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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Brand Love, Experiential Marketing,
dan Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.
Metode yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif, dengan data primer dari penyebaran
kuesioner dan data sekunder dari literatur yang relevan. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh konsumen Pecel Lele Mama Suka Medan dengan jumlah yang tidak diketahui secara
pasti. Oleh karena itu, jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus Lemeshow, dan
pengambilan sampel dilakukan dengan teknik accidental sampling sebanyak 96 responden.
Hasil analisis menunjukkan bahwa Brand Love, Experiential Marketing, dan Word of Mouth
berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian, baik secara parsial maupun
simultan.

Kata Kunci: Brand Love, Experiential Marketing, Word of Mouth, Keputusan Pembelian
Abstract

This study aims to examine the influence of Brand Love, Experiential Marketing, and Word of Mouth
on Purchase Decisions at Pecel Lele Mama Suka Medan. The research uses a descriptive quantitative
method, with primary data collected through questionnaires and secondary data obtained from relevant
literature. The population consists of all consumers who have made purchases at Pecel Lele Mama Suka
Medan, with the exact number unknown. Therefore, the Lemeshow formula was used to determine the
sample size, and accidental sampling was employed to select 96 respondents. The results of the analysis
indicate that Brand Love, Experiential Marketing, and Word of Mouth each have a significant influence
on Purchase Decisions, both partially and simultaneously.
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PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan salah satu elemen penting dalam manajemen organisasi
dan dianggap sebagai faktor yang sangat krusial karena perannya yang langsung
mempengaruhi keberhasilan atau kegagalan organisasi dalam mencapai berbagai
tujuan strategisnya. Tujuan-tujuan ini meliputi pengembangan organisasi, ekspansi
usaha, peningkatan visibilitas di masyarakat, dan pencapaian keuntungan yang
memadai. Secara mendasar, tujuan utama dari pendirian sebuah organisasi adalah
untuk meraih keuntungan yang maksimal. Keberhasilan organisasi dalam mencapai
tujuan ini sangat bergantung pda kemampuannya dalam memasarkan produk atau
jasanya secara efektif.

Penjualan merupakan salah satu aspek penting dari fungsi pemasaran yang

memiliki peran vital dalam menentukan pertumbuhan dan kemajuan
perusahaan di masa depan. Selain berfungsi sebagai sarana utama untuk mencapai
tujuan perusahaan, yaitu mencapai tingkat keuntungan yang optimal, penjualan juga
berperan signifikan dalam memastikan kelangsungan hidup perusahaan. Setiap
perusahaan mengembangkan strategi pemasaran yang unik, yang disesuaikan dengan
kebutuhan spesifik dan sumber daya finansial yang mereka miliki.

Dalam konteks persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan harus
menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk menarik perhatian calon
pelanggan. Persaingan yang intens kini terjadi hampir di semua sektor industri. Oleh
karena itu, perusahaan berupaya keras untuk meningkatkan penjualan secara
berkelanjutan, yang hanya dapat dicapai jika perusahaan mampu memikat konsumen
untuk melakukan keputusan pembelian.

Selain itu, penting bagi organisasi untuk mengidentifikasi dan menerapkan
strategi pemasaran yang tepat dan sesuai untuk produk atau layanan yang akan
dipasarkan. Dengan strategi pemasaran yang selaras dengan kebutuhan dan
keinginan konsumen, produk atau jasa yang ditawarkan oleh organisasi akan lebih
mudah diterima oleh pasar. Akibatnya, calon pembeli akan lebih cenderung untuk
segera memutuskan pembelian tanpa banyak melakukan pertimbangan, sehingga
meningkatkan kemungkinan keberhasilan penjualan produk atau jasa tersebut.

Keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah proses di mana konsumen
melakukan pemilihan dan evaluasi terhadap produk atau layanan yang ditawarkan
oleh perusahaan. Proses ini biasanya melibatkan pertimbangan berbagai faktor yang
sesuai dengan kebutuhan individu konsumen. Produk atau layanan yang dipilih
melalui keputusan pembelian ini adalah yang dianggap paling sesuai dengan
kebutuhan tersebut. Secara lebih luas, keputusan pembelian juga dapat dipandang
sebagai suatu proses pemecahan masalah, di mana individu memilih di antara dua
atau lebih alternatif tindakan dan akhirnya memutuskan untuk membeli setelah
melalui evaluasi yang cermat dan menyeluruh terhadap pilihan yang ada.

Pecel Lele Mama Suka yang terletak di Jalan Platina VII D No.71, Titi Papan,
Kecamatan Medan Deli, Kota Medan, menghadapi tantangan yang signifikan akibat
tingginya tingkat persaingan di antara bisnis pecel lele di Kota Medan. Persaingan
yang intens ini telah menyebabkan usaha Pecel Lele Mama Suka mengalami
penurunan yang konsisten dari tahun ke tahun. Dengan banyaknya alternatif pilihan
yang ada serta berbagai menu yang beragam membuat konsumen sering melakukan
pencarian informasi lebih mendalam sebelum memutuskan pilihannya.
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Terdapat sejumlah hal yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
pada Pecel Lele Mama Suka termasuk diantaranya brand love, experiential marketing,
dan komunikasi getok tular (word of mouth). Brand love, atau rasa cinta konsumen
terhadap merek memainkan peran penting dalam menentukan loyalitas konsumen
dan keputusan pembelian. Ketika konsumen memiliki tingkat brand love yang tinggi
terhadap sebuah merek, mereka cenderung lebih setia dan lebih sering membeli
produk bahkan mempromosikan merek tersebut kepada orang lain. Namun, dalam
kasus Pecel Lele Mama Suka, penurunan pembelian konsumen dapat
mengindikasikan adanya masalah dalam mempertahankan brand love di tengah
persaingan yang ketat. Faktor-faktor seperti perubahan preferensi konsumen, kualitas
layanan yang menurun, atau munculnya pesaing baru dengan penawaran yang lebih
menarik dapat mengikis rasa cinta konsumen terhadap merek Pecel Lele Mama Suka.

Ketika brand love mulai berkurang, konsumen mungkin mulai mencari
alternatif lain yang pada akhirnya menyebabkan penurunan jumlah pembelian. Selain
itu Pecel Lele Mama Suka juga tidak pernah mengevaluasi ataupun memperkuat
aspek-aspek yang membangun brand love seperti perubahan kualitas produk dari
keluhan konsumen, peningkatan pengalaman pelanggan, dan inovasi untuk
menambah menu-menu makanan baru. Oleh sebab itu dengan kurangnya upaya
untuk mempertahankan atau meningkatkan brand love tidak hanya membuat Pecel
Lele Mama Suka mengalami penurunan pembelian, tetapi juga berpotensi mengalami
penurunan citra merek dan semakin berkurangnya daya saing di pasar yang
kompetitif.

Experiential marketing yang bertujuan untuk menciptakan pengalaman positif
dan mendalam bagi konsumen saat berinteraksi dengan sebuah merek merupakan
strategi yang sangat penting dalam mempertahankan loyalitas pelanggan dan
mendorong pembelian berulang. Namun, di Pecel Lele Mama Suka terdapat indikasi
bahwa implementasi experiential marketing tidak efektif sehingga berdampak pada
penurunan pembelian konsumen.

Hal ini dapat tercermin dari kurangnya elemen-elemen kunci yang seharusnya
membentuk pengalaman konsumen yang menyenangkan dan berkesan seperti
kualitas layanan yang menurun, suasana yang kurang mendukung, atau interaksi
pelanggan yang tidak memadai. Diketahui bahwa konsumen tidak merasakan adanya
keterlibatan emosional yang kuat dengan Pecel Lele Mama Suka dan tidak
mendapatkan pengalaman yang sesuai dengan harapan mereka sehingga
menyebabkan penurunan minat untuk kembali melakukan pembelian.

Selain itu, pengalaman yang ditawarkan oleh Pecel Lele Mama Suka tidak
sebanding dengan yang disediakan oleh pesaing sehingga konsumen mungkin akan
beralih ke merek lain yang menawarkan pengalaman yang lebih memuaskan seperti
suasana tempat makan yang menyenangkan atau membuat konsumen berkesan. Pecel
Lele Mama Suka juga tidak mengevaluasi dan mengoptimalkan strategi experiential
marketing mereka karena Pecel Lele Mama Suka belum fokus pada penciptaan
pengalaman yang lebih menarik, interaktif, dan relevan bagi konsumen.

Word of mouth (WOM) atau komunikasi getok tular merupakan salah satu
bentuk pemasaran yang sangat berpengaruh karena rekomendasi dari konsumen
yang puas sering kali lebih dipercaya daripada iklan konvensional. Namun, di Pecel
Lele Mama Suka, kekurangan dalam word of mouth yang positif tampaknya
berkontribusi terhadap penurunan pembelian konsumen.
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Hal ini dapat tercermin dari menurunnya frekuensi dan kualitas rekomendasi
yang diberikan oleh pelanggan kepada calon konsumen baru. Beberapa faktor yang
dapat menyebabkan penurunan ini antara lain adalah menurunnya kualitas produk
atau layanan, pengalaman pelanggan yang kurang memuaskan, serta kurangnya
inovasi dalam menu atau penyajian. Ketika pelanggan tidak merasa puas atau tidak
mendapatkan nilai lebih dari pengalaman mereka, mereka cenderung enggan untuk
merekomendasikan Pecel Lele Mama Suka kepada orang lain, yang pada gilirannya
mengurangi arus konsumen baru.

Selain itu, dalam era digital saat ini, word of mouth juga terjadi secara online

melalui ulasan dan media sosial. Jika ulasan negatif atau kurang antusias lebih
dominan, hal ini dapat memperburuk persepsi merek dan menghambat keputusan
pembelian oleh konsumen potensial. Oleh karena itu, kekurangan dalam word of
mouth yang positif tidak hanya menyebabkan penurunan loyalitas pelanggan tetapi
juga berdampak langsung pada penurunan volume penjualan. Pecel Lele Mama Suka
juga tidak mengidentifikasi dan memperbaiki aspek-aspek yang menimbulkan
ketidakpuasan pelanggan untuk menghidupkan kembali word of mouth yang positif,
baik secara offline maupun online, guna menarik kembali konsumen dan
meningkatkan penjualan.

METODOLOGI

Metode dalam penelitian ini termasuk dalam penelitian kuantitatif dengan
menggunakan instrumen penelitian angket atau kuesioner. Data dalam penelitian ini
ada 2 jenis yaitu data primer yang diambil langsung dari responden dan data sekunder
yang didapat dari referensi dari jurnal penelitian yang terdahulu. Populasi dalam
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada Pecel Lele
Mama Suka yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti atau bias. Karena
populasinya tidak diketahui, maka teknik pengambilan sampel yang digunakan
adalah rumus Lemeshow. Dapat dijelaskan bahwa perhitungan sampel dengan
pendekatan rumus Lemeshow dapat digunakan untuk menghitung jumlah sampel
dengan jumlah populasi yang tidak diketahui secara pasti. Untuk teknik sampling
yang digunakan yaitu accidental sampling dimana responden akan dipilih secara acak
menjadi sampel penelitian.

Z2.P.(1—P)
=
Keterangan:
n = jumlah sampel
z = skor z pada kepercayaan 90% = 1,96
p = estimasi maksimum
d = tingkat kesalahan

Dari rumus tersebut penentuan jumlah sampel menggunakan rumus
Lemeshow dengan estimasi maksimal 50% dan tingkat kesalahan 10%.
_ 1,96%.0,5(1-0,5) _ 3,8416. 0,5. 0,5 _ 0,9604
n= 0,12 n 0,01 ~ 001

= 96 (Digenapkan menjadi 100 responden)

Dari penjabaran latar belakang, permasalahan, danlandasan teori diatas, maka
dapat dibuatlah konsep berpikir penelitian sebagaimana gambar dibawah ini.
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Brand Love
— H1
(X1)
Keputusan Pembelian
|| Experiential Marketing R (Y)
(Xz2)
|| Word of Mouth (X5) H3
H4

Gambar 1. Kerangka pemikiran penelitian

Dari gambar kerangka pemikiran penelitian diatas, dapat dibuat 3 hipotesis

penelitian yaitu:

Hi:  Brand Love berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Pecel
Lele Mama Suka Medan.

Hz: Experiential Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen
pada Pecel Lele Mama Suka Medan..

Hs:  Word of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada
Pecel Lele Mama Suka Medan..

H4:  Brand Love, Experiential Marketing, dan Word of Mouth berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian konsumen pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
Uji Validitas

Hasil uji validitas seluruh variabel dapat dilihat pada tabel 1. Pada tabel 1
terlihat bahwa semua item pernyataan indikator nilai R hitung yang ditunjukan pada
kolom Pearson Correlation lebih besar dari R tabel (0.361). dapat disimpulkan bahwa
semua item indikator setiap variabel adalah valid.

Tabel 1 Uji Validitas Variabel Penelitian

Variabel Penelitian Thitung T'tabel Sig. (2-tailed) | Keterangan
Brand Love Pernyataan 1 0.692 0.361 0,000 Valid
(X1) Pernyataan 2 0.498 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 3 0.663 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.708 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 5 0.588 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 6 0.640 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 7 0.616 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 8 0.716 0.361 0,000 Valid
Experiential | Pernyataan 1 0.779 0.361 0,000 Valid
Marketing | Pernyataan 2 0.655 0.361 0,000 Valid
(X2) Pernyataan 3 0.706 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.680 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 5 0.702 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 6 0.556 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 7 0.610 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 8 0.624 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 9 0.608 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 10 0.773 0.361 0,000 Valid
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Variabel Penelitian Thitung T'tabel Sig. (2-tailed) | Keterangan
Word of Pernyataan 1 0.754 0.361 0,000 Valid
Mouth Pernyataan 2 0.646 0.361 0,000 Valid

(X3) Pernyataan 3 0.590 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.677 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.672 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.646 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 7 0.688 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 8 0.730 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 9 0.661 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 10 0.673 0.361 0,000 Valid

Keputusan | Pernyataan1 0.565 0.361 0,000 Valid
Pembelian | Pernyataan 2 0.732 0.361 0,000 Valid
(Y) Pernyataan 3 0.630 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.693 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.649 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.622 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 7 0.598 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 8 0.668 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 9 0.568 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 10 0.538 0.361 0,000 Valid

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Uji Reliabilitas

Hasil uji reliabilitas dari variabel kualitas produk, kualitas layanan dan
kepuasan konsumen dapat dilihat pada tabel 4. Pada tabel 4 dapat dilihat bahwa pada
semua variabel nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 0.6. dari hasil tersebut

menunjukan bahwa semua pernyataan indikator dalam

semua variabel adalah

reliabel.
Tabel 2 Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha N of Items
Brand Love (X1) 0.795 8
Experiential Marketing (X2) 0.864 10
Word of Mouth (Xs3) 0.866 10
Keputusan Pembelian (Y) 0.828 10

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Hasil uji normalitas data dapat dilihat pada gambar normal P-P plot pada

gambar 2 uji normalitas data.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 2 Uji Normalitas
(Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25)

Gambar 2 uji normalitas data dapat dilihat bahwa hasil dari grafik P-Plot diatas
menunjukan bahwa data menyebar disekitar diagonal dan mengikuti garis tersebut.
Hal ini menunjukan bahwa data hasil penelitian berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Hasil uji multikolinearitas dapat dilihat pada gambar 5. Dari gambar tersebut
menunjukkan bahwa pada setiap variabel memiliki nilai toleransi > 0.1 dan nilai VIF
<10 sehingga dinyatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas.
Tabel 3 Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Brand Love .624 1.602
Experiential Marketing .665 1.503
Word of Mouth .788 1.269

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Uji Heteroskedastisitas

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar 3. Pada hasil tersebut
dapat dilihat bahwa titik-titik membentuk pola tertentu dan penyebaranya diatas dan
dibawah angka 0 pada sumbu y. Dari gambar tersebut dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi gejala atau masalah heteroskedastisitas.
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Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian

Regression Studentized Residual
®
&
L]
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Regression Standardized Predicted Value

Gambar 3 Uji heteroskedastisitas
(Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25)

Analisis Regresi Linier Berganda
Hasil analisis regresi linier berganda ditunjukan pada tabel 6. Pada tabel
tersebut dapat dilihat bahwa nilai konstanta sebesar 5.539 nilai koefisien regresi
variabel X; (brand love) sebesar 0.304 dan nilai koefisien regresi variabel X, (experiential
marketing) sebesar 0.378 serta nilai koefisien regresi variabel X5 (word of mouth). Hasil
diatas dapat dirumuskan sebagai berikut : Y = 5.539 + 0.304 X; + 0.378 X, + 0.268 Xs.
Tabel 4 Uji Regresi Linear Berganda

Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 5.539 2.799
Brand Love 304 .071 341
Experiential Marketing 378 074 393
Word of Mouth 268 079 240

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Uji Koefisien Determinasi

Uji koefisien determinasi (R?) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel independen (brand love, experiential marketing dan word of mouth)
terhadap variabel dependen (keputusan pembelian).

Tabel 5 Uji koefisien determinasi
Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 1877 620 .608 2.900
a. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Experiential Marketing, Brand Love
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Dari hasil uji koefisien determinasi sebagaimana tabel 5, diperoleh nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0,608. Hal ini berarti besarnya pengaruh Brand Love,
Experiential Marketing, dan Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian adalah
sebesar 60,8% dan sisanya 39,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari
luar model penelitian ini.
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Uji Hipotesis

Uji t
Pengujian terhadap hasil regresi dilakukan dengan menggunakan uji-t derajat

keyakinan sebesar 90% atau a = 10%. Penentuan dalam menentukan nilai yang

digunakan dari ttavel, maka diperlukan adanya derajat bebas, dengan rumus berikut:
df=n-k=100-3=97

Keterangan :

n = Jumlah Sampel Penelitian

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat
Dengan diketahuinya nilai dari df adalah 97 sehingga diperoleh nilai dari ttapel

tersebut adalah sebesar 1,982. Sedangkan nilai dari thitung akan diperoleh dengan

menggunakan bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai
trabel pada tingkat a = 5%. Hasil uji thitung diperoleh uraian berikut:

1. Pada Brand Love (X1) terlihat bahwa nilai thitung (4,281) > tiaber (1,984) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Brand Love terhadap
Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

2. Pada Experiential Marketing (X2) terlihat bahwa nilai thitung (5,098) > trabel (1,984)
dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Experiential
Marketing terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

3. Pada Word of Mouth (Xs) terlihat bahwa nilai thitung (3,391) > trabel (1,984) dengan
tingkat signifikan 0,001 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara IWord of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

Uji F

Uji simultan (Uji-F) digunakan untuk menguji model regresi atas pengaruh
seluruh variabel independen yaitu Brand Love (X1) dan Experiential Marketing (X2)
secara simultan terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y).
Penentuan dalam menentukan nilai Five, maka diperlukan adanya derajat bebas
dengan rumus sebagai berikut ini :
Rumus : df (pembilang) =k -1=3-1=2/ df (penyebut) =n - k =100 - 3= 97
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian, k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 3 dan df (penyebut) adalah 97,
maka dapat diperolah nilai Fraber adalah 3,09. Sedangkan nilai Fhitung akan diperoleh
dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai Fapel
pada tingkat a = 5%. Hasil uji Fritung dapat dilihat dibawah ini sebagai berikut:

Tabel 6 Uji F
ANOVA=a
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 | Regression 1317.346 3 439.115 | 52226 | .000
Residual 807.164 | 96 8.408
Total 2124510 | 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Experiential Marketing, Brand Love
Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25
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Pada tabel diatas, nilai Fritung (52,226) > Fraber (3,09) dengan signifikansi 0,00 <
0,05 sehingga disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif
antara variabel Brand Love, Experiential Marketing, dan Word of Mouth secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

Pembahasan
1. Pengaruh Brand Love Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji-t yang menyatakan bahwa untuk variabel Brand Love mempunyai nilai
thitung (4,281) > traber (1,984) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara
Brand Love terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan.
Koefisien X1 (b1) = 0,304 menunjukkan bahwa variabel Brand Love berpengaruh positif
terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,304. Artinya, setiap peningkatan Brand Love
sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 30,4%. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Lestiyani dan Purwanto
(2023) dimana hasil menunjukkan secara parsial maupun simultan Influencer Marketing
dan Brand Love berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Brand Love berpengaruh terhadap keputusan pembelian karena rasa cinta atau
keterikatan emosional yang kuat terhadap suatu merek membuat konsumen merasa
puas, percaya, dan bangga menggunakan produk dari merek tersebut. Ketika
konsumen sudah mencintai sebuah merek, mereka cenderung lebih loyal dan tidak
ragu dalam mengambil keputusan untuk membeli produk dari merek tersebut,
bahkan tanpa mempertimbangkan merek lain. Hubungan emosional ini menciptakan
rasa percaya dan kenyamanan yang mendorong konsumen untuk terus melakukan
pembelian ulang.

2. Pengaruh Experiential Marketing Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil wuji-t menyatakan bahwa untuk variabel Experiential Marketing
mempunyai nilai thitung (5,098) > taber (1,984) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Experiential Marketing terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele
Mama Suka Medan. Koefisien X2 (b2) = 0,378 menunjukkan bahwa variabel
Experiential Marketing berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,378.
Artinya, setiap peningkatan Experiential Marketing sebesar 1 satuan akan
meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 37,8%. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Tantowi dan Pratomo (2020) dimana hasil
menunjukkan secara parsial maupun simultan Store Atmosphere dan Experiential
Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Experiential Marketing memengaruhi keputusan pembelian karena pengalaman
langsung yang dirasakan konsumen saat berinteraksi dengan produk atau layanan
mampu menciptakan kesan yang kuat dan membekas. Ketika pengalaman yang
diberikan menyenangkan, menarik, dan sesuai dengan harapan, konsumen lebih
terdorong untuk membeli karena mereka merasa terlibat secara emosional dan
personal. Pengalaman positif ini memberikan nilai tambah yang sulit ditemukan
hanya dari informasi atau promosi biasa, sehingga menjadi faktor penting dalam
pengambilan keputusan.
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3. Pengaruh Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil wuji-t menyatakan bahwa untuk variabel Experiential Marketing
mempunyai nilai thitung (3,391) > traver (1,984) dengan tingkat signifikan 0,001 < 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian pada Pecel Lele Mama
Suka Medan. Koefisien X3 (b3) = 0,268 menunjukkan bahwa variabel Word of Mouth
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,268. Artinya, setiap
peningkatan Word of Mouth sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian
sebesar 26,8%. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Kasakeyan et al., (2021) dimana hasil menunjukkan secara parsial maupun simultan
Electronic Word Of Mouth, Kualitas Produk dan Experiential Marketing berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Street Boba Manado. Word of
Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian karena informasi atau
rekomendasi yang disampaikan oleh orang lain, terutama yang dipercaya, dianggap
lebih jujur dan objektif dibandingkan iklan. Konsumen cenderung mempercayai
pengalaman orang lain dalam menentukan pilihan produk, terutama dari lingkungan
sosial terdekat. Ulasan positif atau testimoni yang sering dibagikan dapat
meningkatkan kepercayaan dan mempercepat keputusan untuk membeli, karena
dianggap sebagai bukti nyata dari kualitas produk atau layanan tersebut.

4. Pengaruh Brand Love, Experiential Marketing, dan Word of Mouth Terhadap

Keputusan Pembelian

Hasil uji-F yang menyatakan bahwa untuk seluruh variabel mempunyai nilai
Fhitung (52,226) > Fiavel (3,09) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara variabel Brand Love,
Experiential Marketing, dan Word of Mouth secara simultan terhadap Keputusan
Pembelian pada Pecel Lele Mama Suka Medan. Nilai R Square (R?) atau koefisien
determinasi adalah sebesar 0,608. Hal ini berarti besarnya pengaruh Brand Love,
Experiential Marketing, dan Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian adalah
sebesar 60,8% dan sisanya 39,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari
luar model penelitian ini. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Kasakeyan et al., (2021) dimana hasil menunjukkan secara parsial
maupun simultan Electronic Word Of Mouth, Kualitas Produk dan Experiential
Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Street Boba
Manado. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Lestiyani dan Purwanto (2023) dimana hasil menunjukkan secara parsial maupun
simultan Influencer Marketing dan Brand Love berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Keterikatan emosional terhadap merek, pengalaman
berkesan yang diberikan, serta pengaruh sosial dari rekomendasi orang lain saling
melengkapi dan memperkuat keyakinan konsumen. Brand Love membentuk loyalitas
emosional, Experiential Marketing menciptakan kesan positif melalui pengalaman
nyata, dan Word of Mouth memperkuat kepercayaan melalui validasi sosial.
Kombinasi dari ketiganya menjadikan konsumen lebih mantap dan yakin dalam
membuat keputusan pembelian.
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SIMPULAN
Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Brand Love berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pelanggan pada Pecel
Lele Mama Suka Medan.

2. Experiential Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pelanggan
pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

3. Word of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Keputusan
Pembelian pelanggan pada Pecel Lele Mama Suka Medan.

4. Brand Love, Experiential Marketing, dan Word of Mouth berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian pelanggan pada Pecel Lele Mama Suka Medan.
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