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Abstract: This study aims to determine and analyze the influence of location on purchasing 

decisions, knowing and analyzing the influence of location on customer satisfaction, 

knowing purchasing decisions on customer satisfaction, knowing the effect of location on 
customer satisfaction through customer decisions. The analysis shows that location 

influences purchasing decisions, which means that the more location strategy can improve 

purchasing decisions. Location affects customer satisfaction, which means that locations 

that are easily accessible can increase customer satisfaction. Purchasing decisions affect 

customer satisfaction, which means that consumers will feel satisfied if there is 

compatibility. Location influences customer satisfaction through purchasing decisions, 

which means that strategic location can increase customer satisfaction if purchasing 

decisions are made rationally. 

 
Keywords: Location, purchase decision, customer satisfaction 

 

PENDAHULUAN 
 

Kepuasanl pelangganl memberikanl 

banyak keuntunganl bagil perusahaanl 

dimanal salah satu yangl pentingl yaitu 

memungkinkanl tercapainyal loyalitasl 

pelanggan (Lovelock, 2005). Sejalanl 

denganl kompetisil merebut pelanggan 

property danl semakinl meningkatnyal 

kebutuhanl manusial akanl tempat tinggal 

(landed house), makal sebuah produk 

harusl bisal memuaskanl pelanggan. 

Pelanggan yangl puasl bisal bercerital 

padal rekan, saudara, danl familinyal 

sehinggal ikut menggaet pembelil 

selanjutnya. Pelanggan yangl puasl bisal 

jugal melakukanl pembelianl rumah 

kedua, danl ketigal padal lokasil tersebut 

sebagail wujud investasi. 

Pasar properti selalu berkembangl 

secaral volume daril tahunl ke tahun,l 

dimanal ditentukanl oleh besaranl 

penawaranl danl permintaan, sehinggal 

secaral langsungl akanl mempengaruhil 

harga. Keinginanl memilikil rumah 

ditentukanl oleh dayal belil calonl 

pelanggan, sehinggal kemampuanl 

individu dalam pembiayaanl bisal 

mempengaruhil keputusanl pemilihanl 

type unit danl spesifikasil rumah. 

Ketelitianl calonl pelangganl dalam 

mengumpulkanl informasil danl caral 

pembiayaanl jugal bisal mempengaruhil 

dalam keputusanl pembelian.  

Kebutuhanl akanl tempat tinggal 

bagil penduduk Indonesial daril tahunl ke 

tahunl mengalamil peningkatanl 

sedangkanl luasanl tanah tersedial dil 

mukal bumil tidak pernah bertambah luas. 

Untuk pembangunanl landed house dil 

wilayah Jakartal makinl susah, makal 

pemenuhanl hunianl wargal Jakartal 

sebagianl dipenuhil denganl penyediaanl 
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hunianl dil wilayah penyanggal (Bogor, 

Bekasi, danl Tangerang).  

 

Tabel 1: Capaian Program Satu Juta 

Rumah 

Tahun Jumlah Pembangunanl 

Rumah 

2015  699.770 unit 

2016   805.169 unit 

2017    904.758 unit 

2018  1.132.621 unit 

Mencermatil adanyal peluangl 

bisnisl hunianl (property) dil Kabupatenl 

Bogor.  

Salah satu pelaku bisnisl properti dil 

Indonesia, adalah PT. Adhil Persadal 

Property, anak perusahaanl PT ADHIl 

KARYAl (Persero). Padal tahunl 2018 

PT. APP meluncurkanl produk The 

Angganal Village dil Cibinong. Berangkat 

daril latar belakangl, penelitianl inil 

membahasl pengaruh lokasi terhadap 

kepuasan pelanggan melalui keputusan 

pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahuil danl menganalisal pengaruh 

lokasil terhadap kepuasan pelanggan 

melalui keputusanl pembelian  
 

LANDASAN TEORI 
 

Lokasi 

Almal (2003) mengemukakanl 

bahwal lokasil adalah tempat perusahaanl 

beroperasil atau tempat perusahaanl 

melakukanl kegiatanl untuk 

menghasilkanl barangl danl jasal yangl 

mementingkanl segil ekonominya. 

Menurut Suwarmanl (2004), lokasil 

merupakanl tempat usahal yangl sangat 

mempengaruhil keinginanl seseorangl 

pelangganl untuk datangl danl berbelanja. 

Selanjutnyal pengertianl lokasil menurut 

Kasmir (2009) yaitu tempat melayanil 

pelanggan, dapat pulal diartikanl sebagail 

tempat untuk memajangkanl barang-

barangl dagangannya. Tjiptono (2002) 

mendefinisikanl lokasil adalah tempat 

perusahaanl beroperasil atau tempat 

perusahaanl melakukanl kegiatanl untuk 

menghasilkanl barangl danl jasal yangl 

mementingkanl segil ekonominya. 

Menurut Tjiptono (2002) 

pemilihanl tempat atau lokasil fisik 

memerlukanl pertimbanganl cermat 

terhadap faktor-faktor berikut: 1). Akses, 

misalnyal lokasil yangl dilaluil atau 

mudah dil jangkau saranal transfortasil 

umum. 2). Visibilitas, yaitu lokasil atau 

tempat yangl dapat dilihat denganl jelasl 

daril jarak pandangl normal. 3). Lalu 

lintasl (traffic), menyangkut dual 

pertimbanganl utama: a). Banyaknyal 

orangl yangl lalu-lalangl bisal 

memberikanl peluangl besar terhadap 

terjadinyal buying, yaitu keputusanl 

pembelianl yangl seringl terjadil spontan, 

tanpal perencanaan, danl atau tanpal 

melaluil usaha-usahal khusus.                

b). Kepadatanl danl kemacetanl lalu lintasl 

bisal jugal jadil hambatan. 4). Tempat 

parkir yangl luas, nyaman, danl aman, 

baik untuk kendaraanl rodal dual maupunl 

rodal empat. 5). Ekspansi, yaitu 

tersedianyal tempat yangl cukup luasl 

apabilal adal perluasanl dil kemudianl hari. 

6). Lingkungan, yaitu daerah sekitar 

yangl mendukungl produk yangl 

ditawarkan. Sebagail contoh, restoran/ 

rumah makanl berdekatanl denganl daerah 

pondokan, asrama, mahasiswal kampus, 

sekolah, perkantoran, danl sebagainya.  

7). Persaingan, yaitu lokasil pesaing. 

Sebagail contoh, dalam menentukanl 

lokasil restoran, perlu dipertimbangkanl 

apakah dijalan/daerah yangl samal 

terdapat restoranl lainnnya. 8). Peraturanl 

pemerintah, misalnyal ketentuanl yangl 

melarangl rumah makanl berlokasil terlalu 

berdekatanl denganl pemukimanl 

penduduk/tempat ibadah. Menurut 

Tjiptono (2006) indikator lokasil 

meliputil: 1). Keterjangkauanl lokasi.    

2). Kelancaranl aksesl menuju lokasi.    

3). Kedekatanl lokasi.   
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Keputusan Pembelian 

Sebelum pelangganl memutuskanl 

untuk membeli, biasanyal pelangganl 

melaluil beberapal tahap terlebih dahulu 

yaitu, 1). Pengenalanl masalah,              

2). Pencarianl informasi. 3). Evaluasil 

alternatif, 4). Keputusanl membelil atau 

tidak, 5). Perilaku pascapembelian. 

Pengertianl lainl tentangl Keputusanl 

pembelianl menurut Schiffmanl danl 

Kanuk (2000) adalah “the selectionl of anl 

optionl from two or alternative choice”. 

Dapat diartikan, keputusanl pembelianl 

adalah suatu keputusanl seseorangl 

dimanal dial memilih salah satu daril 

beberapal alternatif pilihanl yangl ada. 

Selanjutnyal Amirullah (2002) 

menyatakanl keputusanl pembelianl 

adalah suatu prosesl penilaianl danl 

pemilihanl daril berbagail alternatif sesuail 

denganl kepentingan-kepentinganl 

tertentu denganl menetapkanl suatu 

pilihanl yangl dianggap palingl 

menguntungkan. 

Berdasarkanl definisil tersebut,l 

disimpulkanl bahwal keputusanl 

pembelianl adalah tindakanl yangl 

dilakukanl pelangganl untuk melakukanl 

pembelianl sebuah produk. Oleh karenal 

itu, pengambilanl keputusanl pembelianl 

pelangganl merupakanl suatu prosesl 

pemilihanl salah satu daril beberapal 

alternatif penyelesaianl masalah denganl 

tindak lanjut yangl nyata. Setelah itu 

pelangganl dapat melakukanl evaluasil 

pilihanl danl kemudianl dapat 

menentukanl sikap yangl akanl diambil 

selanjutnya.  

Kotler (2007) mengemukakanl 

bahwal terdapat indikator daril keputusanl 

pembelian, yaitu: 1). Kemantapanl padal 

sebuah produk adalah Kualitasl produk 

yangl sangat baik akanl membangunl 

kepercayaanl pelangganl sehinggal 

merupakanl penunjangl kepuasanl 

pelanggan. 2). Memberikanl rekomendasil 

kepadal orangl lainl adalah memberikanl 

kepadal seseorangl atau lebih bahwal 

sesuatu yangl dapat dipercaya, dapat jugal 

merekomendasikanl diartikanl sebagail 

menyarankan, mengajak untuk 

bergabung, menganjurkanl suatu bentuk 

perintah. 3). Melakukanl pembelianl 

ulang, Pengertianl pembelianl ulangl 

adalah individu melakukanl pembelianl 

produk atau jasal danl menentukanl untuk 

membelil lagi, makal pembelianl kedual 

danl selanjutnyal disebut pembelianl 

ulang.      

  

Kepuasan Pelanggan 

Menurut Kotler dan Keller (2013), 

pengertianl kepuasanl pelanggan adalah 

tingkat keadaanl perasaanl seseorangl 

yangl merupakanl hasil perbandinganl 

antaral penilaianl kinerja atau hasil akhir 

produk dalam hubungannyal denganl 

harapanl pelanggan. “Satisfactionl isl the 

functionl of the closenessl betweenl 

expectationsl and the product’sl perceived 

performance. If performance fallsl short 

of expectations, the consumer isl 

dissapointed; if it meetsl expectations, the 

consumer isl satisfied; if it exceedsl 

expectations, the consumer isl delighted”. 

Menurut Tjiptono (2008) adal 

beberapal strategil yangl dapat dipadukanl 

untuk meraih danl meningkatkanl 

kepuasanl pelanggan, diantaranya:         

1). Strategil relationship marketing, yaitu 

strategil dimanal transaksil pertukaranl 

antaral pembelil danl penjual 

berkelanjutan, tidak berakhir setelah 

penjualanl selesai. 2). Strategil superior 

customer service, yaitu menawarkanl 

pelayananl yangl lebih baik daril pesaing, 

maksud disinil adalah bentuk-bentuk 

layananl yangl mungkinl dikembangkanl 

oleh sebuah perusahaanl meliputil 

garansi, jaminanl pelatihanl caral 

penggunaanl produk, konsultasil teknikal, 

reparasi, penyediaanl suku cadang, 

informasil berkalal perusahaanl danl 

sebagainya. 3). Strategil unconditional 

service guarantees, strategil inil 

berintikanl komitmenl untuk memberikanl 
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garansil atau jaminanl istimewal atau 

mutlak yangl dirancangl untuk 

meringankanl risiko kerugianl pelanggan, 

dalam hal pelanggan tidak puasl denganl 

suatu produk atau jasal yangl telah 

dibayarnya. Garansil tersebut berfungsil 

untuk mengurangil risiko pelanggan 

sebelum danl sesudah pembelianl barangl 

atau jasa, sekaligusl memaksal 

perusahaanl bersangkutanl untuk 

memberikanl yangl terbaik danl meraih 

loyalitasl pelanggan. 4). Strategil 

penangananl keluhanl yangl efektif, 

penangananl keluhanl memberikanl 

peluangl untuk mengubah pelangganl 

yangl tidak puasl menjadil pelangganl 

yangl puas. 

Indikator pelanggan menurut 

Tjiptono (2008) adalah sebagail berikut: 

1). Kesesuaianl harapan; Merupakanl 

gabunganl daril kemampuanl suatu produk 

atau jasal danl promosil yangl diandalkan, 

sehinggal suatu produk yangl dihasilkanl 

dapat sesuail denganl apal yangl 

dijanjikanl produsen. b). Kemudahanl 

dalam memperoleh; Produk atau jasal 

yangl ditawarkanl oleh produsenl tersedial 

dil outlet-outlet danl toko yangl dekat 

denganl pembelil potensial. c). Kesediaanl 

untuk merekomendasi; Kesediaanl 

pelanggan untuk merekomendasikanl 

produk atau jasal kepadal temanl atau 

keluarganyal menjadil ukuranl yangl 

pentingl untuk dianalisisl danl ditindak. 

 

Kerangka Konseptual Penelitian 

Berdasarkanl latar belakang, makal 

kerangka konseptual dalaml penelitianl 

inil adalah sebagail berikut:  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1: Kerangka Konseptual 

 

METODE PENELITIAN 
 

Penelitianl inil merupakanl penelitian 

kausal, yangl bertujuanl mencaril sebab 

danl akibat. yaitu: 1). Mencaril penyebab 

danl variabel pengaruh (variable 

independent) danl variabel yangl menjadil 

akibat atau variabel terpengaruh (variable 

dependent). 2). Mengetahuil hubunganl 

atau keterkaitanl antaral variabel-variabel 

tersebut. 

Populasil dalam penenlitian ini 

adalah kelompok pelangganl danl calonl 

pelangganl PT. Adhil Persadal Propertil. 

Obyek penelitianl adalah Angganal the 

Village – Cibinong. Sampail denganl saat 

inil jumlah pelangganl yangl telah 

melakukanl pembayaranl bookingl fee atau 

sepakat melakukanl perjanjianl pembelianl 

rumah (SPR) mencapail 30% (113 orang), 

sedangkanl calonl pembelil yangl sedangl 

diprospek danl follow up, 100 orang. 

Calonl pembelil yangl sudah mengunjungil 

openl table, call in, walk in, canvas, danl 

pameranl berjumlah 4.767 orang. 

Sampel yang digunakan adalah 

jumlah pelangganl yangl telah melakukanl 

pembayaranl bookingl fee atau sepakat 

melakukanl perjanjianl pembelianl rumah 

(SPR) mencapail 30% atau 113 orang. 

Teknik pengumpulanl datal yang 

digunakanl adalah metode survei. Denganl 

demikianl dalam penelitianl inil akanl 

mengumpulkanl datal daril pelanggan PT. 

Lokasi 

Kepuasanl 

Pelanggan 

 

Keputusanl 

Pembelain 
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Adhil Persadal Propertil. Prosedur 

pengumpulanl datal yangl digunakanl 

dalam penelitianl inil adalah pengumpulanl 

datalterstruktur (structured datal 

collection), yaitu pengumpulanl datal 

melaluil penyampaianl kuesioner formal 

yangl  menyajikanl pertanyaanl–pertanyaanl 

yangl telah disusunl teratur terlebih dahulu 

(Malhotral danl Dash, 2009). Studi survei: 

a) Pengamatanl (observation) secaral 

langsungl terhadap fasilitas, lokasil danl 

lingkunganl perumahan: b) Wawancaral 

denganl bertanyal langsungl kepadal staf 

danl karyawanl bagianl pemasaran.         

c) Kuesioner yaitu daftar yangl berisil 

pertanyaanl – pertanyaanl untuk diisil oleh 

paral responden. 2). Studil dokumentasi, 

mengumpulkanl datal danl informasil daril 

buku–buku, jurnal danl internet yangl 

berkaitanl denganl penelitian. 

Agar datal yangl dikumpulkanl dapat 

bermanfaat, harusl diolah danl dianalisisl 

terlebih dahulu sehinggal dapat dijadikanl 

sebagail dasar dalam pengambilanl 

keputusan. Analisisl datal yangl digunakanl 

dalam penelitianl inil adalah analisisl 

kuantitatif.  Padal penelitianl kuantitatif 

kegiatanl analisisl datanyal meliputil 

pengolahanl datal danl penyajianl data, 

melakukanl perhitunganl untuk 

mendeskripsikanl datal danl melakukanl 

pengujianl hipotesisl denganl 

menggunakanl ujil statistik (Sofyan, 

2013).  

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 
 

Hasil Penelitian  

 

Hasil uji validitas dan hasil uji reliabilitas 

Pengujianl validitasl dilakukanl 

denganl membandingkanl nilail r-hitungl 

denganl r-tabel untuk tingkat signifikansil 

5 persenl daril degree of freedom (df) = nl-

2, dalam hal inil (n) adalah jumlah 

sampel. Jikal r-hitungl > r-tabel, makal 

pernyataanl atau indikator tersebut 

dinyatakanl valid, demikianl sebaliknyal 

bilal r-hiungl <  r-tabel, makal pernyataanl 

atau atau indikator tersebut dinyatakanl 

tidak valid. Hasil perhitunganl koefisienl 

korelasil skor tiap butir pernyataanl daril 

113 sampel respondenl variabel lokasil 

denganl jumlah pernyataanl sebanyak       

3 pernyataan, variabel lkeputusanl 

pembelianl denganl jumlah pernyataanl 

sebanyak 3 pernyataan,  variabel 

kepuasanl pelanggan denganl jumlah 

pernyataanl sebanyak 3 pernyataan.l 

Seluruh butir pernyataanl padal variabel 

lokasi, variabel keputusan pembelian dan 

variabel kepuasan pelanggan,hasilnyal 

valid (r-hitung >  r-tabel).  

Selanjutnyal dilakukanl ujil 

reliabilitasl untuk mengetahuil 

sejauhmanal pengukurannyal dapat 

diandalkanl danl konsisten, sedangkanl ujil 

reliabilitasl padal kesempatanl penelitianl 

inil dilakukanl denganl menggunakanl 

formulal  Alphal Cronbach. Formulal inil 

merupakanl prosedur pencarianl nilail 

reliabilitasl denganl tidak mensyaratkanl 

pembelahanl item ke dalam dual 

kelompok, selanjutnyal hasil pengukuranl 

denganl formulal Alphal Cronbach akanl 

dibandingkanl  denganl nilail standar 

reliabilitasl denganl kesalahanl (5%), hal 

inil didasarkanl pendapat Nunnaly (2005). 

Diketahuil bahwal jikal semual variabel 

mempunyail alphal dil atasl 0,60 berartil 

semual variabel dapat diandalkan. Berikut 

inil adalah ujil reliabilitasl daril masing-

masingl variabel penelitianl yangl 

dilakukan. 
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Tabel 2: Hasil Uji Reliabilitas Variabel  

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

Lokasi 0.730 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0.735 Reliabel 

Kepuasan Pelanggan 0.779 Reliabel 
                      Sumber: Hasil pengolahan data, 2019 

 

Daril Tabel 2, diketahuil bahwal 

nilail Cronbach’sl Alphal variabel lokasil 

adalah 0,730, variabel keputusan 

pembelian adalah 0,735, dan variable 

kepuasan pelanggan adalah 0,779. Nilail 

tersebut lebih besar daril 0,60, artinyal 

bahwal seluruh pernyataanl padal variabel 

bersifat reliabel. 

 

Analisis jalur (path analysis) 

 

Nilail R
2 (R Square) sebesar 0,580. 

Nilail R2 inil digunakanl dalam 

penghitunganl nilail koefisienl e1. 

Koefisienl e1 merupakanl varianl 

keputusanl pembelianl yangl tidak 

dijelaskanl oleh lokasil Besarnyal 

koefisienl e1 =  21 R  
= 

 580,01 = 420,0 = 0,648. 

 

Persamaanl regresil sebagail 

berikut: 

    Y1 = b1X1 + e1 

  Y1 = 0,353 X1 + 0,285 e1……. (1) 

 

Persamaanl tersebut menunjukkanl 

bahwal setiap terjadil peningkatanl 1 

satuanl lokasi, akanl diikutil peningkatanl    

keputusanl pembelianl sebesar 0,353, 

sehinggal daril persamaanl (1) dapat 

diketahuil bahwal jikal lokasil meningkat 

makal keputusanl pembelianl akanl 

meningkat. Begitu jugal denganl harga, 

jikal hargal meningkat makal keputusanl 

pembelianl jugal akanl ikut meningkat. 

 

 

   

 

 

 

 

 

Gambar 2: Persamaan Substruktur 1 

 

Nilail R
2 (R Square) sebesar 0,642. 

Nilail R2 inil digunakanl dalam 

penghitunganl nilail koefisienl e2. 

Koefisienl e2 merupakanl varianl 

kepuasanl pelangganl yangl tidak 

dijelaskanl oleh harga, lokasil danl 

keputusanl pembelian. Besarnyal 

koefisienl e2 =  21 R =  642,01 = 

358,0 = 0,598. 

 

Persamaanl regresil sebagail 

berikut: 

Y2 = b1X1 + b2Y1 + e2 

Y2 = 0,261 X1 + 0,259 Y1 + 0,598 e2 .. (2) 

 

Persamaanl tersebut menunjukkanl 

bahwal: 1). Setiap terjadil peningkatanl 1 

satuanl lokasi, akanl diikutil peningkatanl 

kepuasanl pelangganl sebesar 0,261.      

2). Setiap terjadil peningkatanl 1 satuanl 

keputusanl pembelian, akanl diikutil 

peningkatanl kepuasanl pelangganl 

sebesar 0,259, sehinggal daril persamaanl 

(2) dapat diketahuil bahwal jikal lokasil 

meningkat makal kepuasanl pelangganl 

0,353 

0,285 

ε1 

 

Lokasi 

(X1) 

 

Keputusan 

Pembelian 

(X3) 
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akanl meningkat.. Begitu jugal denganl 

keputusanl pembelian, jikal keputusanl 

pembelianl meningkat makal kepuasanl 

pelangganl jugal akanl ikut meningkat. 

Berdasarkanl persamaanl (1) danl 

(2) didapat suatu model analisisl jalur 

sebagail berikut. 

  

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3 Model Analisis Jalur 

 

Hasil analisisl pengaruh lokasil 

terhadap kepuasanl pelangganl melaluil 

keputusanl pembelianl berdasarkanl 

perhitunganl denganl analisisl jalur padal 

Gambar 3 (Model Analisisl Jalur) adalah: 

X1  → Y1 → Y2 = (ρX1Y1) 

x (ρY1Y2) 

Nilail pengaruh tidak langsungl 

diperoleh daril nilail koefisienl jalur ρX1Y1 

dikalikanl denganl nilail koefisienl jalur 

ρY1Y2 menjadil (0,353 x 0,259) = 0,126. 

Hasil perkalianl menunjukkanl bahwal 

nilail koefisienl berpengaruh tidak 

langsungl adalah sebesar 0,126. 

Sedangkanl nilail pengaruh langsungl 

antaral ρX1Y2 adalah sebesar 0,261. Hal 

inil menunjukkanl bahwal nilail pengaruh 

tidak langsungl lebih kecil  dibandingkanl 

nilail koefisienl pengaruh langsungl yaitu 

(0,126 < 0,261) danl pengaruh total 

sebesar 0,261 + 0,126 = 0,512.  

Berdasarkanl hasil analisisl jalur 

tersebut menunjukkanl bahwal variabel 

lokasil dapat melaluil variabel mediasil 

yaitu keputusanl pembelianl dalam 

mempengaruhil kepuasanl pelanggan, 

karenal nilail pengaruh total lebih besar 

dibandingkanl pengaruh langsung.  

Analisisl jalur lokasil terhadap 

kepuasanl pelangganl melaluil keputusanl 

pembelianl dapat digambarkanl sebagail 

berikut. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4 Analisis Jalur Pengaruh X1 terhadap Y2 Melalui Y1 
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Pembahasan 

 

Pengaruh lokasi terhadap keputusan 

Pembelian 

Lokasil berpengaruh terhadap 

keputusanl pembelian, yangl berartil 

bahwal semakinl baik lokasil perumahanl 

The Angganal by Adhil dil Pakansaril 

Cibinongl Kabupatenl Bogor dapat 

meningkatkanl keputusanl pembelian. Hal 

inil menunjukkanl bahwal lokasil yangl 

tingkat kemacetanl lalu lintasl rendah, rute 

jalur menuju tempat kerjal tidak 

membutuhkanl waktu yangl lamal danl 

jalanl aksesl menuju obyek umum (RSU, 

swalayan, wisata, sekolah, danl pemda) 

tidak jauh berdampak padal peningkatanl 

keputusanl pembelian. Oleh karenal itu 

kebutuhannl akanl rumah bukanl hanyal 

tempat berlindungl tetapil memilikil fungsil 

yangl beragam sepertil lokasil yangl 

strategis. Sebagaimanal pendapat 

Tresnandal et al. (2014) yang l menyatakanl 

bahwal pemilihanl lokasil merupakanl 

faktor bersaingl yangl pentingl dalam 

usahal menarik pelangganl atau pelanggan. 

Semakinl strategisl letak perumahanl The 

Angganal by Adhil dil Pakansaril Cibinongl 

Kabupatenl Bogor berartil semakinl baik 

danl memilikil tingkat permintaanl yangl 

semakinl tinggi. Faktor-faktor ekonomil 

daril keberadaanl lokasil perumahanl jugal 

menjadil pertimbanganl pelangganl dalam 

memilih rumah yangl dikehendakinya. 

Jarak menuju tempat kerja, tempat 

hiburan, danl fasilitasl umum sebagail 

motif efesiensil waktu danl biayal 

transportasil merupakanl faktor ekonomil 

yangl menjadil pertimbanganl pelangganl 

dil dalam memilih lokasil rumah yangl 

dimaksud (Dengah et al, 2013).  Hasil 

penelitianl inil mendukungl Syuhadal 

(2013) yangl menyatakanl bahwal lokasil 

berpengaruh terhadap keputusanl 

pembelian. 

 

 

Pengaruh lokasi terhadap kepuasan 

pelanggan 

Lokasil berpengaruh terhadap 

kepuasanl pelanggan, yangl berartil bahwal 

semakinl strategisl perumahanl The 

Angganal by Adhil dil Pakansaril Cibinongl 

Kabupatenl Bogor dapat meningkatkanl 

kepuasanl pelanggan. Lokasil yangl tepat 

akanl sangat memberikanl kepuasanl 

pelanggan, karenal lokasil merupakanl 

bagianl pentingl dalam menentukanl 

tempat tinggal. Lokasil usahal biasanyal 

bisal menjadil sasaranl atau tujuanl yangl 

tepat bagil pelanggan. Pelangganl akanl 

puasl denganl lokasil perumahanl apabilal 

lokasil perumahanl yangl pelangganl belil 

memilikil tingkat kemacetanl lalu lintasl 

rendah, rute jalur menuju tempat kerjal 

tidak membutuhkanl waktu yangl lamal 

danl jalanl aksesl menuju obyek umum 

(RSU, swalayan, wisata, sekolah, danl 

pemda) tidak jauh.  

 

Pengaruh Keputusan Pembelian 

terhadap Kepuasan Pelanggan 

Keputusanl pembelianl berpengaruh 

terhadap kepuasanl pelanggan. Keputusanl 

pembelianl merupakanl tindakanl daril 

pelangganl untuk mengambil keputusanl 

membelil atau tidak terhadap suatu 

produk. Pelangganl biasanyal selalu 

mempertimbangkanl daril segil kualitasl 

produk, harga, danl promosi. Pelangganl 

akanl mengalamil tingkat kepuasanl 

apabilal barangl yangl didapat sesuail 

denganl kebutuhanl danl keinginan. 

Sebaliknya, pelangganl akanl memilikil 

ketidakpuasanl setelah melakukanl 

pembelianl jikal barangnyal tidak sesuail 

harapan. Sebelum pelangganl mengambil 

keputusanl pembelian, seorangl pelangganl 

membuat beberapal pertimbangan. Untuk 

sampail kepadal keputusanl pembelianl 

seorangl pelangganl melauil tahap prosesl 

keputusanl pembelian. Keputusanl 

membelil atau tidak akanl suatu produk, 

lebih-lebih dalam pembelianl rumah 

untuk keperluanl orangl banyak, makal 
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akanl memerlukanl banyak orangl yangl 

ikut campur dalam prosesl pengambilanl 

keputusan. 

 

Pengaruh lokasi terhadap kepuasan 

pelanggan melalui kepuasan pelanggan 

Lokasil berpengaruh terhadap 

kepuasanl pelangganl melaluil keputusanl 

pembelian, yangl berartil bahwal lokasil 

yangl strategisl dapat meningkatkanl 

kepuasanl pelanggan, jikal didukungl 

denganl keputusanl pembelianl 

menggunakanl pertimbanganl yangl tepat. 

Lokasil yangl strategisl mempengaruhil 

seseorangl dalam menimbulkanl keinginanl 

untuk melakukanl pembelianl karenal 

lokasinyal yangl strategis, terletak dil arusl 

bisnis, danl sebagainya. Denganl demikianl 

bahwasanyal penentuanl lokasil menjadil 

suatu pertimbanganl oleh pelanggan, 

dimanal jikal lokasil yangl ditentukanl sagat 

strategisl makal pelangganl akanl 

memutuskanl untuk melakukanl pemblian, 

namu jikal lokasil yangl dientukanl tidak 

begitu strategisl makal pelangganl akanl 

lebih banyak mempertimbangkanl 

keputusannyal untuk melakukanl 

pembelian.    

 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

Kesimpulan  

Berdasarkanl hasil penelitianl 

yangl telah dilakukan, makal penelitil 

dapat menarik kesimpulanl sebagail 

berikut: 1). Lokasil berpengaruh 

terhadap keputusanl pembelian, yangl 

berartil bahwal semakinl strategil lokasil 

dapat meningkatkanl keputusanl 

pembelian. 2). Lokasill berpengaruh 

terhadap kepuasanl pelanggan, yangl 

berartil bahwal lokasil yangl mudah 

dijangkau dapat meningkatkanl 

kepuasanl pelanggan. 3). Keputusanl 

pembelianl berpengaruh terhadap 

kepuasanl pelanggan, yangl berartil 

bahwal pelangganl akanl merasal puasl 

apabilal terdapat kesesuaianl   lokasi 

yang terjangkau. 4). Lokasil 

berpengaruh terhadap kepuasanl 

pelangganl melaluil keputusanl 

pembelian, yangl berartil bahwal lokasil 

yangl strategil dapat meningkatkanl 

kepuasanl pelangganl apabilal 

keputusanl pembelianl dilakukanl 

spectral 

 

Saran 

Berdasarkanl hasil penelitianl danl 

pembahasanl penulisl memberikanl saranl 

sebagail berikut: 1). Lokasill perlu 

dipertimbangkanl karenal dapat 

mempengaruhil keputusanl pembelianl 

danl kepuasanl pelanggan, denganl caral 

lokasil yangl mudah dijangkau Untuk 

penelitianl lebih lanjut, perlu untuk 

mengembangkanl keputusanl pembelianl 

sebagail penguatanl kepuasanl pelanggan, 

denganl caral menambahkanl variabel 

yangl mempengaruhil kepuasanl 

pelanggan. 2). Perumahanl The Angganal 

by Adhil memberikanl peta lokasi Dan 

gambar rumah padal saat pameranl 

perumahan, sepertil diberil pagar depanl 

gratis, free BPHTB (Beal Pengalihanl 

Hak atasl Tanah danl Bangunan) bonusl 

sepedal motor, TV Flat gratis, danl lain-

lain, sehinggal dapat meningkatkanl 

keputusanl pembelianl yangl padal 

akhirnyal menghasilkanl kepuasanl 

pelangganl yangl akanl 

merekomendasikanl perumahanl kepadal 

orangl lain. 3). Bagil penelitil lebih lanjut 

diharapkanl dapat mengembangkanl 

model penelitianl inil denganl 

menambahkanl variabel lainl sepertil 

Kualitasl Layanan, Citral Perusahaan, danl 

Nilail Pelangganl yangl mempengaruhil 

kepuasanl pelanggan. 
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