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Abstrak 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mengetahui 

permasalahan yang terjadi di PT. ROYAL GARDEN VILLAGE, 

khususnya mengetahui permasalahan mengenai pengaruh promosi, 

lokasi, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli, dan Bagaimana 

cara meningkatkan promosi, lokasi, dan kualitas pelayanan sebagai 

salah satu variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Analisis data 

dilakukan dengan disebarnya kuesioner secara acak terhadap 100 

responden menggunakan metode random sampling. Program yang 

digunakan adalah SPSS versi 25. R Square untuk model 1 

menunjukan angka R Square sebesar 0,1966. Maka pengaruh promosi, 

lokasi, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli adalah sebesar 

68,8% sedangkan sisanya (100% - 68,8% = 31,2%) dipengaruhi oleh 

faktor-faktor lain. Untuk nilai t diketahui bahwa thitung Promosi (X1) 

adalah 2,533 dari ttabel 1,98498, thitung Lokasi (X2) adalah 5,866, 

thitung Kualitas Pelayanan (X3) adalah 3,285 dengan signifikansi 

Promosi (X1) adalah 0,013, Lokasi (X2) adalah 0,000 dan kualitas 

pelayanan (X3) adalah 0,001. Secara nilai di bawah 0,05 artinya 

secara parsial ada pengaruh yang signifikan antara Promosi, Lokasi, 

dan kualitas pelayanan terhadap Minat Beli rumah di PT. ROYAL 

GARDEN VILLAGE. Untuk nilai fhitung diketahui sebesar 73,923 

dan Ftabel adalah 2,70. Apabila hasil dari perhitungan Fhitung > 

Ftabel yaitu 73,923 > 2,70 dan probabilitas sebesar 0,000 < 0,05, 

maka Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti dapat dikatakan bahwa 

Promosi, Lokasi, dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama atau 

simultan berpengaruh terhadap Minat Beli pelanggan.  

I. PENDAHULUAN 

Dalam meningkatkan minat konsumen perusahaan harus dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen tersebut. Pembelian rumah adalah salah satu kebutuhan yang ingin diwujudkan 

oleh konsumen, karena rumah adalah tempat berlindung bagi pemiliknya, bukan hanya 

itu rumah juga dituntut untuk mengkomodir kebutuhan dan keiinginan pemiliknya. 
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Dalam pembellian rumah tentu saja para konsumen memilih nya secara cermat mulai dari 

penawaran, program diskon hingga pelayanan yang diberikan oleh produsen tersebut. 

Dalam meningkatkan minat konsumen perusahaan harus dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen tersebut. Pembelian rumah adalah salah satu kebutuhan yang ingin diwujudkan 

oleh konsumen, karena rumah adalah tempat berlindung bagi pemiliknya, bukan hanya 

itu rumah juga dituntut untuk mengkomodir kebutuhan dan keiinginan pemiliknya. 

Lokasi perumahaan adalah salah satu yang paling sering menjadi pertimbangan bagi para 

calon pembeli atau konsumen rumah sebelum membeli. Karena dari sebuah rumah 

berhubungan dengan sebuah akses yang tentunya akan mempengaruhi gaya hidup 

tersendiri. Lokasi yang strategis  tentunya dapat memudahkan hidup, sedangkan lokasi 

yang tidak strategis akan menyulitkan hidup. Promosi adalah suatu kegiatan atau program 

yang dilakukan oleh bagian pemasaran dalam memasarkan produknya agar dapat menarik 

minat konsumen, dalam bidang promosi PT. ROYAL GARDEN VILLAGE memberikan 

bebas pajak dan AJB (Akta Jual Beli) sebagai promosi nya untuk menarik konsumen. Tak 

hanya Lokasi dan Promosi saja yang penting, tetapi Kualitas Pelayanan juga penting 

untuk menarik pelanggan. Kualitas Pelayanan adalah kegiatan yang berfokus pada upaya 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatkan penyampaiannya untuk 

mengimbangi harapan pelanggan. Penelitian ini mempunyai tujuan, Untuk mengetahui 

penyebab mengapa sulit untuk mengurus surat tanah jika lokasi tanah dekat dengan 

saluran air dan dapat mengatasi masalah tersebut, untuk mengetahui promosi apa saja 

yang harus dilakukan sehingga dapat menarik minat konsumen, dan untuk mengetahui 

pengaruh keterlambatan pengurusan sertifikat rumah terhadap kualitas pelayanan 

perusahaan. Tak hanya Lokasi dan Promosi saja yang penting, tetapi Kualitas Pelayanan 

juga penting untuk menarik pelanggan. Kualitas Pelayanan adalah kegiatan yang berfokus 

pada upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatkan 

penyampaiannya untuk mengimbangi harapan pelanggan. Yang dilakukan PT. ROYAL 

GARDEN VILLAGE adalah membantu konsumen jika ada yang kurang dipahami dalam 

pembelian rumah dengan menjelaskas secara detail dan membimbing konsumen dari awal 

sampai akhir proses pembelian tetapi kekurangannya adalah terkadang dalam mengurus 

sertifikat rumah masih terbilang dan tidak waktu mulai dari perusahaan yang belum 

selesai mengerjakan atau kendala dari notaris, sehingga hal tersebut mengurangi niai 

pelayanan yang diberikan kepada konsumen dan dapat menimbulkan nilai buruk dari 

konsumen. 
 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen Pemasaran  

 Manajemen permasaran menurut Sudarsono (2020:2) dikutip dari jurnal (Pasaribu & 

Kusnawan, 2022) mengatakan bahwa : 

“ Manajemenl pemasaran adalahl lperencanaan, pelaksanaanl (yangl meliputi lpengorganisasian, 

lpengarahan, danl lkoordinasi) operasil pemasaran dil dalam perusahaanl untuk mencapail tujuan 

organisasil secara efisienl dan lefektif. Tentul saja dalaml fungsi manajemenl pemasaran terdapatl 

kegiatan menganalisisl yaitu analisisl yang dilakukanl untuk mengetahuil pasar danl lingkungan 

lpemasarannya, sehinggal dapat diperolehl seberapa besarl peluang untukl merebut pasarl dan 

seberapal besar ancamanl yang harusl ldihadapi “. 
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Manajemen pemasaran menurutl Kotler danl Kellerl (l2021:29) mengatakanl lbahwa :  

“ Manajemenl pemasaran adalahl seni danl ilmu memilihl pasar sasaranl dan lmendapatakan, 

lmempertahakan, menumbuhkanl pelanggan melaluil lpenciptaan, lpenyampaian, danl 

pengkomunikasian nilail pelanggan yangll lunggul “. 

 

 

Pemasaran 

Menurutl Tjiptono danl Dianal (l2020:3) dikutipl dari jurnall (lSeran et lal., l2023) mengatakanl 

lbahwa :“Pemasaranl adalan prosesl lmenciptakan, lmendistribusikan, lmempromosikan, danl 

menetapkan hargal lbarang, ljasa, danl gagasan untukl memfasilitasi relasil pertukaran yangl 

memuaskan denganl para pelangganl dan untukl membangun danl mempertahankan relasil yang 

positifl dengan paral pemangku kepentinganl dalam lingkunganl yang ldinamis”. 

 

Bauran Pemasaran 

Bauranl pemasaran menurutl Kotler danl Amstrongl (l2019:62) dikutipl dari jurnall (Abidinl & 

lSofyan, ln.d.) mengatakanl lbahwa : 

“Serangkaianl alat pemasaranl (Marketingl lmix) yangl digunakan olehl perusahaan untukl mencapai 

tujuanl perusahaan dalaml pasar lsasaran” 

 

Produk 

Produkl menurut Kotlerl dan Amstrongl (l2019:266) (Fahziral & lWibowo, l2023) mengatakanl 

lbahwa:  

“Produkl adalah suatul yang dapatl ditawarkan kepasarl untuk ldiperhatikan, ldipakai, ldimiliki, 

dikonsumsikanl sehingga dapatl memuaskan keinginanl atau kebutul Berikut 4l (lempat) unsurl 

utama bauranl lpemasaran : 

1. Produkl (lProduct) 

Produkl merupakan sesuatul yang dijuall oleh lperusahan, baikl itu ljasa, lbarang, maupunl layanan 

llainnya. Produkl yang dijuall juga harusl sesuai targetl lpasar, agarl penjualan produkl bisa tepatl 

lsasaran. Produkl menurut Kotlerl dan Amstrongl (l2019:266) mengatakanl lbahwa :  

“Produkl adalah suatul yang dapatl ditawarkan kepasarl untuk ldiperhatikan, ldipakai, ldimiliki, 

dikonsumsikanl sehingga dapatl memuaskan keinginanl atau lkebutuhan”. Daril pengertian diatasl 

dapat disimpulkanl bahwa hampirl semua yangl termasuk hasill produksi adalahl benda nyatal 

yang dapatl ldilihat, ldiraba, danl ldirasakan. Karenal produk adalahl benda rilll maka jenisnyal 

cukup lbanyak.  

2. Hargal (lPrice) 

 Hargal menurut Kotlerl dalam Sunyotol (l2019:131) mengatakanl lbahwa : 

“Hargal dalah sejumlahl uang yangl dibebankan padal suatu produkl ltertentu”. Perusahaanl 

menetapkan hargal dengan caral yang lberbeda. Dalaml usaha lkecil, hargal seringkali ditentukanl 

oleh manajemenl lpuncak. Dil perusahaan lbesar, penetapanl harga biasanyal merupakan tanggungl 

jawab manajerl departemen ataul manajer linil lproduk. Bahkanl di lperusahaan-perusahaanl lini, 

manajemenl puncak seringl kali menetapkanl target danl pedoman hargal umum sertal menyetujui 

hargal yang diusulkanl oleh manajemenl tingkat lbawah. 

3. Tempatl (lPlace) 
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Unsurl tempat mengacul pada lokasil dimana konsumenl dapat lmenemukan, lmenggunakan, danl 

membeli produkll produk yangl ldijual. Selainl lokasi lfisik, aspekl digital jugal dapat digunakanl 

sebagai lokasil lpembelian, misalnyal media lsosial, lmarketplace, lwebsite, danl platform digitall 

llainnya. Tempatl menurut Kotlerl dan Amstrongl (l2019:62) mengatakanl lbahwa :  

“Tempatl meliputi kegiatanl perusahaan yangl meliputi yangl membuat produkl tersedia bagil 

pelanggan lsasaran” Definisil ini memberikanl pemahaman bahwal tempat merupakanl 

penyaluran barangl dari produsenl ke lkonsumen. 

4. Promosil (lPromotion) 

Promosli merupakan caral untuk mempromosikaln suatu produkl agar dapatl menjangkau targetl 

market sehinggal menghasilkan lpenjualan.  Promosil menurut Praestutil (l2020:65) mengatakanl 

bahwal : “ Promosil merupakan suatul kegiatan persuasifl yang bertujuanl untuk membujukl atau 

mendorongl konsumen agarl membeli produkl atau jasal yang dihasilkanl oleh suatul lperusahaan “  

Promosi 

 Menurutl (Aulial Nurjannah etl lal., l2023) mengatakanl lbahwa :  

“Promosil merupakan kegiatanl dalam upayal menyampaikan manfaatl produk danl membujuk 

pelangganl untuk membelil produk yangl lditawarkan. Promosil merupakan salahl satu faktorl 

penentu mengenail keberhasilan programl lpemasaran. Jikal konsumen beluml pernah mendengarl 

atau mengetahuil produk yangl ditawarkan perusahaanl dan jugal manfaat yangl akan diterimal oleh 

lkonsumen, makal konsumen tidakl akan pernahl membeli produkl yang lditawarkan”. 

 

 Diskonl juga salahl satu wujudl dari lpromosi. Menurutl (Nandal & lKusnawan, l2023) 

lmengatakan : 

“Diskonl ialah penetapanl harga dasarl untuk memberil reward kepadal pelanggan atasl anggapan 

ltertentu, sepertil pembayaran cicilanl lebih ldiawal, banyaknyal jumlah lpembelian, danl pembelian 

barangl saat tiadal lmusim”. 
 

Lokasi 

Menurutl (Paral et lal., l2020) mengatakanl lbahwa : 

“Kegiatanl perusahaan yangl membuat produkl tersedia untukl dikonsumsi olehl lkonsumen. 

Keputusanl saluran perusahaanl secara langsungl akan mempengaruhil semua keputusanl 

pemasaran llain”. 

 

Lokasil strategis Menurutl (Noviantyl & lKusnawan, l2022) mengatakanl lbahwa : 

“Lokasil yang strategisl merupakan lokasil yang mudahl dijangkau konsumenl dan banyakl orang 

yangl melintasi tempatl ltersebut. Hall tersebut akanl menjadi pendorongl konsumen untukl 

melakukan keputusanl lpembelian. Konsumenl akan mempertimbangkanl ketika membelil sesuatu 

merekal memilih lokasil yang tidakl jauh denganl tempat tinggalnyal serta mudahl ldijangkau. 

Memilihl lokasi berdagangl merupakan hall penting agarl dapat menarikl konsumen datangl ke 

tempalt bisnis untukl memenuhi lkebutuhannya’’. 
 

Kualitas Pelayanan 

Menurult (Gumelarl & lWibowo, l2023)mengatakanl lbahwa : 

“kualitasl pelayanan adalahl suatu keadaanl dinamis yangl berkaitan eratl dengan lproduk, ljasa, 

sumberl daya lmanusia, sertal proses danl lingkungan yangl setidaknya dapatl memenuhi ataul 

malah dapatl melebihi kualitasl pelayanan yangl ldiharapkan”. 

 

Pelayananl menurutl (Yangl & lWidiayanto, l2023) mengatakanl lbahwa : 



Penulis1, Penulis2,& Penulis3  

 Prosiding: Ekonomi dan Bisnis, 2024, 4 (1), pp-pp 

 

“Setiapl kegiatan yangl diperuntukan ataul ditujukan untukl memberikan kepuasanl pelanggan 

kepadal lpelanggan, melaluil pelayanan inil keinginan danl kebutuhan pelangganl dapat lterpenuhi. 

Dalaml kamus besarl Bahasa Indonesial dijelaskan bahwal pelayanan adalahl sebagai usahal 

melayani kebutuhanl orang llain, sedangkanl melayani yaitul membantu menyiapkanl (membantul 

apa yangl diperlukan lseseorang). Padal hakekatnya pelayananl adalah serangkaianl kegiatan yangl 

merupakan lproses. Sebagali proses pelayananl yang berlangsungl secara rutinl dan 

berkesinambunganl meliputi seluruhl kehidupan orangl dalam lmasyarakat, prosesl pemenuhan 

kebutuhanl melalui aktivitasl orang llain”. 

 
 

Minat Beli 

Menurutl (Kusnawanl et lal., l2019) mengatakanl lbahwa : 

“Minatl beli adalahl  merupakan bagianl dari elemenl dalam sikapl pembeli denganl pemakaian 

suatul lproduk. Keinginanl yang timbull dalam melakukanl suatu transaksil beli menimbulkanl suatu 

doronganl yang adal dalam logikal seseorang danl merupakan tindakanl yang amatl kuat yangl pada 

simpulannyal ketika seorangl pembeli inginl melengkapi keperluannyal akan mengeluarkanl hal 

yangl terdapat didalaml lpikirannya”. 

III. METODE 

Pendekatanl metode deskriptifl dan metodel kuantitatif untukl menganalisis observasil tentang 

Pengaruhl lPromosi, lLokasi, danl Kualitas Layananl Terhadap Minatl Beli Konsumenl yang 

dijelaskanl dengan datal yang sudahl dikumpulkan danl diproses sertal menganalisis untukl 

memperoleh lsasaran.  

Penelitianl deskriptif adalahl metode penelitianl yang penulisannyal berusaha untukl 

menggambarkan subjekl atau objekl yang ditelitinyal secara lebihl lmendalam, lterperinci, danl lluas. 

Metodel ini biasanyal digunakan gunal memecahkan ataul menjawab suatul persoalan denganl 

mengumpulkan ldata-data, melakukanl lanalisis, lklasifikasi, membuatl lkesimpulan, dan llaporan. 

Samplel sampling agarl sesuai denganl objek ataul fenomena penelitianl dan metodel kuantitatif 

digunakanl untuk mengumpulkanl ldata. Danl dalam observasil ini melakukanl metode yangl 

digunakan yaknil metode lobservasi. Untukl mengumpulkan seluruhl data yangl terkumpul daril 

responden dalaml lkuesioner.  

Bagianl metodologi biasanyal memiliki lsub-bagianl lberikut:  

 

1. Menurutl Sekaran danl Bougie dalaml (Parameswaril et lal., l2023) mengatakanl lbahwa : 

“Populasil adalah seluruhl anggota padal sebuah kelompokl lorang, kejadianl atau hall dan 

minatl yang ataul diteliti oleh lpeneliti, danl ljumlah”. Makal dari itul penuis mengambill 

populasi dli lPT. ROYALl GARDEN VILLAGEl berjumlah 134l lKonsumen.  

 

Menurutl Sekaran danl Bougie dalaml (lKusnawan, l2018) mengatakanl lbahwa : 

“Sampell adalah bagianl dari lpopulasi, yaitul anggota daril populasi yangl terpilih untukl 

menjadi bagianl dari lpenelitiannya“.  Sugiyonol (l2019:143) Dikutipl dari jurnall (Pasaribull 

& Kusnawan, l2022) mengemukakanl bahwa  ukuranl sampel yangl layak dalaml penelitian 

antarla 30 sampail dengan l500. Besar lsampel dihitungl menggunakan rumusl lini, yaitul dari 

100l lkonsumen. Penulisl menyebarkan kuesionerl kepada 100l konsumen dil lPT. ROYALl 

GARDEN lVILLAGE. 
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2. Teknikl pengumpulan datal merupakan caral mengumpulkan berbagail fakta ataul informasi 

– informasil yang terdapatl di llapangan.  

Menurutl Sugionol (l2019, 455) dikutipl dari jurnall (Widiyantol et lal., l2021) mengatakanl 

lbahwa : 

“ Teknikl pengumpulan datal adalah langkahl yang palingl utama dalaml lpenelitian, karenal 

tujuan utamall dari penelitianl adalah mendapatkanl ldata. Pengumpulanl data dapatl 

dilakukan dalaml berbagai lpengaturan, berbagail lsumber, danl berbagai lcara “.  

Penyebaranl kuesioner dapatl melalui secaral tertulis ataul ldigital denganl menyebarkan 

angketl secara langsungl kepada respondenl yang disertail dengan alternatifl jawaban yangl 

telah ldisediakan.  

 

Menurutl Sugionol (l2020, l199) dikutipl dari jurnall (lWidiyanto, l2019) mengatakanl lbahwa: 

“ kuesionerl merupakan teknikl pengumpulan datal yang dilakukanl dengan caral 

memberikan seperangkatl pertanyaan yangl berkaitan denganl objek yangl lditeliti, 

diberikanl satu persatul kepada respondenl yang berhubunganl langsung denganl objek yangl 

lditeliti “. Kuesionerl yang digunakanl dalam penelitianl inil merupakan metode skala likert 

degan berisi 5 tingkatan bobot jawaban dengan pilihan sebagai berikut :  

                 

Sumber : Sugiono (2020, 147) dikutip dari jurnal (Purba & Wibowo, 2023) 

 

IV. HASIL 

1. Tabel Model Summary 

 Uji Koefisien Determinasi (R2)  
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Berdasarkanl hasil daril nilai koefisienl korelasil (lR) padal table lIV.15l bernilai sebesarl 

l0,835, Rl squarel (lR2) sebesarl l0,698 danl adjusted Rl squarel (lR2) sebesarl l0,688. Hall ini 

berartil lPromosi, Lokasil dan lKualitas Pelayananl memiliki pengaruhl l68,8% Terhadapl 

Minat Belil dan sisanyal sebesar 31,2%l dipengaruhi olehl variabel lainl diluar penelitianl 

yang tidakl dimasukan dalaml pembahasan inil atau olehl faktor lainl yang beluml diteliti 

dalaml penelitian lini. 

 
 

2. Tabel Uji Hipotesis 

 Uji T 

Berdasarkanl hasil ujil SPSS 25l (l2023) padal tabel diatals maka dapatl lsimpulkan, sebagail 

lberikut: 

1). Padal kolom tl terlihat Tl hitung promosil (lX1) adalahl l2,533. Diketahuil dari distribusil t 

tabell normal danl menggunakan tingkalt kepercayaanl (l1-a) danl tingkat kesalahanl (la) nl - 

kl - 1l = 100 - 3l - 1l = l96, makal nilai distribusil t tabell adalah l1.98498. Artinyal angka tl 

promosi lebihl besar daril t tabell atau l2,533 > l1,98498. Dalaml hal inil hipotesis yangl 

diajukan padal penelitian H1l diterima danl dapat disimpulkanl bahwa promosill 

berpengaruh signifikanl  

2). Padal kolom tl terlihat posisil hitungl (lX2) adalahl l5.866. Olehl karena litu, jikal 

menggunakan tabell distribusi tl normal danl menggunakan tingkatl kepercayaanl (l1-a) danl 

tingkat kesalahanl (la) nl - kl - l1 = 100l - l3 - 1l = l96, makal nilai distribusil pada tl -tabell 

sebesar l1,98498, danl jika lt-angkal lokasi lebihl besar daril t-tabell atau l5,866 > l1,98498, 

makal hipotesis yangl diajukan padal penelitian H1l diterima danl dapat disimpulkanl bahwa 

lokasil mempunyai pengaruhl signifikan terhadapl minat lbeli. 



Penulis1, Penulis2,& Penulis3  

 Prosiding: Ekonomi dan Bisnis, 2024, 4 (1), pp-pp 

 

3). Padal kolom tl terlihat lt hitung untukl kualitas pelayananl (lX3) adalahl l3,285. Olehl karena 

litu, denganl menggunakan tabell distribusi t lnormal, danl menggunakan tingkatl 

kepercayaanl (l1-a) danl tingkat kesalahanl (la) nl - kl - 1l = 100l - l3 - l1 = l96, makla nilai 

distribusil pada tabell t tersebutl adalah l1.98498, Jadil sebagai lberikut. Artinyla Jika 

perhitunganl t kualitasl pelayanan lebihl besar daril t tabell atau l3,285 > l1,98498 makal 

hipotesis yangl diajukan dalaml penelitian H1l diterima danl dapat disimpulkanl bahwa 

kualitasl pelayanan mempunyail pengaruh yangl signifikan terhadapl minat lbeli. 

4). Padal kolom lSig. digunakanl pengujian lprobabilitas. Kriterial pengujiannya sebagail 

lberikut:  

a) Jikal probabilitasl < 0,05l Ho ditolakl dan Hal lditerima.   

b) Jikal probabilitasl > 0,05l Ho diterimal dan Hal lditolak.  

Terlihat pada kolom Sig. diketahui nilai probabilitas Promosi sebesar 0,013, nilai 

probabilitas Lokasi sebesar 0,000, dan nilai probalilitas Kualitas Pelayanan sebesar 0,001. 

Dengan demikian probabilitas berada di bawah 0,050 maka Ho ditolak dan Ha diterima 

yang artinya terdapat pengaruh yang siginifikan antara Promosi, Lokasi dan Kualitas 

Pelayanan yang berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

 

 

 Uji F 

Berdasarkan tabel ANOVA diatas dapat Fhitung sebesar adalah 73,923 dengan tingkat 

signifikan sebesar 0,000 dimana kedua hasil tersebut Fhitung 73,923 > Ftabel 2,70 dan 

tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian maka Ho ditolak dan Ha 

diterima artinya dapat mempengaruhi linear antara variabel Promosi (X1), Lokasi (X2) 

dan kualitas pelayanan (X3) dengan Minat beli (Y), maka model regresi tersebut sudah 

layak dan tepat untuk memprediksi minat beli konsumen. 
 

 

V. KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian mengenai Pengaruh Promosi (X1), Lokasi (X2), dan 

Kualitas Pelayanan (X3) terhadap Minat Beli (Y) pada pembelian rumah di PT. ROYAL 

GARDEN VILLAGE, maka yang dapat disimpulkan dari penelitian ini adalah : 

1.  Terhadap pengaruh signifikan variabel Promosi terhadap Minat Beli pada 

pembelian rumah di PT. ROYAL GARDEN VILLAGE, maka kesimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 



Penulis1, Penulis2,& Penulis3  

 Prosiding: Ekonomi dan Bisnis, 2024, 4 (1), pp-pp 

 

 a. Nilai t hitung sebesar 2,533 > Nilai t tabel 1,98498 

b. Nilai f hitung sebesar 73,923  > f tabel 2,70 dan tingkat sigifikan 0,000 < 

0,05  

Kemudian dapat disimpulkan dari hasil analisis menyatakan pengaruh 

Promosi terhadap Minat Beli Ho ditolak dan Ha diterima. 

2.   Terhadap pengaruh signifikan variabel Lokasi terhadap Minat Beli pada 

pembelian rumah di PT. ROYAL GARDEN VILLAGE, maka kesimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 a. Nilai t hitung sebesar 5,866 > Nilai t tabel 1,98498 

b. Nilai f hitung sebesar 73,923 > f tabel 2,70 dan tingkat sigifikan 0,000 <    

0,05 

Kemudian dapat disimpulkan dari hasil analisis menyatakan pengaruh 

Lokasi terhadap Minat Beli Ho ditolak dan Ha diterima. 

3.  Terhadap pengaruh signifikan variabel Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli 

pada pembelian rumah di PT. ROYAL GARDEN VILLAGE, maka yang dapat 

disimpulkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

 a. Nilai t hitung sebesar 3,285 > Nilai t tabel 1,98498 

b. Nilai f hitung sebesar 73,923 > f tabel 2,70 dan tingkat sigifikan 0,000 < 

0,05 

Kemudian dapat disimpulkan dari hasil analisis menyatakan pengaruh 

Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Ho ditolak dan Ha diterima. 
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