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Abstrak—Penelitian ini bertujuan adalah untuk mengetahui pengaruh customr experience terhadap keputusan
pembelian di Teko Healthy Resto, Medan. Penulis menggunakan metode penelitian kuantitatif asosiatif. Penelitian
asosiatif adalah metode penelitian yang bersifat menanyakan antara 2 variabel atau lebih. Customer experience
(pengalaman pelanggan) merujuk pada semua interaksi dan persepsi pelanggan selama mereka berinteraksi
dengan suatu merek atau perusahaan. Teknik pengumpulan data yang di gunakan penulis dalam penelitian ini
adalah menggunakan kuesioner. Jumlah sampel yang digunakan adalah seluruh pelanggan di Teko Healthy Resto
yang berjumlah 97 orang, pengambilan sampel menggunakan Accidental Sampling yaitu teknik penentuan sampel
berdasarkan kebutuhan, yaitu siapa saja secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok dengan sumber data. Instrumen penelitian yang digunakan adalah
uji validitas dan reabilitas. Teknik analisis data yang digunakan adalah regresi linier sederhana. Berdasarkan
perhitungan yang dilakukan oleh penulis dengan aplikasi program SPSS versi 22, ternyata diperoleh hasil korelasi
sebesar 0,613 yang berarti bahwa customer experience memiliki hubungan yang kuat terhadap keputusan
pembelian. Dari hasil uji koefisien determinasi yang dilakukan menunjukan bahwa variabel customer experience
dipengaruhi oleh keputusan pembelian sebesar 37,6% dan sisanya 62,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya
yang tidak diuji di penelitian ini. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara customer
experience terhadap keputusan pembelian di Teko Healthy Resto, Medan.

Kata Kunci: Customer Experience; Keputusan Pembelian; Customer loyalty; Minat Beli Ulang; Product

1. PENDAHULUAN

Dalam era digital dan persaingan bisnis yang semakin ketat, pengaruh pengalaman pelanggan (customer experience)
menjadi sangat penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan (Angkasa et al., 2021; Evelyn et al.,
2022; Tanaka et al., 2022). Jika pelanggan merasa puas dengan pengalaman yang diberikan, maka pelanggan akan
cenderung untuk kembali dan merekomendasikan restoran tersebut kepada orang lain (Jaya et al., 2022; Putri et al.,
2022; Yultavera & Arwin, 2022). Sebaliknya, jika pelanggan merasa tidak puas dengan pengalaman yang diberikan,
maka mereka tidak akan kembali dan bahkan bisa memberikan ulasan negatif yang dapat merugikan reputasi restoran.
Pelanggan yang berbeda-beda karakter dan latar belakang pasti memiliki pengalaman yang berbeda-beda pula terhadap
suatu bisnis (Cahyani et al., 2019).
Customer Experience
Pebisnis bersaing untuk mendapatkan penjualan dengan berfokus pada dua jenis kompetisi. Pertama, mereka akan
bersaing untuk meningkatkan kualitas produk/jasa yang disediakan. Kedua, tujuan persaingan harga Tawarkan
penawaran terbaik kepada pelanggan. Dalam dua kompeti siutama, ada satu hal yang bias membuat perbedaan, yaitu
pengalaman luar biasa dipersepsikan secara konsisten dengan pengalaman yang ditawarkan oleh para pebisnis atau
dikenal istilah customer experience (Septian & Handaruwati, 2021). Pengalaman positif dapat diartikan adanya
kepuasan pelanggan dalam pengalaman menggunakan barang/jasa (McLean & Wilson, 2019) yang turut berdampak
pada loyalitas pelanggan. Customer Loyalty dapat dibentuk melalui Customer Experience (Dewi & Nugroho, 2020).
(Morgan, 2020), penulis buku “The Customer of the Future”, mengatakan bahwa Customer Experience adalah “cara
pelanggan merasakan setiap interaksi mereka dengan bisnis, termasuk sebelum, selama, dan setelah transaksi.”Colin
Shaw, pendiri Beyond Philosophy LLC, menyatakan bahwa Customer Experience adalah “persepsi pelanggan atas
semua interaksi yang mereka miliki dengan merek, baik itu berupa pengalaman langsung maupun tidak langsung, yang
terdiri dari emosi, persepsi, dan pemikiran mereka tentang brand.”

Menurut Mullin setal.(Saputri, 2019) ada 6 (enam) tahapan dalam pembentukan customer experience ini:

1. Customer Insight
Konsumen atau calon konsumen memberikan masukan kepada produsen terkait dengan
kebutuhan/keinginannya. Dengan demikian produsen/penyedia produk dapat membuat/mengembangakan
produk/jasanya untuk memenuhi kebutuhan tersebut.

2. Product Promotion dan Brand Building
Produsen melakukan kegiatan untuk menyebarkan informasi dan mendorong pasar/ calon konsumen
untuk membeli produk/jasanya.
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3. Transaction
Proses dimana calon konsumen menjadi konsumen.

4. Product Delivery
Proses dimana produsen menyerahkan produk/jasanya kepada konsumen dan konsumen melakukan
pembayaran kepada penjual.

5. Customer Supportand Service
Produsen menyediakan pelayanan lanjutan yang terkait dengan informasi produk yang dibutuhkan
konsumen dan sebaliknya.

6. Product Return
Proses mengkonsumsi produk sudah selesai.

Keputusan Pembelian

Keputusan membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternatif

perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam

membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan (Firmansyah, 2019). Perekonomian
yang sangat pesat saat ini membawa prospek cerah bagi setiap pebisnis atau perusahaan yang mampu bersaing dengan
perusahaan lain karena tentunya perusahaan ingin mencapai hasil yang maksimal yaitu keuntungan dari kegiatan usaha

tersebut (Yessyka & Utama, 2022).

Pada dasarnya semua keputusan pembelian itu sama, namun proses pengambilan keputusan pembelian pasti berbeda.

Proses keputusan pembelian pelanggan melewati lima fase: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi

alternatif, keputusan pembelian, dan evaluasi pasca pembelian (Arwin & Hutagalung, 2020).

Selanjutnya konsumen membuat keputusan mengenai perilaku yang ingin dilakukan untuk dapat memecahkan

masalahnya. Dengan demikian seorang konsumen dalam melakukan keputusan membeli terdapat beberapa tahapan

yaitu (Firmansyah, 2019):

1. Konsumen akan mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan mengevaluasi kembali seberapa baik
masing-masing alternatif dapat memenuhi kebutuhannya.

2. Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau eksternal, pencarian informasi yang bersifat aktif
dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk,
sedangkan

3. pencarian informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan
khusus tentang gambaran produk yang diinginkan.Setelah konsumen mengumpulkan informasi mengenai jawaban
alternatif terhadap suatu kebutuhan, maka konsumen akan mengevaluasi pilihan dan menyederhanakan pilihan
pada alternatif yang diinginkan.

4. Keputusan Pembelian Konsumen bisa mengambil beberapa sub keputusan, meliputi merk, pemasok, jumlah,
waktu pelaksanaan dan metode pembayaran. Keputusan membeli meliputi keputusan konsumen mengenai apa
yang dibeli, keputusan membeli atau tidak, waktu pembelian, tempat pembelian, dan bagaimana cara pembayaran.

5. Perilaku Pasca Pembelian Pemasar harus memperhatikan konsumen setelah melakukan pembelian produk. Setelah
membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan.

Penelitian yang dilakukan (Ailudin & Sari, 2019) menggambarkan bahwa pengalaman konsumen yang datang ke kafe

unik, kreatif dan inovatif akan memberikan value lebih pada saat berada dilokasi ataupun setelah meninggalkan lokasi

kafe tersebut. Tanggapan responden terhadap minat beli Ulang pada kafe One Eighty Coffee Bandung masuk dalam
kategori baik. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa Customer Experience berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli ulang.

Penelitian (Monica & Widaningsih, 2020) terhadap minat beli ulang bisnis kuliner Taman Kardus. Adanya tempat

yang memiliki konsep unik dan kreatif akan menciptakan pengalaman yang unik juga bagi konsumen yang telah

berkunjung, serta menimbulkan perasaan berkesan dan mengingat tempat tersebut. Hasilnya diperoleh nilai sebesar

44,2% pengaruh Customer Experience terhadap Minat Beli Ulang dan sisanya sebesar 55,8% dipengaruhi oleh

faktorlainnya.

Selanjutnya adalah penelitian (Jackie et al., 2022) menunjukkan Social Media Marketing dapatmeningkatkan Purchase

intention dalam mencapai tujuan perusahaan dalam hal ini adalah Teko Healthy Resto, Medan. Beberapa kesimpulan

diantaranya adalah Social Media Marketing dapat meningkatkan Purchase intention dalam mencapai tujuan perusahaan
dalam hal ini adalah Teko Healthy Resto, Medan.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian-penelitian sebelumnya terletak pada variabel dan objek penelitian. Penelitian

berfokus pada bagaimana customer experience mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam suatu bisnis.

Penulis melakukan penelitian terhadap Teko Healthy Resto yang berlokasi di Kota Medan, merupakan salah satu

restoran yang menyediakan menu dan hidangan makanan 100% bahan alami dari tumbuh-tumbuhan (vegan). Dengan

tujuan untuk mempermudah dan mendukung orang-orang yang menginginkan pola makan hidup sehat dan alami
dengan mengonsumsi makanan vegan (Jackie et al., 2022). Restoran yang berkonsep menyediakan makanan sehat
memiliki kemenarikan akan menu sehat yang ditawarkan.
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Tujuan penulis untuk melandasi peneliti ini adalah penulis ingin mengetahui apakah ada pengaruh customer experience,
terutama didalam restoran Teko Healthy Resto, Medan. Dikarenakan itu penelitian ini perlu dikaji. Permasalahan
lapangan ditemukan bahwa kurang cepat tanggapnya Teko Healthy Resto dalam penanganan pertanyaan, keluhan dan
ramah-tamah kepada pelangganyang membuat buruk pengalaman pelanggan sehingga berpengaruh kepada keputusan
pembelian restoran.

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang terjadi di dalam restoran, maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian pada perusahaan ini dengan judul “Pengaruh Customer Experience Terhadap Keputusan Pembelian di
Teko Healthy Resto, Medan”.

2. METODEPENELITIAN

2.1 Kerangka Dasar Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan jenis penelitan asosiatif. lokasi dan Tempat penelitian yang
diadakan ini adalah yang berlokasi pada Teko Healthy Resto yang berlokasi di Komplek Cemara Asri, Jalan Boulevard
Utara, No. 8, Medan Estate, Kecamatan Percut Sei Tuan, Kabupaten Deli Serdang, Sumatra Utara. Dengan waktu
penelitian dimulai pada bulan Maret 2023 hingga September 2023. Terdapat 2 variabel yang digunakan yaitu customer
experience (X) sebagai variabel bebas dan keputusan pembelian (YY) variabel terikat. Populasi pada penelitian ini adalah
seluruh customer Teko Healthy Resto, Medan. Pengambilan sampel pada penelitian ini adalah menggunakan pada
penelitian ini adalah menggunakan teknik Accidental Samplingyaitu bentuk pengambilan sampel berdasarkan kebetulan
dimana, siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dan dianggap cocok menjadi sumber data yang akan menjadi
sampel peneliti ini (Jamarnis & Susanti, 2019). Dalam menghitung jumlah sampel menggunakan teknik Accidental
Sampling, peneliti menggunakan rumus Lemeshow sebagai berikut :

(Za)> x P x Q
n= — 1z

Keterangan :
n = Jumlah sampel minimal yang diperlukan

Za = Nilai standar dari distribusi sesuai nilai a = 5% = 1.96

o)
1]

Prevalensi outcome, karena data belum didapat, dipakai 50%

Q =1-P

L = Tingkat ketelitian 10%

Berdasarkan rumus, maka :
_ (1.96)* x 0.5 x 0,5
B (0.1)2

Sesuai dengan perhitungan diatas, diperoleh hasil jumlah sampel minimal yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah
96.04 responden dan penulis menggenapkan sampel menjadi 97 orang.

= 96.04

2.2. Teknik Pengumpulan Data
Terdapat 3 teknik pengumpulan data yaitu (Sugiyono, 2018a):

l.Interview (Wawancara) Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan
studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila peneliti ingin mengetahui
hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit/kecil.

2.Kuesioner (Angket) Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya.

3.0bservasi Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai proses biologis
dan psikologis.
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2.3. MetodeAnalisis data yang digunakan:

1. Uji Validitas

Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data (mengukur) itu valid. Valid dalam
arti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur (Yusup, 2018).

Rumus yang digunakan untuk menguji validitas alat ukur penelitian adalah yang dikemukakan oleh Pearson, yang
dikenal sebagai rumus korelasi productmoment sebagai berikut:

Keterangan:
rxy = Thirung
n = Banyaknya pengamatan
 Xi N n. Y xiyi — (L x) (X yi)

V{n(leﬁT(le)-‘HTQva(Z viW

2Yi
¥Xi2 = Jumlah kuadrat pengamatan variabel x
2Yi2 = Jumlah kuadrat pengamatan variabel y
(£Xi)2 = Kuadrat jumlah pengamatan variabel x
(ZYi)2 = Kuadrat jumlah pengamatan variabel y
>XiYi = Jumlah hasil kali variabel x dan 'y

Kriteria pengujian validitas instrumen, yaitu dengan membandingkan nilai 74,4 dengan yqpe;:

a. Jika nilai 73,4y g >TrqperMaka butir instrumen dinyatakan valid.
b. Jika nilai 11y,ng>TtanesMaka butir instrumen dinyatakan tidak valid.

2. Uji Reliabilitas
Menurut (Silaen, 2018)reliabilitas dengan rumus AlphaCronbach adalah untuk mencari nilai koefisien reliabilitas
instrumen dengan rumus sebagai berikut:
_[_k i
r= [(k—l)] [1 Vt]

Keterangan:

r = reliabilitas instrumen

k = banyaknya item/butir pertanyaan
V;= varians item ke i

V= varians total

Adapun dasar untuk pengambilan keputusan dalam uji reliabilitas adalah sebagai berikut :
a. Jika nilai Cronbach’s Alpha> 0,60 maka kuesioner atau angket dinyatakan reliabel atau konsisten.

b. Sementara, jika nilai Cronbach’s < 0,60 maka kuesioner atau angket dinyatakan tidak reliabel atau tidak
konsisten.

3. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel independen dan dependennya
berdistribusi normal atau tidak. Untuk mengetahui apakah data normal atau tidak pada SPSS dapat menggunakan
Uji Kolmogorov-Smirnov. Jika nilai Signifikansi < 0,05, maka nilai residual tidak berdistribusi normal (Quraisy,
2022).

4. Uji linearitas
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Uji linearitas menurut (Setiawan et al., 2020), Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel atau
lebih yang diuji mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji ini biasanya digunakan sebagai
persyaratan dalam analisis korelasi atau regresi linear.

Dasar pengambilan keputusan dalam uji linearitas adalah :
1. Jika nilai probabilitas > 0,05 maka hubungan antara variabel (X) dengan () adalah benar.
2. Jika nilai probabilitas < 0> 0, 05 dapat disimpulkan bahwa hubungannya bersifat linier.
Hasil uji linearitas menunjukkan hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat adalah linear (Sayekti,
2019:126).

5. Koefisien Korelasi

Analisis korelasi dengan menggunakan uji statistik dimaksudkan untuk mengukur derajat korelasi dari dua
variabel, atau untuk mengetahui signifikan-tidaknya hubungan variabel independen dengan variabel dependen
(Silaen, 2018).Menurut (Sugiyono, 2018a), pedoman untuk memberikan interpretasi koefisien korelasi sebagai

berikut:
Tabel 1. Tingkat Korelasi dan Kekuatan Hubungan
Interval koefisien Tingkat hubungan
0.00-0.199 Sangat rendah
0.20-0.399 Rendah
0.40 - 0.599 Sedang
0.60 - 0.799 Kuat
0.80—-1.000 Sangat kuat

Sumber: Sugiyono (2018:184)

6. Koefisien Determinasi
Menurut (Silaen, 2018) koefisien determinasi (KD) juga disebut koefisien penentu (KP) adalah kuadrat dari nilai
koefisien korelasi artinya perubahan variabel dependen (variabel Y) yang disebabkan variabel independen
(variabel X) adalah sebesar kuadrat koefisien korelasi (r?). Koefisien determinasi ini menjelaskan besarnya
persentase pengaruh variabel X terhadap naik turunnya nilai variabel Y, sedangkan sisanya atau selisihnya dari
100% adalah pengaruh yang disebabkan oleh faktor lainnya yang tidak diteliti.
Koefisien determinasi dihitung dengan cara:
KD = r ?x100%

Keterangan:

KD = koefisien determinasi

r = koefisien korelasi

Besarnya Square (koefisien determinasi) berkisar antara 0 sampai 1 yang berarti semakin kecil besarnya R Square
maka hubungan antara kedua variabel semakin lemah begitu juga sebaliknya semakin besar R Square maka
hubungan kedua variabel semakin kuat.

7. Regresi Linier Sederhana

Menurut (Sugiyono, 2018b), analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen, yaitu dengan menganalisis hubungan antara variabel dependen dengan
dua atau lebih variabel independen baik secara parsial maupun simultan.

Persamaan umum regresi linier sederhana adalah sebagaai berikut :
Rumus: Y = a +bX
Ket: Y = Variabel dependen/terikat
X = Variabel independen/bebas

a = Nilai kostantan

b = Koefisien regresi
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8. UjiT

Uji Parsial (uji T) digunakan untuk mengetahui apakah model regresi variabel independen (variabel X) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen (variabel Y) (Mardiatmoko, 2020). Untuk
melakukan uji parsial, dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut:

rvn — 2

thitung = \/ﬁ

Keterangan:

t = thitung yang selanjutnya dikonsultasikan dengan tiapel

r = korelasi parsial yang ditemukan

thitung traberN = banyaknya sampel dengan syarat pengambilan keputusan:

a. trapertnitungJika nilai signifikasi < 0,05 atau >maka terdapat pengaruh variabel X terhadap variabel Y
b. Jika nilai signifikasi > 0,05 atau <maka tidak terdapat pengaruh variabel X terhadap variabel Y
Dengan rumusan perhitungan ttabel sebagai berikut:
Keterangan:

tmba![:d:fj =-,n—k

a
2
o = Taraf signifikansi (5%)
n = Banyaknya sampel

k = Banyaknya variabel bebas (X)

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1. Karakteristik Responden
Variabel customer experience (X) terdiri dari 12 item pernyataan dan keputusan pembelian (Y) terdiri dari 8 item
pernyataan dan jumlah responden pada penelitian ini adalah 97 orang, yang dikategorikan berdasarkan jenis
kelamin dan dapat dilihat dari gambaran umum berikut:

Tabel2. Deskripsi Karakteristik Subjek Penelitian Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1. Laki - laki 31 31,96%
2. Perempuan 66 68,04%

Total 97 100%

Sumber: data diolah (2023)

Berdasarkan tabel 2, dapat dilihat bahwa jumlah dari 97 responden terbagi menjadi dua yaitu jenis kelamin laki-
laki sebanyak 31 orang (31,96%) dan jenis kelamin perempuan sebanyak 66 orang (68,04%). Ini menunjukkan
bahwa mayoritas yang menjadi responden dalam penelitian ini adalah responden yang berjenis kelamin

perempuan.
Tabel3. Deskripsi Karakteristik Subjek Penelitian Berdasarkan Usia
No Usia Jumlah Persenase
1. 15-30 Tahun 54 55,67%
2. 31-46 Tahun 29 29,90%
3. > 46 Tahun 14 14,43%
Total 97 100%

Sumber : data diolah (2023)
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Berdasarkan tabel 3, menunjukkan bahwa dari 97 responden: 54 orang atau 55,67% berusia diantara 15-30 tahun,
29 orang atau 29,90% berusia 31- 46 tahun, dan 14 orang atau 14,43% berusia > 46 tahun keatas. Hal ini

menunjukkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini berusia diantara 15-30 tahun.

3.2. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

1. Hasil Uji Validitas

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Customer Experience

No. r-Hitung r-Tabel Keterangan
1 0,606 0,325 Valid
2 0,577 0,325 Valid
3 0,653 0,325 Valid
4 0,560 0,325 Valid
5 0,383 0,325 Valid
6 0,410 0,325 Valid
7 0,641 0,325 Valid
8 0,556 0,325 Valid
9 0,702 0,325 Valid
10 0,676 0,325 Valid
11 0,804 0,325 Valid
12 1 0,325 Valid

Sumber: data diolah (2023)

Berdasarkan tabel 4, diketahui bahwa pada variabel penelitian customer experience (X) ada 12 item pernyataan
dimana seluruh item tersebut dinyatakan valid. Item dinyatakan valid apabila nilai corrected item> 0,325.

Tabel5. Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian

No. r-Hitung r-Tabel Keterangan
1 0,621 0,325 Valid

2 0,494 0,325 Valid

3 0,303 0,325 Tidak Valid
4 0,605 0,325 Valid

5 0,503 0,325 Valid

6 0,308 0,325 Tidak Valid
7 0,529 0,325 Valid
8 0,498 0,325 Valid
9 0,827 0,325 Valid

10 1 0,325 Valid

Sumber: data diolah (2023)
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Berdasarkan tabel 5, diketahui bahwa pada variabel penelitian keputusan pembelian (YY) ada 10 item pernyataan
dimana 8 item tersebut dinyatakan valid dan 2 item dinyatakan tidak valid. Item dinyatakan valid apabila nilai
corrected item> 0,325.

2. Hasil Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas berfungsi untuk melihat konsistensi dan stabilitas dari suatu skala pengkuran. Adapun ktiteria uji
reliabilitas jika nilai Cronbach s Alpha > 0,60 maka butir angket sudah reliabel

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas Customer Experience

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

,946 12

Sumber : data diolah (2023)

Berdasarkan tabel 6, nilai cronbach’s alpha mengenai customer experience (X) adalah 0,946 yang berarti data

dianggap reliabel.
Tabel 7. Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

,892 10

Sumber : data diolah (2023)

Berdasarkan tabel 7, nilai cronbach’s alpha mengenai keputusan pembelian (Y) adalah yang 0,892 berarti data
dianggap reliabel.

Dari hasil kedua tabel diatas customer experience dan keputusan pembelian memiliki tingkat reliabilitas sangat
tinggi. Berdasarkan koefisien nilai cronbach’s alpha > 0,60 dari masing-masing variabel 22 membuktikan bahwa
kedua variable tersebut memiliki tingkat reliabel yang sangat tinggi sehingga ketika alat ukur tersebut dipakai atau
diujikan kembali maka hasilnya akan konsisten, dengan demikian alat ukur tersebut dapat digunakan atau dipakai
sebagai instrument penelitian.

3. Hasil Uji Normalitas
Model regresi yang baik mempunyai variabel residual yang berdistribusi secara normal. Pengujian normalitas

dalam penelitian ini menggunakan kolmogrov-smirnov data dinyatakan berdistribusi normal, jika siginifikasi>0,05.

Tabel 8. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 97
Normal Parametersa? Mean ,0000000
Std. Deviation 2,29738392

Most Extreme Differences  Absolute ,068
Positive ,068

Negative -,052

Test Statistic ,068
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢d

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Thisis a lower bound of the true significance.
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Berdasarkan kriteria pengujian normalitas menggunakan SPSS didapat nilai signifikasi Kolmogorov-Smirnov lebih
dari 0,200 > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa data sampel berasal dari populasi yang berdistribusi normal.
Sehingga dapat dilakukan pengujian lebih lanjut.

4. Hasil Uji Liniaritas

Uji linieritas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara
signifikan. Penguji pada Spss mengunakan test for linearrity pada taraf signifikan 0,05 . Dua variabel dikatakan
mempunyai hubungan yang linear bila signifikan kurang dari 0,05.

Tabel 9. Hasil uji Linieritas

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Keputusan BetweenGroups (Combined) 386,702 17 22,747 4,225 ,000
Pembelian * Linearity 305,376 1 305,376 | 56,716 ,000
Customer "
Deviation from
Experience Linearity 81,326 16 5,083 ,944 ,524
Within Groups 425,360 79 5,384
Total 812,062 96

Dari hasil diatas dapat dilihat bahwa nilai signifikan dari tes adalah 0,000 yang mana lebih rendah dari 0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa diantara customer experience dengan keputusan pembelian memiliki hubungan yang

linear.

5. Hasil Uji Koefisien Korelasi

Menurut (Ghozali, 2018) pengujian koefisien korelasi adalah uji untuk mencari hubungan dan membuktikan
hipotesis hubungan dua variabel bila kedua variabel berbentuk interval atau ratio.

Tabel 10. Hasil Uji Koefisien Korelasi

Correlations

Customer Keputusan
Experience Pembelian
Customer Experience Pearson Correlation 1 ,613™
Sig. (2-tailed) ,000
N 97 97
Keputusan Pembelian Pearson Correlation ,613™ 1
Sig. (2-tailed) ,000
N 97 97

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Dari hasil diatas dapat disimpulkan bahwa variabel X (customer experience) dan variabel Y (keputusan
pembelian) berhubungan karena nilai menunjukkan hasil positif. Nilai korelasi (r) adalah 0,613 yang memiliki arti
bahwa customer experience memiliki hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian, berarti semakin
diperhatikan customer experience yang diciptakan maka akan semakin meningkat keputusan pembelian.

6. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi (KD) adalah angka yang menyatakan atau digunakan untuk mengetahui kontribusi atau
sumbangan yang diberikan oleh variabel X (bebas) terhadap variabel Y (terikat), dan menunjukkan seberapa besar
hubungan antar kedua variabel dalam hasil persentase. Hasil penelitian dapat dilihat dibawah ini:

Tabel 11. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,6132 ,376 ,369 2,309

a. Predictors: (Constant), Customer Experience
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b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Dari perhitungan diatas, dapat dilihat hasil dari R square = 0,613. Untuk menghitung koefisien determinasi,
peneliti menggunakan rumus:

KD =r2x 100%
KD =0,613% x 100%
KD = 37,6%

Dari hasil diatas dapat diambil kesimpulan, bahwa variabel customer eperience di pengaruhi oleh keputusan
pembelian sebesar 37,6% dan sisanya 62,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang tidak diuji di penelitian
ini.

7. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana

Analisis Regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap variabel

dependen, yaitu dengan menganalisis hubungan antara variabel dependen dengan dua atau lebih variabel
independen baik secara parsial maupun simultan.

Tabel 12. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9,504 1,962 4,843 ,000
Customer Experience ,448 ,059 ,613 7,567 ,000

a. DependentVariabel: Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil diatas, dapat diprediksi bagaimana nilai dari variabel terikat berubah jika nilai dari variabel
bebas bertambah atau berkurang, menggunakan rumus :
Y =a+bX
Y = 9,504 + 0,448X
Jika nilai customer experience meningkat satu, maka akan mempengaruhi nilai dari keputusan pembelian sebesar
0,448, yang dapat diillustrasikan sebagai berikut:

X=1Y= 9,504 + 0,448 (1) = 9,504 + 0,448= 9,952
X=2 Y= 9,504 + 0,448 (2) = 9,504 + 0,896 = 10,4
X=3 Y= 9,504 + 0,448 (3) = 9,504 + 1,344 = 10,848
X=4 Y= 9,504 + 0,448 (4) = 9,504 + 1,792 = 11,296
X=5 Y= 9,504 + 0,448 (5) = 9,504 + 2,24 = 11,744

Dari hasil tes diatas dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh diantara customer experience terhadap keputusan
pembelian. Ini dapat dibuktikan jika nilai dari customer experience ditambah 1, maka juga akan menambah nilai
dari keputusan pembelian.

8. HasilUji T

Pada penelitian ini, penulis menggunakan SPSS untuk menentukan hasil uji parsial (Uji T) dengan persyaratan
pengambilan keputusan apabila angka probabilitas signifikansi < 0,05 atau thiung>twnel, Maka terdapat pengaruh
variabel X terhadap variabel Y (Kampongsina et al., 2020) Dengan perhitungan twner menggunakan rumus:

c. ttabel =t (a;n—-k)t=(o; 97 —2)/t=(0,05; 95) = 1.98525
Tabel 13. Hasil Uji T

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 9,504 1,962 4,843 ,000
Customer Experience ,448 ,059 ,613 7,567 ,000
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji T menggunakan SPSS pada tabel di atas, terlihat bahwa angka probabilitas signifikansi
variabel customer experience 0,000 < 0,05, nilai thiwung variabel customer experience (X) 4,843 > 1.98525 tiapel.
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel X terhadap variabel Y.

3.1 Pembahasan
Berdasarkan tabel 2, dapat dilihat bahwa jumlah dari 97 responden terbagi menjadi dua yaitu jenis kelamin laki-laki
sebanyak 31 orang (31,96%) dan jenis kelamin perempuan sebanyak 66 orang (68,04%). Ini menunjukkan bahwa
mayoritas yang menjadi responden dalam penelitian ini adalah responden yang berjenis kelamin perempuan.Dengan 97
responden yang terdiri dari 54 orang atau 55,67% berusia diantara 15-30 tahun, 29 orang atau 29,90% berusia 31- 46
tahun, dan 14 orang atau 14,43% berusia > 46 tahun keatas. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas responden dalam
penelitian ini berusia diantara 15-30 tahun.
Berdasarkan uji normalitas yang dilakukan menunjukkan bahwa nilai Signifikansi adalah 0,200 > 0,05 maka data
sampel berasal dari populasi yang berdistribusi normal.
Berdasarkan uji linieritasyang dilakukan menunjukan bahwa nilai signifikan dari tes adalah 0,000 yang mana lebih
rendah dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa diantara customer experience dan keputusan pembelian memiliki
hubungan yang linear.
Berdasarkan uji korelasi yang dilakukan menunjukan bahwa variabel X (customer experience),danvariabel Y
(keputusan pembelian) berhubungan karena nilai menunjukan hasil yang positif. Nilai korelasi (r) adalah 0,613
yang memiliki arti bahwa customer experience memiliki hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan uji koefisien determinasi yang dilakukan menunjukkan bahwa variabel customer experience
dipengaruhi oleh keputusan pembelian sebesar 37,6% dan sisanya 62,4%dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya
yang tidak diuji di penelitianini.
Berdasarkan uji regresi linier sederhana yang dilakukan menunjukan bahwakoefisien regresi variabel customer
experience sebesar 0,448 artinya jika customer experience mengalami kenaikan satu satuan, maka keputusan pembelian
akan mengalami peningkatan sebesar 0,448 satuan. Koefisien bernilai positif artinya hubungan antara customer
experience dengan keputusan pembelian adalah positif , artinya semakin banyak customer experience maka semakin
meningkatkan keputusan pembelian.
Dapat dihitung menggunakan rumus:
Y =a+bX
Y =9,504 + 0,448X

Jika nilai customer experience meningkat satu, maka akan mempengaruhi nilai dari keputusan pembelian sebesar 0,448,
yang dapat diillustrasikan sebagai berikut:

X=1Y=9,504 + 0,448 (1) = 9,504 + 0,448 = 9,952
X=2 Y=9,504 + 0,448 (2) = 9,504 + 0,896 = 10,4
X=3Y=9,504 + 0,448 (3) = 9,504 + 1,344 = 10,848
X=4 Y= 9,504 + 0,448 (4) = 9,504 + 1,792 = 11,296
X=5 Y= 9,504 + 0,448 (5) = 9,504 + 2,24 = 11,744

Berdasarkan hasil dari probabilitas signifikansi variabel customer experience 0,000 < 0,05, nilai thiwng Variabel customer
experience(X) 4,843 > 1.98525 twper. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel X terhadap
variabel Y, di Teko Healthy Resto, Medan.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data serta pembahasan sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil uji
normalitas antara customer experience dan keputusan pembelian berdistribusi normal dengan nilai Signifikansi
adalah 0,200 > 0,05. Hasil uji korelasi antara variabel customer experience terhadap keputusan pembelian sebesar
0,613 yang berarti memiliki hubungan yang kuat anatara variabel customer experience terhadap keputusan
pembelian. Nilai korelasi yang positif juga mengartikan apabila customer experience di Teko Healthy Resto, Medan
meningkat maka keputusan pembelian juga akan meningkat. Hasil uji regresi linier sederhana yang dilakukan
menunjukan bahwa koefisien regresi variabel customer experience sebesar 0,448 artinya jika customer experience
mengalami kenaikan satu satuan, maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,448 satuan.
Koefisien bernilai positif artinya hubungan antara customer experience dengan keputusan pembelian adalah positif ,
artinya semakin banyak customer experience maka semakin meningkatkan keputusan pembelian. Hasil uji koefisien
determinasi bahwa variabel customer experience di pengaruhi oleh keputusan pembelian sebesar 37,6% dan sisanya
62,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang tidak diuji di penelitian ini. Dari hasil uji hipotesis menunjukkan
bahwa hasil dari probabilitas signifikansi variabel customer experience 0,000 < 0,05, nilai thiwng Variabel customer
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experience (X) 4,843 > 1.98525 tunel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara customer experience
(X) terhadap keputusan pembelian () di Teko Healthy Resto, Medan.
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