuai pendapat para ahli jumlah sampel dalam penelitian ini dapat diambil 40% dari keseluruhan jumlah populasi. Roscoe dalam Sugiono (2012, hlm. 91) Bila dalam penelitian akan melakukan analisis dengan multivariate (korelasi atau regresi ganda misalnya), maka jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Misalnya variabel penelitiannya ada 5 (independen + dependen), maka jumlah anggota sampel = 10 x 5 = 50.
Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini ialah Nonprobability sampling dimana Menurut Sugiono (2010 : 95) Teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur anggota Populasi untuk dipilih menjadi sampel, karena apabila Tidak pernah melakukan pembelian Rumah seken di Xavier Marks North Citraland Maka bukan merupakan Sampel dari penelitian ini.

Metode Pengumpulan Data Dan Instrument Penelitian

Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer yaitu data penelitian yang diperoleh atau dikumpulkan langsung dari sumber asli (tanpa perantara). Menurut Sugiyono (2016:308), sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data. Sedangkan sumber data primer dalam penelitian ini diperoleh dari jawaban atas kuesioner yang dibagikan kepada responden. Selain itu, data yang digunakan dalam penelitian ini juga berasal dari berbagai literatur seperti penelitian sebelumnya, dan buku-buku yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. 

Teknik Keabsahan Data

Uji Validitas Data
Uji Validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam suatu daftar pernyataan dalam mendefinisikan suatu variabel. Daftar pertanyaan ini pada umumnya mendukung suatu kelompokvariabel tertentu. Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir pertanyaan diuji validitasnya. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r table dimana df = n-2 dengan sig 5%. Jika r table < r hitung maka valid

Uji Reliabilitas Data

Reliabilitas (Keandalan) merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan kontruk-kontruk pernyataan yang merupakan dimensi suatu variabel dan disusun dalam suatu bentuk kuisioner. Uji rebiabilitas dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika nilai Alpha > 0.60 maka reliabel. 

Uji Normalitas Data

Menurut Supardi Dalam Kurniawan (2016), pengujian normalitas dilakukan untuk mengetahui normal atau tidaknya suatu distribusi nilai residual. Metode yang dipakai penulis untuk mengetahui apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak adalah one sample Kolmogorov-smirnov dengan pedoman pengambilan keputusan sebagai berikut : Angka signifikansi (sig) > alpha = 0,05 maka nilai residual berdistribusi normal Angka signifikansi (sig) ≤ alpha = 0,05 maka nilai residual tidak berdistribusi normal

Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian Kuantitatif, analisis data merupakan kegiatan setelah data dari seluruh Responden atau sumber data lain terkumpul. Kegiatan dalam analisis data adalah : mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah diajukan. Teknik analisis data dalam penelitian kuantitatif menggunakan statistic. 
Analisis Regresi Linear Berganda

Dalam upaya menjawab permasalahan dalam penelitian ini maka digunakan analisi linier berganda (multiple regression). Analisi regresi linear berganda digunakan untuk menganalisis pengaruh antara Variabel independen (Harga dan Service Quality) terhadap variabel dependen (Consumer Buying Behavior). Rumus matematis dariregresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

Y = b1X1 + b2X2 + e
Keterangan :


Y = Keputusan pembelian

b1 = Koefisien regresi atribut produk wisata

b2 = Koefisien social media

X1 = Variabel atribut produk

X2 =Variabel social media

Y = b1X + b2X + e

E = Error disturbance

Uji Hipotesis

Uji F

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui secara bersama-sama variabel dependen dengan hipotesis:

HOːƥ = 0 yang berarti tidak adanya pengaruh variabel-variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen.

Haːƥ = 0 yang berarti adanya pengaruh antara variabel-variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen.

Tingkat signifikansi (α) yang digunakan dalam penelitian ini adalah 5%. Sementara itu untuk membaca table F perlu diktahui derajat kebebasan. Derajat kebebasan diperoleh dengan rumus K-1 untuk pembilang dan K-n untuk derajat penyebut. K merupakan jumlah variabel yang digunakan dalam penelitian, sedangkan n adalah jumlah sampel. Kriteria pengujian adalah sebagai berikut:

Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima, artinya variabel-variabel  independen secara simultan tidak mempengaruhi variabel dependen secara signifikan.

Jika Fhitung ≥ Ftabel maka H0 ditolak, artinya variabel-variabel  independen secara simultan mempengaruhi variabel dependen secara signifikan.

uji t

Uji t merupakan pengujian variabel-variabel independen secara parsial dengan menentukan formula statistic yang akan diuji dengan hipotesis:

H0 : b1 = 0, variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen

Ha  :   b1 ≠  0,  variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen

Kriteria penujian sebagai berikut:

Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak dan Ha diterima

Jika thitung ≤ ttabel maka H0 diterima dan Ha ditolak
Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependeu presentase. Uji ini bertujuan untuk menentukan proporsi atau prosentase total variasi dalam variabel terikat yang diterangkan oleh variabel bebas. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

Hasil Uji Validitas
Tabel 1. 
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan pembelian (Y)

	Pernyataan
	rtabel
	rhitung
	Sig
	Ket.

	Keputusan Pembelian 1
	0.44
	0.810
	0.000
	Valid

	Keputusan Pembelian 2
	0.44
	0.821
	0.000
	Valid

	Keputusan Pembelian 3
	0.44
	0.845
	0.000
	Valid

	Keputusan Pembelian 4
	0.44
	0.769
	0.000
	Valid


Sumber : Data diolah peneliti 2019

Dari tabel 1 diatas menunjukkan bahwa variabel dependen Keputusan Pembelian memiliki 4 item pernyataan yang memiliki nilai hitung rtabel sebesar 0.444. Berdasarkan uji validitas yang sudah dilakukan kepada 20 responden dan data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 21 for windows menunjukkan bahwa 4 item pernyataan diatas dinyatakan valid karena nilai rhitung > rtabel dan nilai signifikansinya lebih kecil dari 0.05 .

Tabel 2. 
Hasil Uji Validitas Variabel Harga {X2)

	Pernyataan
	rtabel
	rhitung
	Sig
	Ket.

	Harga (price) 1
	0.44
	0.891
	0.000 
	Valid

	Harga (price) 2
	0.44
	0. 913
	0.000
	Valid

	Harga (price) 3
	0.44
	0. 840
	0.000
	Valid

	Harga (price) 4
	0.44
	0. 891
	0.000
	Valid


Sumber : Data diolah peneliti 2019

Dari tabel 2 diatas menunjukkan bahwa variabel independen Harga (price) memiliki 4 item pernyataan yang memiliki nilai hitung rtabel sebesar 0.444. Berdasarkan uji validitas yang sudah dilakukan kepada 20 respoden dan data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 21 for windows menunjukkan bahwa 12 item pernyataan diatas dinyatakan valid karena nilai rhitung > rtabel dan nilai signifikansinya lebih kecil dari 0.05.

Tabel 3. 
Hasil Uji Validitas Kualitas Pelayanan (Service quality) (X2)

	Pernyataan
	rtabel
	rhitung
	Sig
	Ket.

	Kualitas Pelayanan (Service Quality)1
	0.44
	0.825
	0.000
	Valid

	Kualitas Pelayanan (Service Quality) 2
	0.44
	0.723
	0.000
	Valid

	Kualitas Pelayanan (Service Quality) 3
	0.44
	0.852
	0.000
	Valid

	Kualitas Pelayanan (Service Quality) 4
	0.44
	0.825
	0.000
	Valid

	Kualitas Pelayanan (Service Quality) 5
	0.44
	0.765
	0.000
	Valid

	Kualitas Pelayanan (Service Quality) 6
	0.44
	0.586
	0.000
	Valid


Sumber : Data diolah peneliti 2019

Dari tabel 3 diatas menunjukkan bahwa variabel independen Kualitas pelayanan (Service quality) memiliki 5 item pernyataan yang memiliki nilai hitung rtabel  sebesar 0,444, sehingga pernyataan dari variabel kualitas pelayanan dinyatakan valid karena nilai   rhitung > rtabel .
Uji Reliabilitas

Tabel 4. 
Hasil Uji Reliabilitas Data

	Variabel
	Cronbach’s Alpha
	Keterangan

	Harga (Price)
	0.905
	Reliabel

	Kualitas pelayanan (Service Quality)
	0.859
	Reliabel

	Keputusan Pembelian (Consumer Buying Behavior)
	0.827
	Reliabel


Sumber : Data diolah peneliti 2019
Berdasarkan tabel 4 diatas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha  ketiga variabel di atas 0.6 maka disimpulkan bahwa butir-butir pernyataan ketiga variabel dalam penelitian ini dapat diterima atau reliabel.

Hasil Analisis Data

Hasil Uji Normalitas

Dari tabel 5 di bawah ini, dapat diketahui nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 yaitu sebesar. Maka dapat disimpulkan data distribusi yang diperoleh dalam peneitian ini adalah normal karena nilai asymp. Sig. Lebih besar dari 0,05.
Tabel 5. 
Hasil Uji Normalitas

	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	50

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	1.69131550

	Kolmogorov-Smirnov Z
	.627

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.826


Sumber : Data diolah peneliti 2019

Hasil Uji Multikolinearitas 
Tabel 6. 
Tabel Uji Multikolinieritas
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Sumber : Data diolah peneliti 2019

Berdasarkan Tabel 6, diketahui bahwa besarnya nilai VIF dari masing-masing variabel independen harga sebesar 1.143 dan memiliki angka tolerance sebesar 0.875. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah multikolinearitas karena nilai VIF lebih kecil dari 10 dan nilai tolerance > 0.100.

Uji Heteroskesdastisitas

Tabel 7. 
Hasil Uji Heteroskesdastisitas 
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Sumber : Data diolah peneliti 2019

Berdasarkan tabel 7 dapat dilihat bahwa nilai signifikansi dari variabel independen Harga (Price) (X1)  adalah sebesar 0.677 > 0.05 dan nilai signifikansi untuk variabel Kualitas Pelayanan Service Quality (X2) adalah sebesar 0.282 > 0.05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak ada gejala heteroskesdastisitas pada penelitian ini.5.

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 8. 
Hasil  Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients
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Sumber : Data diolah peneliti 2019

Berdasarkan tabel 8 bahwa hasil olah data menggunakan program SPSS versi 21 for windows, dapat disusun persamaan regresi sebagai berikut:

Y= 1.690  + 0.314 X1 + 0.357 X2
Keterangan:

Y       
= Keputusan Pembelian

1.690 
= Nilai constant (a)

0.314 
= Koefisien regresi Harga (b1)

0.357
=
Koefisien regresi kualitas pelayanan (Service Quality)

X1        =
Variabel Harga

X2 
=
Variabel kualitas pelayanan (Service Quality)

2.206   =Error disturbance (e)
Interpretasinya adalah:

Konstanta (a) : Nilai konstanta positif, menunjukkan pengaruh positif variabel independen ( Harga dan kualitas pelayanan Service Quality ). Bila variabel independen naik atau berpengaruh dalam satu satuan, maka variabel keputusan berkunjung akan naik atau terpenuhi.

Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) : Nilai koefisien Harga (X1) sebesar 0.314. Hal itu berarti Harga memiliki hubungan yang positif terhadap variabel Keputusan Pembelian. Jika Harga mengalami peningkatan sebesar satu satuan maka veriabel Keputusan Pembelian mengalami kenaikan sebesar 0.314 dengan asumsi variabel bebas yan lain dari model regresi adalah constant atau tetap.

Kualitas Pelayanan (Service Quality) (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) : Nilai koefisien Kualitas Pelayanan (Service Quality) (X2) sebesar 0.357. Hal itu berarti jika variabel Kualitas Pelayanan (Service Quality) memiliki hubungan yang positif terhadap variabel Keputusan Pembelian. Jika variabel Kualitas Pelayanan (Service Quality) mengalami peningkatan sebesar satu satuan maka veriabel Keputusan Pembelian mengalami kenaikan sebesar 0.357 dengan asumsi variabel bebas yan lain dari model regresi adalah constant atau tetap.

Hasil Uji Hipotesis

Hasil Uji F (Simultan)

Tabel 9. 

Hasil Uji F
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Sumber : Data diolah peneliti 2019

Dari tabel 9 diatas diketahui nilai signifikansi 0.000b dan nilai Fhitung sebesar 15.048 dan nilai Ftabel sebesar 3.20 yang menunjukkan Fhitung 15.048 lebih besar dari Ftabel 3.20 yang berarti Fhitung >  Ftabel Maka H0  ditolak dan Ha diterima ada pengaruh positif signifikan antara variabel Harga (X1) dan Kualitas pelayanan (Service Quality) (X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y).

Uji t (Parsial)

Tabel 10.
Hasil Uji t
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Sumber : Data diolah peneliti 2019

Variabel Harga

Nilai thitung yang diperoleh adalah 3.050 dan t tabel (α/2;n-k-1) berarti (0.025;47).Didapat nilai ttabel sebesar 2.01290. Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian variabel harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.

Variabel Kualitas pelayanan (Service Quality)
Nilai thitung yang diperoleh adalah 3.184 dan t tabel (α/2;n-k-1) berarti (0.025;47).Didapat nilai ttabel sebesar 2.01290. Ha diterima, jika thitung > ttabel
Dengan demikian variabel kualitas pelayanan (service quality) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Tabel 11. 

Hasil Uji Koefisien Determinasi
	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.625a
	.390
	.364
	1.727


Sumber : Data diolah peneliti 2019

           Dari tabel 11  diatas menunjukkan bahwa korelasi antara keputusan pembelian dengan seluruh variabel bebas adalah kuat karena R= 0.625 > 0.5 sedangkan nilai Adjusted R Square sebesare 0.364 berarti 36.4% variasi pada variabel dependen (keputusan pembelian) dipengaruhi secara bersama-sama oleh kedua variabel independen. Sedangkan 63.6% sisanya dijelaskan oleh variabel lain diluar model ini.

Pembahasan

Gambaran Harga, service quality dan keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di surabaya.

Dari hasil analisis deskriptif yang dilakukan diatas menunjukkan bahwa skor rata-rata  yang di peroleh oleh variabel harga adalah sebesar 3.21, variabel kualitas pelayanan service quality sebesar 3.38 hal itu berarti responden menilai  bahwa harga yang disediakan Xavier marks untuk properti seken dan penerapan kualitas pelayanan service quality di Xavier marks sudah masuk kategori sangat baik. Sedangkan untuk variabel keputusan pembelian consumer buying behavior memiliki skor rata-rata sebesar 3.24 masuk dalam kategori sangat setuju hal itu berati keyakinan pembelian Xavier marks properti seken di Surabaya tinggi.

Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di surabaya.

Dari pengujian hipotesis 1 yang telah dilakukan menunjukkan bahwa harga berpengaruh postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken. Hal itu ditunjukkan dari hasil Uji t dari variabel harga yaitu nilai signifikansinya 0.004 lebih kecil dari 0.05 dan thitung (3.050) lebih besar ttabel (2.01290) artinya semakin baik harga yang di suguhkan maka akan semakin berpengaruh terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken disurabaya. 

Kualitas pelayanan service quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di surabaya

Dari pengujian hipotesis 2 yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Kualitas pelayanan service quality berpengaruh postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di surabaya. Hal itu ditunjukkan dari hasil Uji t dari variabel Kualitas pelayanan service quality yaitu nilai signifikansinya 0.003 lebih kecil dari 0.05 dan nilai thitung (3.184) lebih besar ttabel (0.67975) artinya semakin baik Kualitas pelayanan service quality yang diberikan Xavier marks maka akan semakin membuat para buyer percaya dan nyaman untuk melakukan keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di Surabaya, penjualan akan semakin cepat dan sesuai target.

Harga dan Kualitas pelayanan Service quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di Surabaya.

Dalam pengujian Hipotesis 3 yang telah dilakukan diketahui bahwa Harga dan Kualitas pelayanan Service quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di Surabaya. Hal tersebut di tunjukkan dari hasil uji F dimana nilai signifikansinya sebesar 0.000  lebih kecil dari 0.05 dan Fhitung (15.048) lebih besar dari Ftabel (3.20). Kemudian dapat dilihat juga bahwa sebanyak 36.4% variasi dari variabel harga dan kualitas pelayanan service quality mempengaruhi keputusan pembelian consumer buying behavior properti seken di Surabaya. dan sisanya sebesar 63.6% sisanya dijelaskan oleh variabel lain diluar model ini.. Dari penjelasan ini menunjukkan bahwa kedua variabel secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin baik harga dan semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan maka akan tinggi kemungkinan pembelian properti seken disurabaya.
Penelitian ini mendukung hasil penelitian terdahulu dari jurnal Elina Monica yang berjudul “Pengaruh Harga, Lokasi, Kualitas Bangunan dan Promosi Terhadap Minat Beli Perumahan Taman Safira Bondowoso”. Yang kesimpulannya Hal tersebut sesuai dengan hasil pengujian yang membuktikan bahwa variabel harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen perumahan Taman Safira. Hasil temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan Santoso (2015), Rakhmanita dkk (2017), Ali (2017), Sutianingsih (2010) dan Visitnitikija dan Chonphunnon (2016) yang menemukan hasil bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam pembelian perumahan.
Penelitian ini mendukung hasil penelitian terdahulu dari jurnal Golan Hasan yang berjudul “Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Consumer Buying Behavior Terhadap Penjualan Properti Di Kota Batam”. Yang kesimpulannya Berdasarkan hasil analisis di dapat variabel service quality memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000 dimana menunjukkan nilai signifikan di bawah 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel service quality berpengaruh secara signifikan terhadap consumer buying behavior. Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian terdahulu Menurut penelitian Halimi et al,. (2011) penelitian ini menunjukan bahwa antara Customer’ Perceived service quality memiliki hubungan yang signifikan positif terhadap the customers buying behavior in a B2C relationship.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dijabarkan pada Bab IV,maka kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 1) Harga dan kualitas pelayanan service quality terhadap keputusan pembelian consumer buying behavior property seken melalui agency Xavier Marks North Citraland sudah dinilai sangat baik, serta keyakinan untuk memutuskan pembelian melalui agency Xavier Marks North Citraland sudah sangat tinggi. 2) Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland Surabaya. 3) Kualitas pelayanan service quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan terhadap keputusan pembelian properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland Surabaya. 3) Harga dan kualitas pelayanan service quality berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian properti seken melalui agency Xavier Marks North Citraland Surabaya.

Saran

Setelah penelitian selesai dilakukan, ada beberapa saran kepada perusahaan, dan juga saran bagi peneliti selanjutnya. 1) Diharapkan perusahaan dapat mempertahankan harga yang sudah berjalan dengan baik dan lebih meningkatkan nilai kepercayaan dari konsumen terhadap perusahaan dengan memberikan jaminan harga yang terjangkau dan bersaing dari kompetitor lainnya. 2) Diharapkan perusahaan juga mampu menjaga Kualitas Pelayanan service quality komunikasi jangka panjang dengan konsumen yang dapat dilakukan dengan memberikan perhatian-perhatian kecil kepada Buyer. 3) Diharapkan perusahaan dapat mempertahankan service quality yang sudah berjalan dengan baik dan lebih meningkatkan nilai interaksi yang berhubungan dengan konsumen, dan hal ini bisa dilakukan dengan memberikan pemahaman secara lebih mendalam dari sales terkait produk yang dipasarkan sehingga konsumen akan merasa kebutuhan mereka benar-benar diperhatikan. 4) Diharapkan untuk peneliti selanjutnya agar mengembangkan penelitian ini, baik dari jumlah sampel dan variabel penelitian diluar variabel yang sudah diteliti saat ini dengan harapan akan dapat memberikan gambaran dan juga informasi yang lebih luas mengenai variabel lain yang dapat mempengaruhi Consumer Buying Behavior.
DAFTAR PUSTAKA
Ali, Muhammad Taufik Rachman. 2017. Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Lokasi, Dan Fasilitas Terhadap Keputusan Pembelian Rumah. Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen Vol.6 No.9. STIESIA: Surabaya

Damiati et all (2017) “ Perilaku Konsumen”.
Halimi, Anahita Bagherzad., Chavosh, Alireza & Chosali, Sahar Hooseinikhah. 2011. The Influence of Relationship Marketing Tactics on Customer Loyalty in B2C Relationship-The Role of Communication and Personalization. European Journal of Economics, Finance and Administrtative Sciences, ISSN 1450-2275 (31), 49 – 56.
Kotler, Philip dan Kevin Lance Keller.2012. Marketing Pemasaran Jilid 2 Edisi 13, Terjemahan Bob Sabran,MM. Jakarta: Erlanga

Rakhmanita,  Ani  dan  Vidada,  Irwin  Ananta.  2017.  Faktor-Faktor  Yang  Mempengaruhi  Keputusan Pembelian  Properti  Di  Kota  Tangerang.  Jurnal  Seminar  Nasional  Multi  Disiplin  Ilmu  Vol.1.  BSI: Jakarta

Santoso,  B,  2015,  Faktor  factor  yang  mempengaruhi  minat  beli  jasa  biro  perjalanan  wisata  ‘HOBI  & TRAVEL JEMBER, Jurnal Ilmu manajemen dan Bisnis Vol 1 No,1 UM Jember 

Sugiono (2010 : 95), “Metode Penelitian Administrasi” Bandung.

Sugiyono (2016:308), “Metode Penelitian Administrasi” Bandung.

Sunyoto (2018). “ Pemasaran jasa-prinsip, penerapan dan penelitian” edisi I Yogyakarta.
Sutianingsih.  2010.  Keputusan  Konsumen  Dalam  Membeli  Perumahan.  Jurnal  Riset  Manajemen  Dan Akuntansi Vol.1 No.2. STIE Atma Bhakti: Surakarta

Tjiptono Fandy. (2014).“ Pemasaran jasa-prinsip, penerapan dan penelitian” edisi I Yogyakarta: Andi

Visitnitikija,  Chinnaso  and  Chonphunnon,  Asmaporn.  2016.  Factors  Effecting  Consumer  Behavior  of Buying a Single Housing Estate. IRJAES Vol.2 Issue.1. Kasembundit University: Bangkok

2

