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BAB  IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Objek Peneliti 

1. Profil Perusahaan 

a. Sejarah Home Industri Kecap Rahayu 

Home industri Kecap Rahayu merupakan salah satu produk lokal 

yang ada di Kabupaten Blitar tepatnya terletak di Lingkungan 

Sumberasri RT 02, RW 03 Desa Jeblok Kecamatan Talun Kabupaten 

Blitar. Lokasi ini merupakan lokasi usaha kecap rahayu untuk 

melaksanakan berbagai aktivitas usaha mulai manajemen perusahaan 

hingga tempat produksi dan pengemasan. Lokasi ini terletak pada 

wilayah yang sangat strategis dalam mendukung berbagai 

penyelenggaraan kegiatan usaha, terdapat akses jalan raya tepat di 

depan pintu keluar perusahaan. 

Dalam sejarahnya, Home industri ini memiliki lokasi yang cukup 

luas dan keadaan sekitar home industri yang berdekatan dengan 

pemukiman warga tidak membuat aktivitas warga terganggu 

karena kegiatan usahanya tidak menimbulkan polusi. Limbah yang 

dihasilkan dari kegiatan produksi dapat dimanfaatkan untuk pakan 

ternak. Ini juga yang terus dikembangkan, dari sejarah dan kondisi 

kini warga dan pihak produsen telah memiliki kedekatam sehingga 

ini juga menjadi posisi yang strategis secara letak pabrik.
98

 

 

Home industri Kecap Rahayu didirikan oleh Bapak Rosyid sejak 

tahun 1999. Berawal dari bermitra dengan beberapa pabrik kecap 

menjadi pemasok bahan-bahan kecap terutama gula kelapa ke berbagai 

tempat yang beberapa diantaranya merupakan pabrik kecap ternama 
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dan melihat pangsa pasar dimana sebagian besar masyarakat selalu 

menyediakan kecap diantara kebutuhan pokok mereka. Melihat 

kesuksesan dari pabrik kecap mitranya, Pendiri tertarik untuk 

mendirikan usaha kecap sendiri dirumahnya.  

Latar belakang, munculnya ide awal dibuatnya perusahaan kecap 

yaitu dengan melihat situasi kala itu, kecap menjadi salah satu 

kebutuhan pokok masyarakat khususnya dengan keadaan budaya 

seperti Blitar dan sekitarnya. Hingga akhirnya kini, kecap rahayu 

mulai dikenal di seluruh blitar bahkan keluar daerah meski belum 

berlabel nasional.
99

 

 

Sementara itu, soal pendistribusian, tentu saja telah mengalami 

perkembangan dari yang terdahulu ketika awal berdirinya perusahaan, 

sekarang sudah ada kendaraan transportasi dengan segala bentuk 

sistem pengiriman yang kebih canggih serta dibantu dengan alat 

komunikasi. Jika dulu, pengiriman dikirim dengan sepeda pancal 

menuju pasar-pasar terdekat, sebelum mulai dikenal di tingkat antar 

kecamatan.  

Distribusi nya kita langsung ke penjual, kebanyakan yang kita 

kirim barangnya atau konsumen kecap rahayu merupakan kepada 

pemilik warung. Jadi, secara distibrusi kita langsung kepada 

konsumennya. Apalagi sementara ini, distribusi kita masih berada 

di sekitar wilayah, kecamatan Selopuro, Garum dan Talun artinya 

ya masih dekat-dekat sini. Ini juga jadi kesempatan kita untuk 

merebut pasaran lokal di kecamatan tersebut.
100

 

 

Pendistribusian produk kecap yang dihasilkan sendiri sudah 

menyeluruh di seluruh Blitar. Pendistribusian kecap Rahayu yaitu 

dengan cara distribusi langsung ke tangan pembeli dan pengecer. 
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Kebanyakan konsumen yang mempunyai warung makan. Produk 

kecap Rahayu yang dihasilkan memiliki 2 macam varian kemasan 

pertama menggunakan kemasan botol dengan ukuran besar dan 

tanggung ,untuk ukuran  besar dijual dengan harga Rp 18.000,- 

perbotol sedangkan yang tanggung Rp 7.500,- ribu per botol.Kemasan 

kedua menggunkan kemasan plastic dengan ukuran kecil dengan harga 

Rp 2.000,-  

Home industri Kecap Rahayu merupakan jenis usaha yang 

memproduksi jenis kecap manis. Kecap Rahayu terbuat dari bahan 

baku seperti, gula kelapa, kedelai, rempah-rempah, garam dan air. 

Bahan baku yang di gunakan tidak pernah berubah sejak perusahaan 

ini didirikan. Home Industri Kecap Rahayu mempunyai karyawan 

sebanyak 25 orang.
101

  

2. Misi dan Tujuan Perusahaan 

a. Misi Perusahaan 

Banyak organisasi yang menetapkan landasan dasar 

keberadaannya dalam pernyataan misi. Misi ini dapat dipandang 

sebagai mata rantai untuk melaksanakan tujuan dari organisasi 

tersebut . Misi perusahaannya diantaranya : 

1. Mengembangkan pertumbuhan usaha demi meni ngkatkan 

perekonomian karyawan dan menekan pengangguran. 

2. Memberikan pelayanan yang terbaik demi kepuasan pelanggan 
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b. Tujuan Perusahaan 

Tujuan perusahaan diantaranya : 

1. Menambah pendapatan 

2. Kesejahteraan pegawai 

3. Memperkuat posisi perusahaan dalam persaingan di pasar 

4. Menjaga kelangsungan perusahaan di masa yang akan datang 

3. Struktur Organisasi 

Struktuk Organisasi merupakan alat yang penting bagi pemimpin 

perusahaan di dalam mengorganisasian tenaga kerja yang ada. Dengan 

adanya struktur organisasi yang baik pimpinan perusahaan akan mudah 

mengetahui dan mendistribusikan tanggung jawab dan wewenang para 

personalia perusahaan yang ada. 

Struktur Organisasi sebagai berikut  

 

Sumber : Home Industri Kecap Rahayu, 2019 

 

 

 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Home Industri Kecap Rahayu 
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Tugas dan wewenang diataranya : 

1. Pimpinan Perusahaan 

Struktur tertinggi di home idustri Kecap Rahayu yang bertanggung 

jawab atas keseluruhan berjalannya sistem operasional penyelenggaraan 

Kecap Rahayu. 

2. Bagian Keuangan 

Adalah struktur tertinggi yang memiliki wewenang terhadap 

berbagai sumber-sumber keuangan dan alokasi penggunaan dana 

perusahaan dan juga berupaya melakukan pengembangan usaha bagi 

Kecap Rahayu. 

3. Bagian Distribusi 

Adalah bagian organisasi yang memiliki wewenang dalam 

pendistribusian produk Kecap Rahayu. Pada Bagian ini dipimpin oleh satu 

kepala bagian yang membawahi empat orang karyawan yang bertugas 

mendistribusikan kecap rahayu ke pengecer dan pemesan 

4. Bagian Produksi 

Adalah bagian organisai yang memiliki wewenang untuk mengolah 

bahan mentah menjadi barang jadi berupa kecap. Pada bagian ini dipimpin 

oleh satu orang kepala bagian yang kemudian membawahi lima karyawan 

yang membantu dalam proses produksi yaitu pemilihan bahan baku hingga 

proses pemasakan. 
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5. Bagian Pengemasan 

Adalah bagian organisasi yang memiliki wewenang untuk 

melakukan pengemasan dari produk Kecap Rahayu. Pada bagian ini 

dipimpin oleh satu orang kepala bagian yang membawahi enam orang 

karyawan yang membantun proses pengemasan yaitu menimbang dan 

mengukur yang kemudian dikemas dalam berbagai bentuk dan ukuran 

kemasan yang berbeda. 

B. Gambaran Umum Responden 

Dalam penelitian ini pihak yang menjadi responden adalah konsumen 

kecap rahayu yag berdomisili di Desa Sumberasri RT 02 RW 03 Jeblok 

Talun.Pengambilan sampel ini menggunakan metode non probability 

melalui cara purposive sampling yaitu prosedur sampling yang memilih 

sampel dengan kriteria pertimbangan tertentu.Dalam hal ini peneliti 

membagi karakteristik respoden sebagai berikut  

1. Indentitas Responden 

a. Jenis Kelamin 

Jumlah Responden dalam penelitian ini adalah 40 

responden . Berikut ini merupakan data responden yang telah 

menjawab pertanyaan kuisioner berdasarkan atas jenis kelamin : 

Tabel 4.1 

Jenis Jumlah Responden 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase % 

1 Perempuan 32 80% 

2 Laki- laki 8 20% 

 Total 40 100% 
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Sumber : Data Primer yang diolah , 2019 

Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa responden 

jenis kelamin perempuan sebanyak 32 atau 80% dan responden 

jenis kelamin laki laki  sebanyak 8 atau 20%. Maka dapat 

disimpulkan bahwa responden jenis kelamin perempuan lebih 

banyak daripada responden jenis kelamin laki-laki. Jadi dapat 

diketahui bahwa konsumen kecap rahyu lebih didominasi oleh 

kaum wanita. Hal tersebut membuktikan bahwa wanita lah yang 

sering membutuhkan produk kecap untuk memenuhi kebutuhannya 

di dapur. 

b. Usia 

Usia responden dapat dilihat dari hasil pengelompokan 

responden sebagai berikut: 

Tabel 4.2 

Usia Responden 

 

No Usia Jumlah Persentase 

1 < 25 tahun 2 5% 

2 26- 30 tahun 5 12,5% 

3 31-35 tahun 10 25% 

4 36- 40 tahun 15 37,5% 

5 >40 tahun 8 20% 

 Total 40 100% 

Sumber : Data Primer yang diolah , 2019 

Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa responden terbanyak 

menurut umur yaitu 36-40 tahun dengan jumlah sebesar 15 atau 37,5 

% sedangkan responden terkecil menurut umur yaitu < 25 tahun 
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dengan jumlah 2 atau 5% dan jumlah responden umur 26 - 30 tahun 

dengan jumlah umur 5 atau 12,5% dan jumlah responden umur 31 -35 

tahun dengan jumlah 10 atau 25 % dan jumlah responden umur >40 

tahun dengan jumlah 8 atau 20 %  Jadi dapat disimpulkan bahwa 

konsumen kecap rahayu lebih didominasi usia 36-40 tahun. Tingginya 

presentase pada usia membuktikan bahwa pada usia tersebut seseorang 

membutuhkan produk kecap untuk memenuhi kebutuhannya dan 

keluarganya. 

c. Pekerjaan  

Pekerjaan responden dapat dilihat dari hasil 

pengelompokan responden sebagai berikut : 

Tabel 4.3 

Pekerjaan Responden 

 
No Pekerjaan Jumlah Persentase % 

1 PNS 5 12,5% 

2 Karyawan 8 20% 

3 Ibu Rumah Tangga 20 50% 

4 Wiraswasta 7 17,5% 

 Total 40 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah ,2019 

Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa responden 

terbanyak menurut pekerjaan adalah ibu rumah tangga dengan 

jumlah 20 responden (50%). Sedangkan responden dengan 

pekerjaan pegawai negeri sebanyak 5 responden atau dalam 

prosentase sebesar 12,5% dan wiraswasta sebanyak 7 atau dalam 

prosentase sebesar 17,5%, dan karyawan sebanyak 8 responden 
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atau dalam persentase 20%.Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa konsumen kecap rahayu sebagian besar adalah dari 

kalangan ibu rumah tangga. 

d. Pendapatan 

Pendapatan responden dapat dilihat dari hasil 

pengelompokan responden sebagai berikut : 

Tabel 4.4 

Pendapatan Responden 

 
No Pendapatan Jumlah Persentase % 

1 < 500.000 8 20% 

2 500.000 – 1.000.000 22 55% 

3 1.000.000 – 3.000.0000 5 12,5 

4 >5.000.000 5 12,5 

 Total 40 100% 

Sumber : Data Primer  yang diolah, 2019 

 

 Berdasarkan tabel 4.4, diketahui bahwa dari 40 responden, jumlah 

responden yang tingkat pendapatan ˂  500.000 sebanyak 8 responden 

atau 20%, pendapatan 500.000-1.000.000 sebanyak 22 orang atau 55%, 

pendapatan 1,000.000-5.000.000 sebanyak 5 orang atau 12,5%, dan 

pendapatan ˃ 5.000.000 sebanyak 5 orang atau 12,5%. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa konsumen kecap rahayu lebih didominasi seseorang 

yang berpendapatan 500.000-1.000.000. Tingginya presentase pada 

pendapatan 500.000-1.000.000 membuktikan bahwa pada tingkat 

pendapatan tersebut konsumen mampu memenuhi kebutuhannya dalam 

pembelian kecap. 
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C. Deskripsi Variabel  

 Variabel dalam penelitian ini terdiri dari kualitas produk , harga 

dan Strategi Promosi sebagai variabel independen dan keputusan 

Pembelian sebagai variabel dependen. Data-data mengenai variabel-

variabel tersebut didapat melalui angket yang telah disebarkan kepada 

responden. Angket yang disebarkan kepada 40 responden terdiri atas 

beberapa pernyataan dan diukur menggunakan skala likert.Dari angket 

yang telah disebarkan kepada responden yang terdiri dari 20 pertanyaan 

dan dibagi 4 kategori yaitu : 

1. Deskripsi Variabel Kualitas Produk (X1) 

Tabel Frekuensi 4.5 

Kualitas Produk (X1) 

 

Indikat

or 

Skor Jawaban 

5(SS) 4(S) 3(N) 2(TS) 1(STS) Jumlah 

 F % F % f % F % f %   

X1.1 3 7,5% 32 80% 5 12,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

X1.2 5 12,5% 30 75% 5 12,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

X1.3 0 0% 23 57,5% 17 42,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

X1.4 2 5% 32 80% 6 15% 0 0% 0 0% 40 100% 

X1.5 10 25% 26 65% 4 10% 0 0% 0 0% 40 100% 

Sumber: Hasil pengolahan data primer, 2019 

 

 

  Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa untuk indikator (X1.1) 

yaitu Perceived Quality (Kualitas yang dirasakan) dari 40 responden 

terdapat 3 responden atau 7,5% responden menyatakan sangat setuju. 
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Kemudian 32 responden atau 80% menyatakan setuju dan 5 responden 

atau 12,5% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa 

responden cenderung setuju atau merasa puas dengan Kecap Rahayu 

mempunyai kualitas produk yang baik dari segi rasa, dan kentalnya yang 

pas rasa  

 Pada indikator (X1.2) yaitu Aesthethis (Atribut) dari 40 responden 

terdapat 5 responden atau 12,5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 30 responden atau 75% menyatakan setuju dan 5 

responden atau 12,5% menyatakan netral.Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan yang menarik 

dari segi desainnya. 

 Berdasarkan Tabel 4.5 pada indikator (X1.3) yaitu Aesthethis 

(Atribut) dari 40 responden terdapat 23 responden atau 57,5% menyatakan 

setuju dan 17 responden atau 42,5% menyatakan netral. Dari hal tersebut 

dapat diartikan bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas 

dengan varian Kecap Rahayu  

 Pada indikator (X1.4) yaitu Durability (Daya Tahan) dari 40 

responden terdapat 2 responden atau 5% responden menyatakan sangat 

setuju. Kemudian 32 responden atau 80% menyatakan setuju dan 6 

responden atau 15% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan daya tahan 

kemasan kecap rahayu karena bisa bertahan 23 hari setelah dibuka. 
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 Pada indikator (X1.5) Reliability (Keandalan) dari 40 responden 

terdapat 10 responden atau 25% responden menyatakan sangat setuju. 

Kemudian 26 responden atau 65% menyatakan setuju dan 4 responden 

atau 10% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa 

responden cenderung setuju atau merasa puas dengan kualitas kecap 

rahayu karena aman dikonsumsi karena terbuat dari bahan yang yang 

bermutu  

2. Deskripsi Variabel Harga (X2) 

Hasil dari jawaban yang peneliti peroleh dari responden 

sebagaimana dipaparkan pada tabel frekuensi sebagai berikut  

Tabel Frekuensi 4.6 

Harga  (X2) 

 

Indi

kato

r 

Skor Jawaban 

5(SS) 4(S) 3(N) 2(TS) 1(STS) Jumlah 

 F % F % F % f % F %   

X2.1 5 12,5% 27 67,5% 8 20% 0 0% 0 0% 40 100% 

X2.2 6 15% 24 60% 10 25% 0 0% 0 0% 40 100% 

X2.3 5 12,5% 21 52,5% 14 35% 0 0% 0 0% 40 100% 

X2.4 5 12,5% 16 40% 19 47,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

X2.5 3 7,5% 23 57,5% 14 35% 0 0% 0 0% 40 100% 

Sumber: Hasil pengolahan data primer, 2019 

 Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui bahwa untuk indikator  (X2.1) 

yaitu Harga kecap Rahayu yang ditawarkan dapat dijangkau oleh 

pendapatan konsumen dari 40 responden terdapat 5 responden atau 12,5% 

responden menyatakan sangat setuju. Kemudian 27 responden atau 67,5% 



94 
 

 
 

menyatakan setuju dan 8 responden atau 20% menyatakan netral. Dari hal 

tersebut dapat diartikan bahwa responden cenderung setuju atau merasa 

puas dengan harga yang ditawarkan kecap Rahayu. 

 Pada indikator (X2.2) yaitu Harga Kecap Rahayu mampu bersaing 

dengan produk sejenis di tempat lain dari 40 responden terdapat 6 

responden atau 15% responden menyatakan sangat setuju.Kemudian 24 

responden atau 60% menyatakan setuju dan 10 responden atau 25% 

menyatakan netral.Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa responden 

cenderung setuju atau merasa puas dengan harga kecap Rahayu 

ditempatnya. 

 Berdasarkan tabel 4.6 Pada indikator (X2.3) yaitu Harga Kecap 

Rahayu yang ditawarkan sesuai dengan harga pasaran dari 40 responden 

terdapat 5 responden atau 12,5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 21 responden atau 52,5% menyatakan setuju dan 14 

responden atau 35% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan harga  yang 

ditawarkan kecap Rahayu. 

 Pada indikator (X2.4) yaitu Saya tetap membeli kecap Rahayu 

walaupun harga kecap rahayu mengalami kenaikan dari 40 responden 

terdapat terdapat 5 responden atau 12,5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 16 responden atau 40% menyatakan setuju dan 19 

responden atau 47,5% menyatakan netral.Dari hal tersebut dapat diartikan 
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bahwa responden cenderung netral dengan kenaikan kecap rahayu dan 

tidak berpengaruh signifikan. 

 Pada indikator (X2.5) yaitu Saya membeli kecap Rahayu karena 

harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas produk dari 40 responden. 

terdapat terdapat 3 responden atau 7,5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 23 responden atau 57,5% menyatakan setuju dan 14 

responden atau 35% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan harga dan 

kualitas produk kecap rahayu 

3. Deskipsi Variabel Strategi Promosi (X3) 

Hasil dari jawaban yang peneliti peroleh dari responden sebagaimana 

dipaparkan pada tabel Frekuensi sebagai berikut : 

Tabel Frekuensi 4.7 

Strategi Promosi (X3) 

 

Indik

ator 

Skor Jawaban 

5(SS) 4(S) 3(N) 2(TS) 1(STS) Jumlah 

 F % F % f % F % f %   

X3.1 9 22,5% 26 65% 5 12,5% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X3.2 2  5% 32 80% 6 15% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X3.3 2   5% 32 80% 6 15% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X3.4 5 12,5% 29 72,5% 6 15% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X3.5 1 2,5% 29 72,5% 10 25% 0 0% 0 0% 40 100

% 
Sumber : Hasil pengolahan data primer, 2019 

  Berdasarkan tabel 4.7 dapat diketahui bahwa untuk indikator  

(X3.1) yaitu Konsumen Mendapatkan informasi tentang kecap rahayu 
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melalui sebaran brosur dari 40 responden terdapat 9 responden atau 26% 

responden menyatakan sangat setuju. Kemudian 26 responden atau 65% 

menyatakan setuju dan 5 responden atau 12,5% menyatakan netral. Dari 

hal tersebut dapat diartikan bahwa responden cenderung setuju atau 

merasa puas dengan brosur yang diberikan kecap Rahayu. 

Pada indikator (X3.2) yaitu Konsumen mendapatkan potongan 

harga ketika membeli kecap rahayu dalam jumlah yang banyak dari 40 

responden terdapat 2 responden atau 5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 32 responden atau 80% menyatakan setuju dan 6 

responden atau 15% menyatakan netral.Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan potongan 

harga yang diberikan kecap Rahayu . 

Pada indikator (X3.3) yaitu Kecap Rahayu melakukan promosi 

langsung kepada konsumen sehingga konsumen benar benar mengetahui 

akan produk tersebut dari 40 responden terdapat 2 responden atau 5% 

responden menyatakan sangat setuju.Kemudian 32 responden atau 80% 

menyatakan setuju dan 6 responden atau 15% menyatakan netral..Dari hal 

tersebut dapat diartikan bahwa responden cenderung setuju atau merasa 

puas dengan pelayanan yang diberikan kecap Rahayu. 

Pada indikator (X3.4) yaitu Kecap Rahayu melakukan penjualan 

langsung kepada konsumen berdasarkan order/pesan dari 40 responden 

terdapat 5 responden atau 12,5% responden menyatakan sangat 

setuju.Kemudian 29 responden atau 72,5% menyatakan setuju dan 6 
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responden atau 15% menyatakan netral..Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan pelayanan 

penjualan kecap rahayu 

Pada indikator (X3.5) yaitu Kecap Rahayu melakukan penjualan 

langsung ke konsumen dengan mengecer dari 40 responden terdapat 1 

responden atau 2,5% responden menyatakan sangat setuju. Kemudian 29 

responden atau 72,5% menyatakan setuju dan 10 responden atau 25% 

menyatakan netral..Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa responden 

setuju atau merasa puas dengan pelayanan penjualan kecap rahayu. 

4. Lokasi  

Hasil dari jawaban yang peneliti peroleh dari responden sebagaimana 

dipaparkan pada tabel Frekuensi sebagai berikut: 

Tabel Frekuensi 4.8 

Lokasi (X4) 

 

Indik

ator 

Skor Jawaban 

5(SS) 4(S) 3(N) 2(TS) 1(STS) Jumlah 

 F % F % F % F % f %   

X4.1 9 22,5% 21 65% 10 12,5% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X4.2 3  7,5% 21 60% 16 35% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X4.3 7 17,5% 28 65% 5 12,5% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X4.4 5 12,5% 29 72,5% 6 15% 0 0% 0 0% 40 100

% 

X4.5 1 2,5% 29 72,5% 10 12,5% 0 0% 0 0% 40 100

% 
Sumber: Hasil pengolahan data primer, 2019 

  Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui bahwa untuk indikator 

(X4.1) yaitu  akses lokasi home industry sangat mudah dijangkau oleh 
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konsumen  dari 40 responden terdapat 9 responden atau 22% responden 

menyatakan sangat setuju. Kemudian 21 responden atau 65% menyatakan 

setuju dan 10 responden atau 12,5% menyatakan netral. Dari hal tersebut 

dapat diartikan bahwa responden puas dengan keberadaan kecap Rahayu. 

Pada indikator (X4.2) yaitu lalu lintas banyak orang lalu lalang 

disekitar home industry kecap rahayu tapi tidak macet. Dari 40 responden 

terdapat 3 responden atau 7,5% responden menyatakan sangat setuju. 

Kemudian 32 responden atau 80% menyatakan setuju dan 6 responden 

atau 15% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa 

konsumen kecap rahayu mudah mencapai lokasi penjualan kecap rahayu. 

Pada indikator (X4.3) yaitu lingkungan, lingkungan sekitar home 

industry kecap rahayu banyak penjualan warung kecil, penjualan makanan 

cepat saji seperti bkaso dan mie ayam  dari 40 responden terdapat 7 

responden atau 17,5% responden menyatakan sangat setuju. Kemudian 28 

responden atau 80% menyatakan setuju dan 5 responden atau 12,5% 

menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa konsumen 

setuju dengan lokasi kecap rahayu . 

Pada indikator (X4.4) lokasi home industry jauh dari tempat 

pesaingnya seperti kecap gurami dan cemara . Dari 40 responden terdapat 

5 responden atau 12,5% responden menyatakan sangat setuju. Kemudian 

29 responden atau 72,5% menyatakan setuju dan 6 responden atau 15% 

menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa konsumen 

merasa puas dengan lokasi home industri kecap rahayu . 
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Pada indikator (X4.5) yaitu lokasi produsen terhadap promosi 

langsung memberikan dampak kepada keputusan pembelian. Dari 40 

responden terdapat 1 responden atau 2,5% responden menyatakan sangat 

setuju. Kemudian 29 responden atau 72,5% menyatakan setuju dan 10 

responden atau 25% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden setuju atau merasa puas dengan kecap rahayu. 

 

5. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil dari jawaban yang peneliti peroleh dari responden 

sebagaimana dipaparkan pada tabel Frekuensi sebagai berikut : 

Tabel 4.8 

Tabel Frekuensi 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

Indik

ator 

Skor Jawaban 

5(SS) 4(S) 3(N) 2(TS) 1(STS) Jumlah 

 F % F % F % F % f %   

Y1 4 10% 16 40% 20 50% 0 0% 0 0% 40 100% 

Y2 3 7,5% 23 57,5% 14 35% 0 0% 0 0% 40 100% 

Y3 4   10% 21 52,5% 15 37,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

Y4 13 32,5% 22 55% 5 12,5% 0 0% 0 0% 40 100% 

Y5 1 2,5% 19 47,5% 20 50% 0 0% 0 0% 40 100% 

Sumber : Hasil pengolahan data primer, 2019 

Berdasarkan tabel 4.21 dapat diketahui bahwa untuk indikator  

(Y.1) yaitu Konsumen pembeli produk sesuai dengan kebutuhan dari 40 

responden terdapat 4 responden atau 10% responden menyatakan sangat 

setuju. Kemudian 16 responden atau 40% menyatakan setuju dan 20 
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responden atau 50% menyatakan netral. Dari hal tersebut dapat diartikan 

bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas dengan produk kecap 

Rahayu karena sesuai dengan kebutuhan mereka. 

Pada indikator (Y2) yaitu Konsumen membeli produk karena 

mendapatkan informasi dari orang lain dari 40 responden terdapat 3 

responden atau 7,5% responden menyatakan sangat setuju.Kemudian 23 

responden atau 57,5% menyatakan setuju dan 14 responden atau 35% 

menyatakan netral.Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa responden 

cenderung setuju atau merasa puas dengan informasi yang diberikan orang 

lain tentang kecap rahayu 

Pada indikator (Y3) yaitu Konsumen puas dengan produk tersebut 

dari 40 responden terdapat 4 responden atau 10% responden menyatakan 

sangat setuju.Kemudian 21 responden atau 52,5% menyatakan setuju dan 

15 responden atau 20% menyatakan netral. Dan 2 responden atau 3,3% 

menyatakan tidak setuju.Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa 

responden cenderung setuju atau merasa puas dengan Produk kecap 

rahayu 

Pada indikator (Y4) yaitu Konsumen tidak akan beralih ke produk 

lain dari 40 responden terdapat 13 responden atau 32,5% responden 

menyatakan sangat setuju.Kemudian 22 responden atau 55% menyatakan 

setuju dan 5 responden atau 12,5% menyatakan netral..Dari hal tersebut 

dapat diartikan bahwa responden cenderung setuju atau merasa puas 

dengan produk kecap rahayu  
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Pada indikator (Y5) yaitu Konsumen akan membeli lagi produk 

tersebut ketika persediaan di rumah sudah habis dari 40 responden terdapat 

1 responden atau 2,5% responden menyatakan sangat setuju.Kemudian 19 

responden atau 47,5% menyatakan setuju dan 20 responden atau 50% 

menyatakan netral..Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa responden 

netral dengan produk kecap rahayu dan akan membeli lagi jika persediaan 

di rumah telah habis.  

 

D. Uji Keabsahan Data 

1. Uji Validitas 

Uji validitas merupakan analisis untuk mengukur valid atau 

tidaknya item pertanyaan kuisioner menggunakan metode Pearson’s 

Product Moment Correlation. Suatu data dapat dikatakan valid apabila r 

hitung lebih besar daripada r tabel. Jumlah responden dalam penelitian ini 

adalah 40 responden.Dari jumlah responden tersebut dapat diketahui 

besarnya r tabel adalah 0,312 (df = n-2 = 40-2 = 38) dengan taraf kesalahan 

sebesar 5%. Jadi item pertanyaan kuisioner tersebut dikatakan valid 

apabila nilai r hitung pada Correct Item Total Pearson Correlation lebih 

besar dari 0,312. Berikut ini adalah hasil dari uji validitas dari masing 

masing variabel 

Tabel 4.9 

Hasill Uji Validitas 
Variabel Item  Pearson 

Correlation 

 (N=40) Taraf 

Signifikansi 

5% 

Keterangan 
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r tabel 

Kualitas 

Produk (X1) 

X1.1 0,849 0,312 Valid 

 X1.2 0,901 0,312 Valid 

 X1.3 0,889 0,312 Valid 

 X1.4 0,788 0,312 Valid 

 X1.5 0,853 0,312 Valid 

Harga (X2) X2.1 0,524 0,312 Valid 

    X2.2 0,460 0,312 Valid 

 X2.3 0,672 0,312 Valid 

 X2.4 0,459 0,312 Valid 

 X2.5 0,728        0,312 Valid 

Strategi 

Promosi 

(X3) 

X3.1 0,661 0,312 Valid 

 X3.2 0,581 0,312 Valid 

 X3.3 0,398 0,312 Valid 

 X3.4 0,445 0,312 Valid 

 X3.5 0,467 0,312 Valid 

Lokasi (X4) X4.1 0,742 0,312 Valid 

 X4.2 0,786 0,312 Valid 

 X4.3 0,745 0,312 Valid 

 X4.4 0,707 0,312 Valid 

 X4.5 0,666 0,312 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y.1 0,663 0,312 Valid 

 Y.2 0,631 0,312 Valid 

 Y.3 0,730 0,312 Valid 

 Y.4 0,737 0,312 Valid 

 Y.5 0,742 0,312 Valid 

  Sumber: Data diolah oleh SPSS 16.0 



103 
 

 
 

Berdasarkan pada tabel 4.9, seluruh item adalah valid karena nilai 

Corrected Item Total Corellation > 0,312. Dalam penelitian ini berarti 

semua item pernyataan atau indikator kuisioner memenuhi persyaratan 

validitas serta dinyatakan valid.  

 

2. Uji Reabilitas 

Reabilitas adalah suatu angka indeks yang menunjukan konsistensi 

suatu alat pengukuran di dalam mengukur gejala yang sama.Untuk 

menghitung reabilitas dilakukan dengan menggunakan koefisisien 

Croanbach Alpha . Jika skala itu dikelompokkan ke dalam lima kelas 

dengan reng yang sama ,maka ukuran kemantapan alpha dapat 

diinterprestasikan sebagai berikut :
102

 

1) Nilai Cronbach’s Alpha  0,00 s.d 0,20 berarti kurang reliabel. 

2) Nilai Cronbach’s Alpha 0,21 s.d 0,40 berarti agak reliabel. 

3) Nilai Cronbach’s Alpha 0,41 s.d 0,60 berarti cukup reliabel. 

4) Nilai Cronbach’s Alpha 0,61 s.d 0,80 berarti reliabel. 

5) Nilai Cronbach’s Alpha 0,81 s.d 1,00 berarti sangat reliabel. 

Berdasarkan dari hasil uji reabilitas dengan menggunakan program SPPS 

16.0, sebagai berikut: 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Reabilitas 

 
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

Kualitas Produk (X1) 0,817 Sangat Reliabel 

Harga (X2) 0,718 Reliabel 
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 Agus Eko Sujianto, Aplikasi Statistik Dengan SPSS 16,0 , ( Jakarta : PT Prestasi 

Pustakarya , 2009 ), hlm . 97 
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Strategi Promosi (X3) 0,675 Reliabel 

Lokasi (X4) 0,779 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,776 Reliabel 
Sumber: Data diolah oleh SPSS 16.0 

Berdasarkan tabel 4.10 dapat disimpulkan bahwa masing masing 

variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang lebih 

besar dari 0,60 yaitu variabel harga (X2) diperoleh 0,718, strategi promosi 

(X3) diperolah 0,675, lokasi (X4) diperoleh 0,779, dan keputusan 

pembelian (Y) diperoleh 0,776, ini berarti pernyataan setiap variabel 

dalam kuisioner pada penelitian ini adalah reliable dan variabel kualitas 

produk (X1) diperoleh 0,817 lebih besar dari 0,81 berarti sangat reliabel. 

Ini berarti variabel dalam kuisioner pada penelitian ini dianggap reliabel. 

E. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

Uji Normalitas uji untuk mengukur apakah data kita memiliki 

distribusi normal sehingga dapat dipakai dalam statistik parametik . Untuk 

mengetahui apakah data ini berdistribusi normal atau tidak maka 

dilakukan pengujian dengan pendekatan Kolmogorof-Smirnov.
103

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
103

 Ibid, hlm. 80 



105 
 

 
 

Tabel 4.11 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

 Sumber: Data diolah oleh spss 16.0 

Dari tabel one-Sample Kolmogorov-Smirnov Test diperoleh angka 

probabilitas atau Asymp.Sig (2-tiled). Dengan menggunkan taraf 

signifikansi α = 0,05. Terima H1 jika nilai signifikansi > 0,05 dan tolak 

H0 jika nilai signifikansi < 0.05. 

H0 = Data tidak berdistribusi normal 

H1 = Data berdistribusi normal 

Nilai sig pada tabel One- Sample Kolmogorov-Smirnov Test untuk 

kualitas produk, harga , strategi promosi adalah 0,472 maka lebih besar 

dari 0,05 ( 0,472 > 0,05 ) sehingga data berdistribusi normal. 

 

2. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas timbul sebagi akibat adanya hubungan antara dua 

variabel bebas atau lebih atau adanya kenyataan antara dua variabel 

     
 

  Unstandardized 

Predicted Value 

N 40 

Normal Parameters
a
 Mean 18.6250000 

Std. Deviation 1.83197731 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .134 

Positive .134 

Negative -.094 

Kolmogorov-Smirnov Z .846 

Asymp. Sig. (2-tailed) .472 

a. Test distribution is Normal.  
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penjelas atau lebih bersam bersama dipengaruhi  variabel ketiga yang 

berada di luar model.
104

 Untuk mendeteksi uji multikolinieritas dinyatakan 

jika nilai Variance Inflation Factor (VIF ) tidak lebih dari 10 maka model 

bebas dari multikolinieritas. Berikut adalah hasil pengujian dengan 

multikolinieritas : 

Tabel 4.12 

Uji Multikolineritas 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

Sumber : Data diolah oleh SPSS 16.0 

 

Berdasarkan  tabel 4.12 dapat diketahui bahwa nilai Tolerance 

diatas variabel kualitas produk (X1) sebesar 0,753 > 0,10 , variabel harga 

(X2) sebesar 0,950 > 0,10, variabel strategi promosi (X3)  sebesar 0,916 > 

0,10, variabel lokasi (X4) sebesar 0,715 > 0,10. Sedangkan nilai VIF dari 

variabel kualitas produk (X1) sebesar 1.328<10,00, variabel harga (X2) 

sebesar 1.053 < 10,00 , variabel strategi promosi (X3) sebesar 1,092 < 

10,00, dan variabel lokasi (X4) sebesar 1.400 < 10,00 . Hasil dari nilai 

Tolerance dan VIF maka semua variabel terbebas dari asumsi klasik 

multikolonieritas. 
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 Ibid,hlm.88 

Coefficients
a
 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Kualitas Produk ( X1) .753 1.328 

Harga (X2) .950 1.053 

Strategi Promosi (X3) .916 1.092 

Lokasi (X4) .715 1.400 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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3. Uji Heterokedastisitas  

Untuk mendeteksi  ada tidaknya heterodastisitas pada suatu model  

dapat dilihat dari pola gambar scatterplot model tersebut.
105

 Tidak terdapat 

heteroskedastisitas jika : 

1) Jika titik – titik data sebaliknya tidak berpola 

2) Titik – titik data menyebar diatas dan dibawah atau sekitar angka 0 

3) Titik- titik data tidak mengumpul hanya diatas atau dibawah saja 

Berikut adalah hadil uji heteroskedastisitas: 

Tabel 4.13 

Uji Heteroskedastisitas 

 
 

 

 Dari tabel Scatterplot diatas menunjukan bahwa titik menyebar secara acak 

dan tidak membentuk sebuah pola. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 

penelitian ini terbebas dari asumsi heterokedastisitas. 
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F. Analisis Regresi Linear Berganda 

 Hasil uji pengaruh antara variabel independen (kualitas produk , harga dan 

strategi promosi) terhadap variabel independen (keputusan pembelian) 

dengan menggunakan uji regresi linier berganda disajikan sebagai berikut: 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.390 4.949  .281 .780 

Kualitas Produk .605 .092 .701 6.566 .000 

Harga -.143 .175 -.087 -.817 .419 

Strategi Promosi .436 .200 .234 2.175 .036 

 Lokasi  .306 .120 .246 4.175 .025 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN    

Sumber : Data diolah SPSS 16.0 

 

Hasil tabel coeffcients diperoleh persamaan regresi linear berganda dengan 

hasil sebagai beriku : 

   Y = 1,390 + 0,605 X1+(-0,143) X2 + 0,436 X3 + e 

Hasil persamaan regresi berganda tersebut diatas , maka dapat diuraikan 

sebagai berikut :  

a. Hasil Constan sebesar 1,390 , artinya jika Ketika variabel kualitas produk , 

harga dan strategi promosi bernilai constant ( tetap ) maka keputusan 

pembelian akan meningkat 1,390 

b. Variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 0,605 menyatakan bahwa setiap 

penambahan 1 dari kualitas produk maka meningkatnya keputusan 

pembelian sebesar 0,605. Dan sebaliknya jika kualitas produk menurun 1 

maka keputusan pembelian akan diprediksi menurun sebesar 0,605 
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atau.Koefisien bernilai positif yang artinya terjadi hubungan positif antara 

kualitas produk dengan keputusan pembelian.Maka semakin tinggi skor 

kualitas produk , maka semakin tinggi pula keputusan pembelian. 

c. Variabel harga (X2) sebesar -0,143 menyatakan bahwa setiap penambahan  

Rp.1 dari harga maka akan menurun keputusan pembelian sebesar 0,143. 

Dan sebaliknya jika harga menurun Rp.1 maka keputusan pembelian akan 

diprediksi meningkat sebesar 0,143. Koefisien bernilai negatif 

(berlawanan arah ) antara harga dan keputusan pembelian.Maka semakin 

tinggi nilai harga maka keputusan pembelian akan semakin menurun.  

d. Variabel Strategi Promosi (X3) sebesar 0,436 menyatakan bahwa setiap 

penambahan sebesar 1 dari strategi promosi maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,436 .Dan sebaliknya jika strategi promosi 

menurun 1 maka keputusan pembelian akan diprediksi menurun sebesar 

0,436 . Koefisien bernilai positif yang artinya terjadi hubungan positif 

antara strategi promosi dengan keputusan pembelian. Maka semakin tinggi 

skor promosi, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian.  

e. Variabel Lokasi (X4) sebesar 0,306 menyatakan bahwa setiap 

penambahan sebesar 1 dari lokasi strategis maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,306. Dan sebaliknya jika strategi promosi 

menurun 1 maka keputusan pembelian akan diprediksi menurun sebesar 

0,306.  
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G. Uji Hipotesis 

1. Uji- t 

Uji-t digunakan untuk menguji apakah masing-masing variabel 

independen (kualitas produk, harga dan strategi promosi), berpengaruh 

terhadap variabel dependen (keputusan pembelian), dimana apabila t 

hitung lebih besar dari t tabel menunjukan diterimanya hipotesis yang 

diajukan. Nilai t hitung dapat dilihat pada hasil regresi dan nilai t tabel 

didapat melalui sig.Alpha = 0,05 df= n-k. Kesimpulan :  

1) Apabila t hitung < t tabel , maka H0 diterima dan Ha ditolak, 

artinya tidak ada pengaruh secara silmutan 

2) Apabila t hitung > t tabel, maka Ha diterima dan H0 ditolak, artinya 

ada pengaruh secara simultan, 

Tabel 4.15 

Hasil Uji-t 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber:Data diolah SPSS 16.0 

1) Pengaruh kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) 

Coefficients
a
 

Model Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Beta 

1 (Constant)  .281 .780 

Kualitas 

Produk 

.701 6.566 .000 

Harga -.087 -.817 .419 

Strategi 

Promosi 

.234 2.175 .036 

 Lokasi  .443 1.887 0.305 
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H0 : Tidak ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian pada home industri kecap rahayu di 

Kecamatan Talun 

H1 : Ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian home industri kecap rahayu di Kecamatan 

Talun 

Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh nilai t-hitung untuk 

variabel kualitas produk adalah 6,566 pada taraf signifikansi 0,000. 

Sementara nilai t-tabel adalah 2,028 dengan taraf signifikansi 0,05 (α 

= 5%), df = n-k = 40-4 = 36). Maka diperoleh nilai t hitung > t tabel 

yaitu 6,566 > 2.028 dan sig 0,009 < 0,05. Maka H0 ditolak dan 

diterima H1. Oleh karean itu dapat disimpulkan ada pengaruh yang 

signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

kecap rahayu di Kecamatan Talun 

2) Pengaruh Harga (X2) terhadap keputusan Pembelian (Y) 

H0 : Tidak ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 

H1 : Ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 

Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh nilai t-hitung untuk 

variabel harga adalah -0,817, pada taraf signifikansi 0,419. 

Sementara nilai t-tabel adalah 2,028 dengan taraf signifikansi 0,05 (α 

= 5%), df = n-k = 40-4 = 36). Maka diperoleh nilai t hitung < t tabel 
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yaitu -0,817 < 2.028 dan sig 0,419 > 0,05. Maka H0 diterima dan 

ditolak H1. Oleh karean itu dapat disimpulkan bahawa tidak ada 

pengaruh dan tidak signifikan antara harga terhadap keputusan 

pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun   

3) Pengaruh Strategi Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian(Y) 

H0 : Tidak ada pengaruh yang signifikan antara strategi promosi 

terhadap keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 

H1 : Ada pengaruh yang signifikan antara strategi promosi terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 

Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh nilai t-hitung 

untuk variabel strategi promosi adalah 2,175 pada taraf signifikansi 

0,036. Sementara nilai t-tabel adalah 2,028 dengan taraf 

signifikansi 0,05 (α = 5%), df = n-k = 40-4 = 36). Maka diperoleh 

nilai t hitung > t tabel yaitu 2.175 > 2,028 dan sig 0,036 < 0,05. Maka 

H0 ditolak dan diterima H1 . Oleh karena itu dapat disimpulkan ada 

pengaruh yang signifikan antara strategi promosi terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun. 

4) Pengaruh Lokasi (X4) terhadap Keputusan Pembelian(Y) 

H0 : Tidak ada pengaruh yang signifikan antara lokasi terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 

H1 : Ada pengaruh yang signifikan antara lokasi terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun 
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Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh nilai t-hitung 

untuk variabel lokasi adalah 1,887 pada taraf signifikansi 0,305. 

Sementara nilai t-tabel adalah 2, dengan taraf signifikansi 0,05 (α = 

5%), df = n-k = 40-4 = 36). Maka diperoleh nilai t hitung > t tabel 

yaitu 4,175 > 1,887 dan sig 0,305 < 0,05. Maka H0 ditolak dan 

diterima H1 . Oleh karena itu dapat disimpulkan ada pengaruh yang 

signifikan antara lokasi terhadap keputusan pembelian kecap 

rahayu di Kecamatan Talun. 

 

2. Uji F 

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat secara bersama sama . Dapat dilihat pada tabel di 

bawah ini: 

Tabel 4.16 

Hasil Uji  F 

ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 130.889 3 43.630 18.161 .000
a
 

Residual 86.486 36 2.402   

Total 217.375 39    

Sumber : Data diolah SPSS 16.0 

 

H0 : Tidak ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk, harga, 

strategi promosi, dan lokasi strategis terhadap keputusan pembelian 

pada home industry kecap rahayu di Kecamatan Talun  
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H1: Ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk, harga, 

strategi promosi, dan lokasi strategis terhadap keputusan pembelian 

pada home industri kecap rahayu di Kecamatan Talun 

Kriteria pengambilan : 

 H0 diterima , apabila F hitung < F tabel pada taraf signikansi α = 5% 

H1 diterima, apabila F hitung > F tabel pada taraf signifikansi α = 5% 

Dari Uji didapatkan nilai F hitung sebesar 18,161 dan sigfikansi F 

sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05 ( dengan menggunkan taraf 

signifikansi atau α = 5% ). Sementara nilai F tabel 2,87 sebesar ( dari 

perhitungan dfl = k ( jumlah variabel bebas ) = 3 ( berarti kolom 3 ) 

dan df2 = n –k = 40 -3 -1 = 36 ( berarti baris ke 56) . Ini berarti F hitung 

sebesar 18,161>  F tabel  sebesar 2,87. 

Sehingga berdasarkan penelitian ini, dapat diambil kesimpulan 

bahwa H0 ditolak dan diterima H1. Karena F hitung lebih besar dari F tabel  

atau signifikansi F yang lebih kecil dari nilai α atau dengan kata lain 

ada pengaruh secara simultan atau bersama-sama antara variabel 

kualitas produk, harga, strategi promosi, dan lokasi strategis terhadap 

keputusan pembelian kecap Rahayu di Kecamatan Talun Kabupaten 

Blitar. 


