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ABSTRAK 
Tujuan    penelitian    ini  adalah  untuk  mengetahui  pengaruh  produk  dan tempat 
terhadap keputusan pembelian konsumen   pada PT. Utomo Sejahtera Bersama 
Grago Kabupaten Kaur. Sampel dalam penelitian ini 70 orang pelanggan yang 
melakukan pembelian udang pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur. Pengumpulan data menggunakan kuesioner dan metode analisis 
yang digunakan adalah regresi linier berganda, uji determinasi dan uji hipotesis. 
Hasil analisis regresi menunjukkan Y = 2,427 + 0,501X1 + 0,390 X2,  hal ini 
menggambarkan arah regresi yang positif. Artinya apabila produk dan tempat 
dianggap sama dengan nol maka variabel keputusan pembelian akan tetap sebesar 
2,427. Arah regresi positif menggambarkan bahwa semakin meningkat kualitas 
produk maka keputusan pembelian juga akan semakin meningkat dan semakin 
strategis  tempat  maka  keputusan  pembelian  juga  akan  semakin  meningkat. 
Besarnya nilai koefesien determinasi  adalah 0,678.   Hal ini berarti bahwa 
X1 (produk) dan X2 (tempat) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 
sebesar 67,8%   sedangkan   sisanya   (100%-67,8%)   sebesar   32,2%   dipengaruhi  
oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hasil uji t 
untuk variabel produk (X1) memiliki nilai signifikan sebesar 0,000 dan variabel 
tempat (X2) memiliki nilai signfikan sebesar 0,000. Karena nilai signfikan 
masing-masing variabel kecil dari 0,05 maka dapat disimpulkan secara parsial 
variabel produk dan tempat mempunyai pengaruh  yang signifikan terhadap 
variabel keputusan pembelian konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama 
Grago Kabupaten Kaur. Hasil uji F pada taraf signifikansi 0,05 menjelaskan 
bahwa variabel produk dan tempat memiliki pengaruh yang signifikan secara 
simultan (bersama-sama) terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. 
Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur. 
 

ABSTRACT  
The purpose of this study is to determine the effect of the product and 
place toward consumer purchasing decisions at PT. Utomo Sejahtera Bersama 
Grago of Kaur Regency. The sample in this study 70 customers who purchase 
shrimp at PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago of Kaur Regency. Data collection 
used questionnaires and the analysis method used was multiple linear regression, 
determinative test and hypothesis testing. The results of the regression analysis 
show Y = 2,427 + 0,501X1  + 0,390 X2, this illustrates the positive regression 
direction. This means that if the product and place are considered equal to zero 
then  the  purchasing  decision  variable  will  remain  at  2,427.  The  positive 
regression direction illustrates that as product quality increases, purchasing 
decisions will also increase and the more strategic the place, the purchasing 
decisions will also increase. The magnitude of the coefficient of determination 
is 0.678. This means that X1  (product) and X2  (place) influence the purchasing 
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decision (Y) of 67.8% while the rest (100% -67.8%) of 32.2% is influenced 
by other variables not examined in this research. T test results for product 
variables (X1) have a significant value of 0,000 and place variables (X2) have a 
significant value of 0,000. Because the significant value of each variable is 
smaller than 0.05, it can be concluded the product and place variables have a 
significant effect partially on the consumer purchasing decision variables at PT. 
Utomo Sejahtera Bersama Grago of Kaur Regency. F test results at a significance 
level of 0.05 explain that product and place variables have a significant effect 
simultaneously on consumer purchasing decisions at PT. Utomo Sejahtera 
Bersama Grago of Kaur Regency.  

 
. 

PENDAHULUAN  

Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang menyadari bahwa perusahaan tidak dapat 
bertahan tanpa adanya transaksi pembelian. Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi 
kepada konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain.  Suatu perusahaan dalam memproduksi 
produk sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat 
bersaing di pasaran, sehingga konsumen memiliki keputusan pembelian konsumen yang tinggi karena banyak 
alternatif pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan (Swasta, 
2016:3). 

Dalam memasarkan produk yang dihasilkan, suatu perusahaan harus dapat merumuskan bauran pemasaran 
dengan tepat, oleh karena itu perusahaan tidak dapat mengabaikan pendapat atau masukan dari konsumen. 
Keberadaan konsumen mempunyai pengaruh pada pencapaian tujuan akhir perusahaan, yaitu perolehan laba melalui 
pembelian produk. Perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam 
pengambilan keputusan pembelian produk (Handoko, 2015:101). 

Suatu perusahaan dalam memproduksi produk sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Dengan begitu maka produk dapat   bersaing   di   pasaran,   sehingga   konsumen   memiliki  keputusan 
pembelian konsumen yang tinggi karena banyak alternatif pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk yang ditawarkan. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan 
bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli suatu 
produk tersebut (Kotler, 2015:98). 

Penentuan strategi yang baik dalam menghadapi persaingan di pasar adalah salah satu kunci sukses 
perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa yang dimilikinya. Salah satu dunia usaha yang saat ini tingkat 
persaingannya mengalami peningkatan dari tahun ke tahun adalah produksi ritel makanan. Produksi ritel makanan 
merupakan salah satu potensi home industry terbesar kedua setelah pertanian yang memiliki prospek dan peluang 
jangka panjang yang mampu menyerap tenaga kerja di daerah. 

PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur merupakan salah satu perusahaan yang bergerak 
dalam bidang budi daya udang, berdasarkan hasil survey pra penelitian PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur memiliki konsumen yang cukup banyak, hal ini tentunya dapat disebabkan oleh strategi pemasaran 
(marketing mix) yang dilakukan oleh  PT. Utomo  Sejahtera Bersama  Grago  Kabupaten  Kaur  yang dapat menarik 
konsumen. Bauran pemasaran itu dapat dalam bentuk produk yang baik dan tempat yang strategis sehingga akan 
menimbulkan minat yang tinggi dari konsumen untuk melakukan pembelian  udang di PT.Utomo Sejahtera  
Bersama  Grago  Kabupaten  Kaur  dan  secara  langsung  akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen. 

Berdasarkan paparan dan fakta di atas, maka penulis tertarik untuk mengambil judul penelitian yaitu 
Pengaruh Produk dan Tempat terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur. 
 

LANDASAN TEORI 
 
Pajak  

Kotler (2015:78) mendefinisikan produk sebagai segala sesuatu yang  bisa  ditawarkan  untuk  memenuhi  
kebutuhan  dan keinginan. Produk merupakan pandangan pertama bagi konsumen dalam membeli karena dapat 
dipastikan bahwa konsumen akan menyukai suatu barang yang menarik dan bermanfaat. 

Menurut Handoko (2015):142, “Kualitas adalah suatu kondisi dari sebuah barang berdasarkan pada 
penilaian atas kesesuaiannya dengan standar ukur yang telah ditetapkan.” Berdasarkan pendapat ini diketahui   bahwa   
kualitas   barang   ditentukan   oleh   tolak   ukur penilaian.   Semakin sesuai dengan standar yang ditetapkan dinilai 
semakin berkualitas. 
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Menurut Tjiptono   (2017:77),     kualitas     produk     adalah kualitas meliputi     usaha     memenuhi     atau     
melebihi     harapan pelanggan;    kualitas mencakup   produk,   jasa,   manusia,   proses, dan    lingkungan;    kualitas 
merupakan kondisi yang selalu berubah (misalnya apa yang dianggap merupakan kualitas saat ini mungkin 
dianggap kurang berkualitas pada masa mendatang). 
Tjiptono (2017:85) mengungkapkan ada lima dimensi produk yaitu: 
a. Kinerja (performance) 

Kinerja merupakan karakteristik atau fungsi utama suatu produk. Ini manfaat atau khasiat utama produk yang kita 
beli. Biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita dalam membeli suatu produk. 

b. Fitur Produk 
Dimensi fitur merupakan  karakteristik atau cirri-ciri tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu produk. 
Fitur bersifat pilihan atau option bagi konsumen. Kalau manfaat utama sudah standar, fitur sering kali ditambahkan.  
Idenya,  fitur  bisa  meningkatkan kualitas produk  kalau pesaing tidak memiliki. 

c. Keandalan (reliability) 
Dimensi keandalan adalah peluang suatu produk bebas dari kegagalan saat menjalankan fungsinya. 

d. Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specification)  
Conformance adalah kesesuaian kinerja produk dengan standar yang dinyatakan suatu produk. Ini semacam 
“janji” yang harus dipenuhi oleh produk. Produk yang memiliki kualitas dari dimensi ini berarti sesuai dengan 
standarnya. 

e. Daya Tahan (durability) 
Daya tahan menunjukan usia produk, yaitu jumlah pemakian suatu produk sebelum produk itu digantikan atau 
rusak. Semakin lama daya tahannya tentu  semakin  awet,  produk   yang  awet akan dipersepsikan     lebih 
berkualitas dibanding produk yang cepat habis atau cepat diganti. 

 
 
Tempat  

Bagi bisnis ritel, penentuan tempat sangat penting bahkan mutlak diperhitungkan melalui studi atau riset. 
Penentuan tempat bisnis sangat penting dan menentukan bagi kesuksesan, bahkan menurut Triyono (2016:29), 
mengatakan bahwa tiga kunci bisnis ritel, yaitu pertama tempat, kedua tempat dan ketiga tempat. 

Kotler dan Keller (2015:412), menegaskan bahwa para pengecer hendaknya   mempertimbangkan   enam   
keputusan   dalam   membuat strategi pemasarannya, keputusan tersebut salah satunya adalah keputusan tempat. 
tempat pengecer merupakan kunci bagaimana kemampuannya menarik konsumen. Konsumen dapat memilih tempat 
apakah di wilayah pusat bisnis, pusat perbelanjaan daerah, pusat perbelanjaan komunitas atau jalur-jalur 
perbelanjaan. Namun yang paling penting pengecer harus memutuskan bagi tokonya dengan mempertimbangkan 
lalu lintas, biaya sewa parkir dan masalah komunitas. 

Menurut   Triyono   (2016:30),   ada   empat   indikator tempat, yaitu: 
a. Kemudahan transportasi untuk mencapai tempat 

Ada  banyak  bukti  bahwa  pebisnis  ritel  yang  tidak memperhatikan aspek  kemudahan  untuk  mencapai  
tempat akan ditinggalkan    oleh pelanggan.  Kita  bisa  melihat  bahwa  hanya karena  perubahan  arus  lalu 
lintas  dari  dua  arah  menjadi  satu arah,  jumlah   pelanggan   yang  datang menjadi turun drastis. Di 
samping aspek kendaraan umum, kemudahan jalan (tidak berbelit- belit) menuju tempat juga harus diperhatikan. 
Bisa dibayangkan kalau tempat ritel sama sekali asing dan orang jarang mengenal tempat tersebut, tentu akan 
sulit  untuk sampai di sana. Apabila penentuan tempat kurang diperhatikan, di samping bisa membatalkan 
kunjungan pelanggan, juga akan   menjadi   masalah bagi   kelangsungan   pengiriman   barang   dari pemasok. 
Pemasok akan menghitung ulang aspek biaya, apabila tempat terlalu sulit dijangkau (baik dengan kendaraan 
umum maupun dengan kendaraan pribadi). Kesulitan ini dapat menaikkan harga barang sehingga dapat 
menurunkan margin pebisnis ritel. Oleh karena bisnis ritel sangat bergantung pada pelanggan dan pemasok. 
Kedua pihak ini harus selalu dipertimbangkan dalam menentukan tempat. 

b. Kenyamanan dan keamanan parkir kendaraan 
Oleh karena kendaraan (roda dua atau empat) merupakan bagian tak terpisahkan dari pelanggan, aspek 
kenyamanan dan keamanan parkir kendaraan di tempat toko juga harus diperhatikan. 

c. Kelengkapan usaha 
Konsep one stop shopping yang secara sederhana dapat diperhatikan “menyediakan segala kebutuhan pelanggan 
secara lengkap telah banyak dipenuhi oleh mal, plaza dan pusat-pusat perbelanjaan. Dengan kelengkapan  ini,   
pelanggan   akan   sangat   terbantu khususnya  dalam  hal kemudahan dan efisiensi berbelanja. 

d. Lingkungan 
Daerah sekitar yang mendukung usaha yang ditawarkan 
 

 
Keputusan Pembelian 
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Pembelian yang dilakukan oleh para konsumen atau pembeli dipengaruhi pula oleh kebiasaan pembelian. 
Dalam kebiasaan pembelian tercakup kapan waktunya pembelian dilakukan, dalam jumlah berapa pembelian tersebut 
dilakukan dan dimana pembelian tersebut dilakukan. Masyarakat yang berpendapatan tinggi umumnya membeli 
barang kebutuhannya dalam jumlah yang besar, tetapi hanya beberapa kali dalam satu periode dan sebaliknya bagi 
masyarakat yang berpenghasilan kecil tentu saja hanya dapat membeli dalam jumlah kecil. Keputusan pembelian  
konsumen  dipengaruhi  oleh perilaku konsumen.  Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi, serta menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan 
menyusuli tindakan ini. 

Menurut Engel (2015:31), keputusan pembelian adalah proses merumuskan  berbagai  alternatif  tindakan  
guna  menjatuhkan  pilihan pada salah satu alternative tertentu untuk melakukan pembelian. Pemasar perlu mengetahui 
siapa yang terlibat dalam keputusan membeli dan peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk 
cukup mudah untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan. 

Indikator  keputusan  pembelian  menurut  Kotler  dan  Keller (2016:189) yaitu : 
1. Kebutuhan 

Pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan 
yang diinginkan. 

2. Publik 
Merupakan tahap pengambilan keputusan dimana konsumen telah tertarik untuk mencari lebih banyak informasi 
melalui media massa atau organisasi penilai pelanggan  

3. Manfaat 
Tahap proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi 
manfaatnya. 

4. Sikap orang lain 
Merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen mendapat rekomendasi dari 
orang lain. 

5. Kepuasan 
Dimana konsumen akan mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau 
ketidakpuasan yang mereka rasakan 

 
METODE PENELITIAN 

Metode Analisis  

Analisis Regresi Berganda 
Metode analisis dalam penelitian ini dimaksudkan untuk menjawab pertanyaan sekaligus hipotesa-hipotesa 

yang diajukan dalam penelitian. Untuk analisis statistiknya menggunakan analisis regresi berganda yaitu persamaan 
regresi yang mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih (Ghozali, 2011:43). 

Dalam penelitian ini yang menjadi variabel independen adalah tempat   dan produk sedangkan untuk 
variabel dependen adalah keputusan pembelian konsumen. Bentuk umum persamaan regresi berganda adalah sebagai 
berikut (Sugiyono, 2013:77) : 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 
Keterangan : 
Y         =   keputusan pembelian  
a         =   konstanta 
b1-b2   =   koefisien garis regresi 
X1         =  produk  
X2         =  tempat  
e          = error 

Analisa regresi berganda ini dimaksudkan untuk mengetahui tingkat pengaruh dari masing-masing variabel 
bebas terhadap variabel tergantung secara kuantitatif. Besarnya pengaruh dari masing-masing variabel bebas tersebut 
dapat diperkirakan dengan melakukan interpretasi angka koefisien regresi partial b. 
 
Pengujian Hipotesis 
a. Uji t (Partial) 

Menurut Ghozali (2011: 98) Uji beda t-test digunakan untuk menguji seberapa jauh pengaruh variabel independen 
yang digunakan dalam  penelitian  ini  secara  individual  dalam  menerangkan variebel dependen secara partial. 
Dasar pengambilan keputusan digunakan dalam uji t adalah sebagai berikut: 
1. Jika  nilai  probabilitas >  0,05  maka  hipotesis ditolak.  Hipotesis ditolak mempunyai arti bahwa variabel 

independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
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Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

 

Standardized 
 

Coefficients 

 
 
 
 

t 

 
 
 
 

Sig. 
 

B 
 

Std. Error 
 

Beta 
 

1 (Constant) 

Produk 

Tempat 

 

2.427 
 

1.511 
  

1.607 
 

.113 
 

.501 
 

.091 
 

.506 
 

5.504 
 

.000 
 

.390 
 

.090 
 

.398 
 

4.333 
 

.000 

 

2. Jika nilai probabilitas < 0,05 maka hipotesis diterima. Hipotesis diterima mempunyai arti bahwa variabel 
independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen 

 
b. Uji F (Simultan) 

Menurut  Ghozali  (2011: 98)  Uji  Statistik  F pada  dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen 
atau variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama- sama terhadap variabel 
dependen atau variabel terikat. Untuk  menguji  hipotesis  ini  digunakan  statistik  F  dengan kriteria pengambilan 
keputusan sebagai berikut: 
1. Jika  nilai  probabilitas >  0,05  maka  hipotesis ditolak.  Hipotesis ditolak mempunyai arti bahwa variabel 

independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen secara simultan (bersama-sama). 
2. Jika nilai probabilitas < 0,05 maka hipotesis diterima. Hipotesis diterima mempunyai arti bahwa variabel 

independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen secara simultan (bersama-sama). 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil  

Analisis regresi  linier berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh produk dan tempat 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur. Perhitungan 
statistik dalam analisis regresi berganda dijelaskan pada tabel 7 berikut ini : 

 
 
 
 
 
Tabel 1. Hasil Uji Regresi Berganda 

Coefficientsa 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Sumber: Output SPSS Versi 21.0, 2020 
 

Dari hasil perhitungan regresi linear berganda dengan menggunakan program SPSS 21.0 pada Tabel 8 maka 
dapat diperoleh perseamaan regresi linier berganda sebagai berikut : 

 
Y = 2,427 + 0,501X1 + 0,390 X2 + 0,958 (e) 
 
Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Nilai konstanta 2,427 mempunyai arti bahwa apabila variabel Produk (X1) dan tempat (X2) dianggap sama 

dengan nol (0) maka variabel keputusan pembelian (Y) akan tetap sebesar 2,427. 
2. Pengaruh Produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) Nilai koefesien regresi variabel X1  (Produk) adalah 

sebesar 0,501, dengan asumsi apabila X1 (Produk) ditingkatkan sebesar satu-satuan, maka Y (Keputusan 
pembelian) juga akan mengalami peningkatan sebesar 0,501. 

3. Pengaruh Tempat (X2) terhadap Keputusan pembelian (Y) Nilai koefesien regresi variabel X2  (tempat) adalah 
sebesar 0,390, dengan asumsi apabila pemilihan X2  (tempat) ditingkatkan sebesar satu-satuan maka Y 
(keputusan pembelian) akan mengalami peningkatan sebesar 0,390 
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Pembahasan  

Pengaruh produk dan tempat terhadap keputusan pembelian pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten 
Kaur dapat diuraikan hasil analisis regresi berganda, uji determinasi dan uji hipotsis sebagai berikut: 

 
Tabel 2  Hasil Regresi, Uji Determinasi dan Pengujian Hipotesis 
 

Variabel Nilai 
Koef 

Standard 
Error 

R 
Square 

Sig. Keterangan 

Persamaan : Y = 2,427 + 0,501X1 + 0,390 X2 
 

Produk 0,501 0,091  0,000 Signifikan 

Tempat 0,390 0,090  0,000 Signifikan 

Uji F    0,000 Signifikan 

Determinasi   0,501  67,8% 

Sumber: Hasil Penelitian dan Diolah, 2020 
 
Pengaruh Produk Terhadap Keputusan pembelian 

Hasil pengujian pada penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara produk 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur, karena   nilai   
signifikan   sebesar   0,000   kecil   dari   0,05.   Hal ini menggambarkan bahwa semakin berkualitas produk atau 
udang yang dijual oleh PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur maka keputusan pembelian konsumen 
juga akan meningkat. Artinya apabila kualitas udang yang dijual oleh PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur segar dan baru maka konsumen akan memutuskan membeli udang pada PT. Utomo Sejahtera 
Bersama Grago Kabupaten Kaur. 

Hasil   penelitian   ini   sesuai   dengan   pendapat   Tjiptono (2017:77),    kualitas    produk     adalah    
kualitas meliputi     usaha memenuhi   atau  melebihi  harapan   pelanggan;   kualitas mencakup produk,     jasa,     
manusia,     proses,     dan     lingkungan;     kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah (misalnya apa yang 
dianggap merupakan kualitas saat ini mungkin dianggap kurang berkualitas pada masa mendatang). 

Produk   menjadi   instrumen   penting untuk mencapai kesuksesan    dan kemakmuran    pada    perusahaan    
modern. Perkembangan   teknologi, peningkatan persaingan global, serta kebutuhan dan keinginan pasar 
mengharuskan perusahaan melakukan pengembangan produk yang terus menerus. Hanya ada dua pilihan yaitu 
sukses dalam pengembangan produk 
 
Pengaruh Tempat Terhadap Keputusan pembelian 

Hasil pengujian pada penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara tempat 
terhadap keputusan pembelian karena nilai signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hal ini menggambarkan 
bahwa semakin strategis tempat yang dipilih oleh PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur maka akan 
semakin meningkat keputusan pembelian konsumen. Tempat yang strategis dan mudah dijangkau oleh konsumen 
akan menimbulkan tingkat pembelian yang tinggi dari konsumen karena konsumen merasa mudah untuk sampai 
ditempat usaha tersebut. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Kotler dan Keller (2015:412), menegaskan bahwa para pengecer 
hendaknya mempertimbangkan enam keputusan dalam membuat strategi pemasarannya, keputusan tersebut salah 
satunya adalah keputusan tempat. tempat pengecer merupakan kunci bagaimana kemampuannya menarik konsumen. 
Konsumen dapat memilih tempat apakah di wilayah pusat bisnis, pusat perbelanjaan daerah, pusat perbelanjaan 
komunitas atau  jalur-jalur  perbelanjaan.  Namun  yang paling  penting  pengecer harus memutuskan bagi tokonya 
dengan mempertimbangkan lalu lintas, biaya sewa parkir dan masalah komunitas 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Kesimpulan  

Hasil analisis regresi menunjukkan Y = 2,427 + 0,501X1 + 0,390 X2,  hal ini menggambarkan arah regresi 
yang positif. Artinya semakin meningkat kualitas produk maka keputusan pembelian juga akan semakin meningkat 
dan semakin strategis tempat maka keputusan pembelian juga akan semakin meningkat. 
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Besarnya nilai koefesien determinasi adalah 0,678. Hal ini berarti bahwa X1 (produk) dan X2 (tempat) 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 67,8% sedangkan sisanya (100%-67,8%) sebesar 32,2% 
dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Hasil uji t untuk variabel produk (X1) memiliki nilai signifikan sebesar 0,000 dan variabel tempat (X2) 
memiliki nilai signfikan sebesar 0,000. Karena nilai signfikan masing-masing variabel kecil dari 0,05 maka dapat 
disimpulkan secara parsial variabel produk dan tempat mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel 
keputusan pembelian konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur. Hasil  uji  F pada  taraf  
signifikansi  0,05  menjelaskan  bahwa  variabel produk dan tempat memiliki pengaruh yang signifikan secara 
simultan (bersama-sama) terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur. 

Saran  

Kepada pimpinan PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur untuk dapat meningkatkan 
kualitas produk dengan cara lebih memperhatikan budidaya udang sehingga konsumen lebih terarik untuk membeli 
udang pada   PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur. Kepada PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago 
Kabupaten Kaur diharapkan dapat menyediakan tempat parkir yang lebih luas agar konsumen merasa aman memarkir 
kendaraan selama berbelanja di PT. Utomo Sejahtera Bersama Grago Kabupaten Kaur.  
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