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ABSTRAK 

 

Pertumbuhan yang pesat dalam industri Tahu Taqwa, seiring dengan munculnya berbagai merek 

Tahu Taqwa yang beredar di Kediri menyebabkan persaingan yang semakin ketat diantara para 

produsen. Penelitian ini dilator belakangi oleh persaingan dunia usaha di bidang produksi Tahu Taqwa 

yang semakin marak, dengan banykanya usaha Tahu Taqwa yang lain bermunculan, hal tersebut akan 

mendorong setiap pelaku usaha untuk meningkatkan kualitas produk dan pelayanannya untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh promosi, kemasan dan stock produk terhadap keputusan pembelian Tahu Taqwa di GTT 

UD. Kediri. kemudian dilakukan tinjauan pustaka dan penyusunan hipotesis. Jenis Penelitian ini 

adalah survey. 

Data yang digunakan adalah data primer dan sekunder yang diperoleh melalui studi 

pengamatan, wawancara dan kuesioner yang pengukurannya menggunakan skala Likert. Pengumpulan 

data dilakukan dengan cara menyebar kuesioner. Responden yang terlibat dalam penelitian ini 

sebanyak 40 responden sebagai sampel, metode yang digunakan adalah non probability samplingyaitu 

accidental sampling.Metode analisis data dilakukan dengan analisis regresi linier berganda 

mengguankan softwareSPSS. 

Hasil uji secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sedangkan kemasan dan stock produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hasil uji secara simultan (uji F) menunjukkan varibel bebas (promosi, 

kemasan dan stock produk) secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian.Dengan nilai R square sebesar 0,544, yang berarti variabel bebas mampu 

menjelaskan variasi perubahan variabel terikat sebesar 54,4% sedangkan sisanya sebesar 45,6% dapat 

dijelaskan oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

 

Kata Kunci: Promosi, Kemasan, Stock Produk, dan Keputusan Pembelian. 
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I. Latar Belakang  

Apabia dicermati dengan lebih 

baik, salah satu yang memberikan 

kontribusi terhadap pertumbuhan 

pasar dalam industri makanan dan 

minuman adalah bisnis makanan 

ringan.Banyaknya keinginan 

masyarakat mengkonsumsi makanan 

ringan sehingga memberikan peluang 

bagi pengusaha untuk ikut serta 

kedalam industri makanan ringan, 

salah satunya yang masuk kedalam 

industri makanan ringan. 

Kotler (1999:255-257) 

menyimpulkan “para pemasar harus 

melihat lebih jauh bermacam-macam 

faktor yang mempengaruhi para 

pembeli dan mengembangkan 

pemahaman mengenai cara konsumen 

melakukan keputusan pembelian. 

Secara khusus, pemasaran harus 

mengidentifikasi orang yang membuat 

keputusan pembelian, dan langkah-

langkah dalam proses pembelian. 

Pengenalan masalah, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, 

keputusan pembelian, perilaku setelah 

pembelian adalah tahap konsumen 

memutuskan pembelian”. 

Dunia usaha saat ini 

berkembang pesat di berbagai sektor 

usaha, baik sektor pariwisata atau 

sektor industri makanan, Sehingga 

banyak sekali perusahaan – 

perusahaan baru yang 

bermunculan.Persaingan yang terjadi 

di dunia usaha saat ini sangat 

ketat.Apabila perusahaan bergerak 

dalam bidang usaha yang sama maka 

akan terjadi angka persaingan yang 

tajam dan bisamengakibatkan 

persaingan yang tidak sehat. Untuk 

mencapai sebuah keberhasilan seorang 

manajer harus memikirkan langkah 

apa saja yang harus ditempuh untuk 

perusahaan agar dapat berkembang 

dan bertahan di tengah persaingan 

pasar saat ini. Untuk itu dibutuhkan 

analisis apa saja yang sedang 

dibutuhkan dan apa yang sedang 

diinginkan oleh konsumen. 

Sektor yang sedang mengalami 

peningkatan yaitu bidang industri 

makanan, Baik dari penyedia makanan 

olahan maupun makanan mentah yang 

bernuansa traditional maupun 

modern.Konsumen tinggal memilih 

apa yang sedang mereka inginkan, hal 

ini tidak dianggap sepele oleh para 

pengusaha bisnis makanan justru ini 

dijadikan sebuah peluang usaha yang 

harus di tangkap oleh para pelaku 

usaha.Maka tidak heran apabila dikota 

– kota besar kita jumpai banyak sekali 

industri makanan yang berdiri. 

Dalam usahaindustri makanan 

ini yang begitu ketat. Seorang 

pengusaha harus memikirkan langkah 

apa yang harus diambil agar bisa 

menarik konsumen. Langkah yang 

diambil bisa dari segi kemasan yang 

berbeda misal, lebih mengutamakan 

promosi, kemudian dari segi stok 

barang  mengikuti pasar yang sedang 

dibutuhkan oleh konsumen saat ini. 

Usaha industri makanan ini 

merupakan satu dari ribuan usaha 

yang ada diindonesiadan menjual 

makanan yang traditional dengan tidak 

melupakan kemasan, dan promosi, 

serta stock barangdengan begitu 

konsumen diharapkan akan datang 

lebih banyak lagi. 

Menurut Kotlerdan Armstrong 

(2004:660)bahwa “promosi penjualan 

adalah insentif-insentif jangka pendek 

untuk mendorong pembelian atau 

penjualan produk atau jasa”. “Strategi 

promosi menggabungkan periklanan, 

penjualan perorangan, promosi  

penjualan dan publisitas menjadi suatu 

program terpadu untuk berkomunikasi 

dengan pembelidan orang lain yang 

pada akhirnya akan mempengaruhi 

proses keputusan pembelian” 

(Swastha dan Irawan, 2001:217). 
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Promosi juga penting untuk 

menunjang keputusan pembelian pada 

Chargecity Cloth karena promosi 

adalah seni untuk merayu pelanggan 

dan calon konsumen untuk membeli 

lebih banyak produk 

perusahaan.Sedangkan pengertian 

promosi menurut Alma (2006 : 179) 

adalah sejenis promosi yang dilakukan 

Chargecity Cloth untuk memberi 

penjelasan dan meyakinkan calon 

konsumen mengenai barang dengan 

tujuan untuk memperoleh perhatian, 

mendidik, menginngtkan calon 

konsumen. 

Saat ini kemasan telah menjadi 

alat pemasaran yang penting, kemasan 

yang bila dirancang dengan cermat 

bias menimbulkan nilai kecocokan 

bagi konsumen dan nilai promosi bagi 

produsen, banyak factor telah 

meningkatkan penggunaan kemasan 

sebagai alat pemasaran.Banyak 

perusahaan yang sangat 

memperhatikan pembungkus suatu 

barang sebab mereka menganggap 

bahwa fungsi pembungkus tidak hanya 

pembungkus.Pengemas (packaging) 

merupakan proses yang berkaitan 

dengan perancagan dan pembuatan 

wadah (container) atau pembungkus 

(wrapper) untuk suatu produk 

Tjiptono( 2002:151). 

Menurut Alma ( 2007 :159) 

“Pembungkus tidak hanya merupakan 

pelayanan tetapi juga sebagai 

salesman dan pembawa kepercayaan, 

dimana suatu pembungkus merupakan 

penglihatan akhir dari konsumen yang 

dapat dipercaya”. 

Setiap perusahaan niaga atau 

industri perlu memiliki persediaan 

untuk menjamin kelangsungan.hal itu 

perlu dilakukan dengan 

menginvestasikan sejumlah uang 

kedalamnya.mereka harus mampu 

memepertahankan jumlah persediaan 

optimum untuk menjamin kebutuhan 

bagi kemajuan kegiatan perusahaan 

baik secara kualitas maupun 

kuantitas.persedian pada umumnya 

merupakan salah satu jenis aktiva 

lancar yang jumahnya cukup besar 

dalam suatu perusahaan.hal ini mudah 

di pahami karena persediaan 

merupakan faktor penting dalam 

menentukan keancaran operasi 

perusahaan. 

Menurut sofyan Assauri dalam 

buku Marihot Manullang dan Dearlina 

Sinaga ( 2005 : 50 ) menerangkan 

bahwa persediaan adalah suatu aktiva 

lancar yang meliputi barang-barang 

milik perusahaan dalam maksut untuk 

dijual dalam suatu periode usaha 

normal atau persediaan barang-barang 

yang masih dalam pekerjaan proses 

produksi ataupun persediaan bahan 

baku yang menunggu penggunaanya 

dalam suatu proses produksi. 

Menurut Zaki Badriwan ( 2000 

: 149 ) menerangkan bahwa pengertian 

persediaan barang secara umum istilah 

persediaan barang dipakai untuk 

menunjukan barang-barang yang 

dimiliki untuk dijual kembali atau 

digunakan untuk memproduksi 

barang-barang yang akan dijual. 

Berdasarkan uraian diatas 

maka peniliti memilih pembahasan 

penelitian yang berjudul 

“PENGARUH PROMOSI 

,KEMASAN DAN STOCK 

PRODUK TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN TAHU 

TAQWA DI GTT UD.KEDIRI“ 

 

Identifikasi Masalah 

Batasan Dalam penelitian 

identifikasi masalahnya adalah 

1. Dalam memenuhi sebuah 

kebutuhan dan selera, konsumen 

mempunyai faktor yang harus 

dipertimbangkan dalam mengambil 

sebuah keputusan dalam memilih 

usaha makanan, inilah yang harus 

dianalisis oleh para pelaku bisnis 

usaha makanan khas daerah dan 

mutlak harus diterapkan. 
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2. Melihat persaingan bisnis usaha 

makanan yang begitu ketat, maka 

seorang pengusaha usaha makan 

khas daerah harus pintar dalam 

melangkah dan memikirkan strategi 

yang harus diambil dalam 

meningkatkan kualitas kemasan, 

promosi dan stock barang yang 

diberikan kepada konsumen. 

3. Kualitas kemasanpun harus 

ditingkatkan misalnya memberikan 

model kemasan yang berbeda pada 

kemasan kepada produk, keunikan, 

tampilan yang menarik kepada 

pembeli. 

 

Rumusan Masalah 

1. Apakah ada pengaruh promosi 

mempengaruhi keputusan 

pembelian? 

2. Apakah ada pengaruh kemasan 

mempengaruhi keputusan 

pembelian ? 

3. Apakah ada pengaruh stock produk 

mempengaruhi keputusan 

pembelian? 

4. Apakahada pengaruh kemasan, 

promosi dan stock produk 

berpengaruh terhadap pengambilan 

keputusan konsumen memilih GTT 

UD. Kediri? 

II. METODE PENELITIAN 

A. Identifikasi Variabel Penelitian 

1. Variabel Penelitian 

“Variabel penelitian 

adalah segala sesuatu yang 

dapat membedakan atau 

membawa variasi pada nilai” 

(Sekaran 2011: 115).Penelitian 

ini menggunakan dua variabel 

yaitu variabel terikat 

(dependent) dan variabel bebas 

(independent) 

a. Variabel Terikat 

(Dependent Variable) 

Variabel terikat merupakan 

variabel yang menjadi 

perhatian utama 

peneliti.Dengan kata lain, 

“variabel terikat merupakan 

variable utama yang 

menjadi faktor yang berlaku 

dalam investigasi” (Sekaran 

2011:116).Dalam penelitian 

ini yang menjadi variabel 

terikat adalah keputusan 

pembelian (Y). 

b. Varabel bebas(Independent 

Variable) 

variabel bebas adalah 

variabel yang 

mempengaruhi variabel 

terikat, entah secara positif 

atau negatif” (Sekaran 

2011: 117) variabel bebas 

dalam penelitian ini adalah 

Promosi (X1), Kemasan 

(X2) dan Stock Produk (X3 

 

Uji Validitas  

Uji validitas digunakan untuk 

mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner. Menurut Solimun (2010:249), 

suatu kuesioner dikatakan valid jika 

pernyataan pada pertanyaan mampu 

untuk mengungkapkan suatu yang 

akandiukur oleh kuesioner tersebut. 

Mengukur validitas dilakukan dengan 

melakukan korelasi antar skor butir 

pertanyaan dengan total skor konstruk 

atau variabel. 

 

Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas adalah 

kekonsistenan alat ukur yang 

menunjukkan hasil suatu pengukuran 

yang dapat dipercaya.Menurut Arikunto 

(2010:205), suatu instrumen dikatakan 

reliabel jika instrumen tersebut cukup 

dapat dipercaya untuk digunakan sebagai 

alat pengumpul data karena instrumen itu 

sudah baik. 

Uji Asumsi Klasik 

Sebelum menganalisis data untuk 

membuktikan hipotesis terlebih dahulu 

peneliti melakukan uji asumsi klasik 

yaitu: 
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a. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2011:160) “Uji 

normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam sebuah model regresi, variabel 

dependen, variabel independen, atau 

keduanya mempunyai distribusi normal 

atau tidak”. Model regresi yang baik 

adalah memiliki distribusi data normal atau 

mendekati normal.Pada prinsipnya 

normalitas dapat dideteksi dengan melihat 

sumbu diagonal pada grafik. 

 

b. Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinearitas dimaksudkan 

untuk mengetahui adanya hubungan yang 

sempurna antara variabel bebas dalam 

produk regresi.Apabila terjadi 

multikolinieritas maka variabel bebas yang 

berkolinier dapat dihilangkann. Produk 

regresi tidak memilki mutikolinearitas 

apabila : 

1) Mempunyai nilai VIF < 

10 

2) Mempunyai angka 

TOLERANCE > 0,1 

 

c. Uji Heterokedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk 

mengetahui apakah variabel bebas 

(promosi, kemasan, dan stock produk) 

berkorelasi dengan variabel 

penganggu.Suatu hasil regresi sebaiknya 

tidak terjadi Heteroskedastisitas. Dasar 

pengambilan keputusan : jika ada pola 

tertentu, yang dibentuk oleh titik-titik 

(point-point) yang teratur (bergelombang, 

melebar kemudian menyempit), maka telah 

terjadi Heteroskedastisitas. Jika tidak ada 

pola yang jelas, serta titik-titik menyebar 

di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu 

Y. Maka tidak terjadi Heteroskedastisitas. 

Analisis Regresi  LinearBerganda 

Karena peneliti ini bertujuan untuk 

mengetahui hubungan sebab akibat antara  

variabel bebas(promosi,kemasan dan 

stock produk) terhadap satu variabel 

terikat (keputusan pembelian) maka 

teknis analisis data yang digunakan 

adalah analisis regresi. Analisis data ini 

menggunakan angka-angka (kuantitatif) 

dengan metode statistik. Dalam penelitian 

ini data yang dihimpun melalui kuesioner 

selanjutnya akan di analisis dengan 

menggunakan teknik analisis regresi 

linear dengan menggunakan  variabel 

terikat (Y) dan  3 variabel bebas (X1, X2, 

X3) seperti yang dikemukanan oleh 

kotner, natchsheim dan neter(2004) 

dengan persamaan sebagai berikut: 

Y= a +β1.X1+ β 2.x2+β 3.x3+e 
 

Penguji Hipotesis 

Uji hipotesis dalam penelitian ini 

dilakukan terhadap hipotesi statistik 

menggunakan uji t dan uji F. 

a. Uji Parsial (uji t) 

Menurut Ghozali (2011:98) Uji t 

menunjukan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual 

dalam menerangkan variabel dependen. 

Pengujian secara parsial dalam penelitian 

ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

secara parsial variabel independen 

(promosi, kemasan dan stock produk) 

terhadap variabel dependen (keputusan 

pembelian). 

1) Menganalisis data 

penelitian yang telah 

diolah dengan kriteria 

pengujian  yaitu : 

a) H0 ditolak, Ha 

diterima yaitu jika 

nilai probabilitas < 

taraf signifikan 0,05 

berarti variabel 

independen 

(promosi, 

kemasandan stock 

produk) secara 

individual 

berpengaruh 

terhadap variabel 

dependen (keputusan 

pembelian) atau, 

b) H0 diterima, Ha 

ditolak yaitu bila 

nilai probabilitas > 

taraf signifikan 0,05 

berarti variabel 

independen 
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(keputusan 

pembelian). 

 

b. Uji Simultan (uji F) 

Uji F digunakan untuk mengetahui tingkat 

pengaruh variabel bebas (X) secara 

simultan terhadap variabel terikat (Y), 

dengan ketentuan sebagai berikut : 

a.Jika F < 0,05 dan Fhitung> Ftabel, 

maka H0 ditolak dan Ha diterima. 

Artinya secara simultan variabel 

bebas (X) berpengaruh signifikan 

terhadap variabel terikat  (Y). 

b.Jika F > 0,05 dan Fhitung< Ftabel, 

maka H0 diterima Ha ditolak. 

Artinya secara simultan variabel 

bebas (X) tidak ada pengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat 

(Y). 

 

Analisis Uji R
2 
(Koefisien Determinasi) 

Koefisien determinasi (R2) dimaksud 

mengetahui tingkat ketepatan paling baik 

dalam analisis regresi, dimana hal yang 

ditunjukkan oleh besarnya koefisiensi 

determinasi (R2) antara 0 (nol) dan 1 

(satu). Koefisien determinasi (R2) nol 

variabel independen sama sekali tidak 

berpengaruh variabel dependen. Apabila 

koefisien determinasi semakin mendekati 

satu, maka dapat dikatakan bahwa 

variabel independent berpengaruh 

terhadap dependent. Selain itu koefisien 

determinasi dipergunakan untuk 

mengetahui presentase perubahan 

variabel terikat (Y) yang disebabkan oleh 

variabel bebas (X). 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

 

Di bawah ini akan dipaparkan 

karakteristik responden secara umum  

Tabel 1 

Deskripsi Responden Berdasarkan 

Usia 

 

 

 

 

Usia Jumlah Persentase 

(%) 

15 - 

25,99 

26 – 

35,99 

36 – 

45,99 

46 – 55, 

99 

56 – 

65,99 

18 

9 

6 

4 

3 

 

45 % 

22,5 % 

15 % 

10 % 

7,5 % 

 

Jumlah 40 100% 

Sumber : data primer yang diolah, 2016 

Dari tabel 1 di atas, maka dapat diketahui 

bahwa yang menjadi responden dalam 

penelitian ini adalah yang berusia 15-25 

tahun sebanyak 18 responden atau 45 %, 

sedangkan yang berumur 26-35 tahun 

sebanyak 9 responden atau 22,5 %, dan 

sedangkan umur 36-45 tahun sebanyak 6 

responden atau 15 % sedangkan umur 46-

55 sebanyak 4 responden atau 10 % 

sisanya adalah umur 56-65 sebanyak 3 

ressponden atau 7,5 %. 

 

a. Uji Normalitas  

Hasil uji normalitas untuk masing-

masing variabel dapat dilihat pada tabel 

berikut ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data Primer yang diolah, 2016  
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b. Uji Multikolinieritas 

Hasil uji prasyarat multikolinieritas 

dapat dilihat pada tabel berikut: 

 

Tabel 3 

Uji Multikolineritas 

 

 

Berdasarkan hasil uji multikolinieritas 

yang telah dilakukan dapat disimpulkan 

bahwa masing-masing variabel 

mempunyai nilai tolerance > 0,1 dan 

nilai VIF < 10, sehingga tidak terjadi 

multikolinieritas. 

c. Uji Heterokedastisitas  

Tabel 4 

Sumber : data primer  yang diolah, 2016 

Berdasarkan gambar  4 Diatas, hasil 

pengujian heteroskedastisitas 

menunjukan tdak terdapat pola yang jelas 

dari titik-titik tersebut. Hal ini 

ditunjukkan dengan grafik 

scatterplotyang menunjukkan titik-titik 

menyebar secara acak tidak membentuk 

pola serta berada di atas nol dan di bawah 

nol, sehingga asumsi heterokedastisitas 

telah terpenuhi ( tidak ada gangguan yang 

berada dalam model regresi ini.  

 

Analisis Regresi Linear Ganda 

Berdasarkan perhitungan regresi 

berganda antara store atmosphere 

(suasana toko) lokasi, dan harga terhadap 

Keputusan pembelian dengan 

menggunakan program SPSS, diperoleh 

hasil sebagai berikut: 

 

 

Tabel 5 

Uji Model Regresi Linear Berganda 
Coefficients

a
 

Model Unstandardized 
Coefficients 

T Sig. 

B Std. 
Error 

1 

(Consta
nt) 

.012 4.570 003 ,998 

Store_A
promosi 

,579 ,170 3.401 ,002 

kemasa
n 

,263 ,201 1.308 ,199 

Stock 
produk 

,044 ,098 451 ,654 

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian 

Sumber : Data primer yang diolah, 2016 

Y = 0,012 + 0,579 X1 + 0,263 X2 + 0,044 

X3 
Artinya : 

a.Constanta α = 0,012 : apabila Promosi 

(X1), Kemasan (X2) dan Stock Produk (X3) 

diasumsikan tidak memiliki pengaruh sama 

sekali (=0) maka Keputusan Pembelian 

adalah sebesar 0,012. 

b.Constanta β1 = 0,579 : artinya apabila 

Promosi (X1), Kemasan (X2) dan Stock 

Produk (X3)  tetap maka Keputusan 

Pembelianakan naik sebesar 0,579. 

c.β2 = 0,263 : artinya apabila Promosi (X1), 

Kemasan (X2) dan Stock Produk (X3)  

tetap maka Keputusan Pembelian akan 

naik sebesar 0,263. 

d.β3 = 0,044 : artinya Promosi (X1), 

Kemasan (X2) dan Stock Produk (X3) tetap 

maka Keputusan Pembelianakan naik 

sebesar 0,044. 

Uji Parsial (uji t) 
Penjelasan untuk uji t pada masing-

masing variabel independen adalah 

sebagai berikut: 

 

 
Coefficients

a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

PROMOSI .462 2.167 

KEMASAN .436 2.295 

STOCK 
PRODUK 

.875 1.143 



Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

 

SURYA DHARMA | 12.1.02.02.0428 
EKONOMI - MANAJEMEN 

simki.unpkediri.ac.id 
|| 10|| 

 
 

Tabel 6 

Uji T 
Coefficients

a
 

Model T Sig. 

1 

(Constant) .003 .998 

promosi 3.401 .002 

kemasan 1.308 .199 

Stock produk .451 .654 

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian 

Sumber : data  primer yang diolah, 2016 

Berdasarkan perhitungan diatas maka 

diketahui bahwa : 

a.Hasil nilai thitung >ttabelsebesar 

3,401>2,028 dan nilai sig. promosi(X1) 

sebesar 0,002 < 0,05 berartiH0 ditolak dan 

Ha diterima,atau dapat dikatakan bahwa 

promosi(X1) mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y).  

b.Hasil nilai thitung < ttabel sebesar 1,308 

<2,028sig.kemasan (X2)  sebesar 0,199 > 

0,05 berartiH0 diterima dan Ha ditolak, 

atau dapat dikatakan bahwa variabel 

kemasan(X2)tidak mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

c.Hasil nilai thitung < ttabel sebesar 0,451 

<2,028 dan sig. stock produk (X3)  sebesar 

0,654 > 0,05 berartiH0 diterima dan Ha 

ditolak, atau dapat dikatakan bahwa 

variabel stock produk(X3) tidak 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian(Y). 

 

 Uji Simultan (uji F) 

Tabel 7 

Uji F 
ANOVA

a
 

Model F Sig. 

1 

Regression 14.307 ,000
b
 

Residual   

Total   
a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian 
b. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi, Store_Atmosphere 

Sumber : data primer yang diolah, 2016 

Dari perhitungan di atas diketahui 

bahwa nilai Fhitung = 65,487 > Ftabel 

= 2,87 dan nilai sig. = 0,000 < 0,05 

yang artinya H0 ditolak dan H4 

diterima. Hal ini berarti secara 

bersama-sama Promosi (X1), 

Kemasan (X2) dan Stock Produk 

(X3) berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan pembelian 

(Y).Dengan demikian hipotesis ke 

4 yang berbunyi “Diduga Promosi, 

Kemasan dan Stock Produk secara 

simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan menjadi 

konsumen di GTT (Gudangnya 

Tahu Taqwa) UD.Kediri. 

 

Koefisien Determinasi (Uji R2) 

Tabel 8 

Koefisien determinasi 

 

 

Sumber : data primer yang diolah, 2016 

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai R 

adalah sebesar 0,737.Hal ini menunjukan 

bahwa keeratan hubungan variabel bebas 

dan variabel terikat adalah tinggi atau 

kuat.Sementara itu diketahui nilai Adjust R 

Square adalah sebesar 0,544. Hal ini 
menunjukan besarnya pengaruh 

Promosi,Kemasan,dan stock Produk 

terhadap Keputusan Pembelian54,4%. 

Berarti masih ada pengaruh variabel lain 

sebesar 45,6% yang mempengaruhi 

Keputusan Menjadi Nasabah tetapi 

variabel tersebut tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

Pembahasan 

1. Pengaruh promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis 

data penelitian menggunakan 

perhitungan menggunakan uji 

t,menunjukkan pada pengaruh 

 
Model Summary

b
 

Model R R Square 

1 ,737
a
 ,544 

a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi, 
Store_Atmosphere 
b. Dependent Variable: 
Keputusan_pembelian 
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posotif atau negatif dan signifikan 

variabel X terhadap variabel Y 

dapat dilihat dari hasil 

perhitungan nilai t hitung 3,401>t 

tabel 2,028 dan nilai signifikan 

0,002<0,5 maka Ho ditolak dan 

Ha diterima. 

Hasil penelitian ini 

mendukung penelitian yang 

dilakukan oleh Dwi mego 

suwondo (2009), Rita Kuvykaite 

(2009), dadun abdul manaf (2005) 

yang menunjukan bahwa Promosi 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

2. Pengaruh kemasan Terhadap 

Keputusan pembelian 
Berdasarkan hasil analisis 

data penelitian menggunakan 

perhitungan menggunakan uji 

t,menunjukkan pada pengaruh 

posotif atau negatif dan signifikan 

variabel X terhadap variabel Y 

dapat dilihat dari hasil 

perhitungan nilai t hitung 1,308<t 

tabel 2,028 dan nilai signifikan 

0,199 >0,5 maka Ho ditolak dan 

Haditerima. Hal tersebut 

membuktikan bahwa kemasan 

tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

Hasil penelitian ini 

mendukung penelitian yang 

dilakukan oleh Dwi mego 

suwondo (2009), Rita Kuvykaite 

(2009), dadun abdul manaf (2005) 

yang menunjukan bahwa 

kemasantidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Stock Produk 

Terhadap Keputusan 

Pembelian 
Berdasarkan hasil analisis 

data penelitian menggunakan 

perhitungan menggunakan uji 

t,menunjukkan pada pengaruh 

posotif atau negatif dan signifikan 

variabel X terhadap variabel Y 

dapat dilihat dari hasil 

perhitungan nilai t hitung 0,451<t 

tabel 2,028 dan nilai signifikan 

0,654 >0,5 maka Ho diterima dan 

Ha ditolak.Hal tersebut 

membuktikan bahwa Stock 

produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Hasil penelitian ini 

mendukung penelitian yang 

dilakukan oleh Dwi mego 

suwondo (2009), Rita Kuvykaite 

(2009), dadun abdul manaf (2005) 

yang menunjukan bahwaStock 

produk tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

 

4. Pengaruh promosi, kemasan, 

dan stock produk terhadap 

keputusan pembelian 
Hasil dari pengujian 

hipotesis empat yang telah 

dilakukan, menunjukkan bahwa 

secara simultanpromosi,kemasan 

dan stock produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. dapat dilihat dari hasil 

perhitungan nilai F hitung 

14,307>F tabel 2,87 dan nilai 

signifikan 0,000 <0,5 maka Ho 

ditolak dan Ha diterima. 

Perpaduan antara simultan 

promosi,kemasan dan stock 

produk memberi pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Dengan adanya indikator-

indikator dari variabelsimultan 

promosi, kemasan,dan stock 

produk, maka perpaduan dari 

variabel-variabel tersebut secara 

bersamaan (simultan) 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Dari ketiga variabel 

independen tersebut, variabel 

yang dominan terhadap keputusan 

pembelian adalah promosi(X1) 

karena mempunyai nilai tertinggi 

pada Standardized Coefficients 

Beta yaitu sebesar 0,564 yang 

dapat dilihat pada tabel 4.11. 
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KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan 

pembahasan mengenai 

promosi,kemasan dan stock produk 

terhadap keputusan pembelian di GTT 

(Gudangnya Tahu Taqwa)UD.Kediri, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Promosi  berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di 

GTT (Gudangnya Tahu Taqwa)UD 

Kediri. Hal 

iniberartisemakinbaiknilai promosi,  

makaakanmeningkatkan keputusan 

pembelian. 

2. Kemasan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk dari GTT 

(Gudangnya Tahu Taqwa) 

UD.Kediri.Hal 

iniberartisemakinbaiknilai kemasan 

makaakanmeningkatkan keputusan 

pembelian. 

3. Stock produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian karena stock dari produk 

GTT (Gudangnya Tahu Taqwa) 

UD.Kediri.Hal 

iniberartisemakinbaiknilai stock 

produk makaakanmeningkatkan 

keputusan pembelian. 

4. Secara simultan (bersama) 

promosi,kemasan, dan stock 

produk,berpengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian tahu di GTT 

(Gudangnya Tahu Taqwa) 

UD.Kediri. 
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