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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh citra toko, perceived price
dan customer experience terhadap keputusan pembelian produk pada Meta Cell Medan.
Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang
digunakan dalam penelitian ni adalah data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk
angka atau bilangan. Sumber data berupa data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh
dari hasil penyebaran kuesioner kepada responden, data sekunder diperoleh dari data dan
literatur yang berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada Meta Cell 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 sehingga diperoleh sebanyak 100
sampel penelitian. Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa Citra Toko berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Meta Cell Medan. Perceived Price berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Meta Cell Medan. Customer Experience
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Keputusan Pembelian konsumen pada Meta Cell
Medan. Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian konsumen pada Meta Cell Medan.

Kata Kunci: Citra Toko, Perceived Price, Customer Experience, Keputusan Pembelian

Abstract

The purpose of this research is to determine the influence of store image, perceived price, and
customer experience on purchasing decisions of products at Meta Cell Medan. The research methodology
used is a descriptive quantitative method. The type of data used in this research is quantitative data, which
is data obtained in the form of numbers or figures. The data sources consist of primary and secondary data.
Primary data were obtained from questionnaires distributed to respondents, while secondary data were
obtained from data and literature related to the issues discussed. The population in this study includes all
consumers who made purchases at Meta Cell, whose exact number is unknown or biased. Since the
population is unknown, the sampling technique used is the Lemeshow formula. It can be explained that the
sample calculation using the Lemeshow formula approach can be used to determine the number of samples
when the total population is unknown, resulting in 100 research samples. The results of the research
analysis show that Store Image has an influence on consumer Purchase Decisions at Meta Cell Medan.
Perceived Price has an influence on consumer Purchase Decisions at Meta Cell Medan. Customer
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Experience has an influence on consumer Purchase Decisions at Meta Cell Medan. Store Image, Perceived
Price, and Customer Experience influence consumer Purchase Decisions at Meta Cell Medan.

Keywords: Store Image, Perceived Price, Customer Experience, Purchase Decision
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PENDAHULUAN

Teknologi dapat didefinisikan sebagai kumpulan alat, aturan, dan prosedur yang
merupakan hasil penerapan prinsip-prinsip ilmiah untuk melaksanakan tugas-tugas
tertentu. Saat ini, teknologi tidak lagi menjadi hambatan dalam berinteraksi dengan
orang lain, karena komunikasi dapat dilakukan kapan saja dan di mana saja. Untuk
berinteraksi dengan orang lain, dibutuhkan suatu bentuk komunikasi. Komunikasi
sendiri adalah proses pertukaran informasi antara individu yang dilakukan melalui
penggunaan simbol-simbol, tanda-tanda, atau perilaku tertentu. Perkembangan
teknologi informasi dan komunikasi terus berlangsung dengan sangat cepat, didorong
oleh dampak arus globalisasi. Salah satu perangkat teknologi informasi dan komunikasi
yang mengalami pertumbuhan pesat adalah telepon seluler atau handphone.

Handphone adalah salah satu teknologi yang mengalami perkembangan pesat
dari tahun ke tahun. Permintaan terhadap alat komunikasi seperti handphone terus
meningkat seiring berjalannya waktu. Fenomena ini didorong oleh perubahan pola
konsumsi konsumen modern yang menginginkan kemudahan dalam berkomunikasi.
Kemudahan ini diharapkan dapat mendukung aktivitas sehari-hari, baik dalam konteks
pekerjaan maupun kehidupan pribadi. Oleh karena itu, semakin banyak merek baru
yang muncul di pasar handphone, saling bersaing untuk menciptakan produk-produk
unggulan. Para produsen tidak hanya dituntut untuk menghasilkan produk yang
inovatif, tetapi juga harus memahami secara mendalam keinginan dan kebutuhan
konsumen. Pemahaman ini sangat penting agar produsen mampu bersaing secara efektif
dengan produsen lainnya dalam industri yang sangat kompetitif ini.

Melihat perkembangan tersebut, banyak pengusaha di berbagai daerah, termasuk
di kota Medan, yang melihat peluang untuk memulai bisnis di bidang penjualan
handphone. Hal ini terbukti dengan semakin banyaknya toko handphone yang
bermunculan di Medan. Salah satu toko yang beroperasi di kota ini adalah Meta Cell,
yang berlokasi di Denai Medan. Meta Cell telah berdiri sejak tahun 2012, memulai
usahanya di jalan besar Tembung sebelum akhirnya berkembang dan membuka cabang
di Denai. Pertumbuhan ini menunjukkan respon positif terhadap peluang bisnis yang
ada. Namun, seiring dengan berjalannya waktu, persaingan di industri penjualan
handphone semakin intens. Munculnya banyak toko baru yang menjual handphone, baik
di toko independen maupun di pusat perbelanjaan atau mal, membuat konsumen
menjadi lebih selektif dalam memilih tempat pembelian. Konsumen kini cenderung lebih
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tertarik untuk membeli produk di toko-toko yang berlokasi di mal, yang menawarkan
pengalaman berbelanja yang lebih nyaman dan beragam.

Penurunan jumlah pembeli di Meta Cell kemungkinan besar merupakan akibat
dari kombinasi beberapa faktor yang mempengaruhi daya tarik toko di mata konsumen.
Pertama, citra toko atau brand image memainkan peran penting dalam membentuk
persepsi konsumen terhadap kualitas dan reputasi sebuah bisnis. Dalam hal ini diketahui
bahwa Meta Cell belum berhasil membangun citra yang kuat dan positif sehingga
membuat konsumen ragu untuk melakukan pembelian di sana, terutama terdapat
alternatif toko lain yang lebih meyakinkan. Kurangnya keberhasilan toko membuat
citranya berkesan terlihat dari identitas fisik yang belum terbangun dengan baik, kualitas
hasil yang diberikan kepada konsumen tidak sesuai dengan harapan yang mereka
inginkan serta aktivitas atau pola hubungan antara toko dengan konsumen belum terjalin
dengan baik.

Persepsi harga atau perceived price juga menjadi faktor krusial. Konsumen
cenderung sensitif terhadap harga dan sering kali membandingkan harga produk di
berbagai toko sebelum membuat keputusan pembelian dimana Meta Cell dianggap
menawarkan harga yang kurang kompetitif atau tidak sesuai dengan nilai yang
dirasakan konsumen, hal ini dapat menyebabkan penurunan minat beli. Selanjutnya,
pengalaman pelanggan (customer experience) juga berperan besar dalam mempengaruhi
pembelian konsumen. Konsumen merasa bahwa mereka mendapatkan pengalaman
berbelanja yang tidak memuaskan misalnya, pelayanan yang kurang ramah, kurangnya
kelengkapan varian untuk produk yang ditawarkan, atau kurangnya kenyamanan di
dalam toko membuat konsumen enggan untuk kembali. Bahkan dalam konteks di mana
harga dan produk sebanding dengan toko lain, pengalaman yang kurang menyenangkan
bisa menjadi alasan utama konsumen beralih ke pesaing. Meta Cell juga tidak pernah
melakukan evaluasi menyeluruh terhadap strategi bisnis mereka, termasuk aspek
pelayanan, harga, dan upaya pencitraan toko untuk mengatasi penurunan jumlah
pembeli dan memulihkan kepercayaan konsumen.

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 Meta Cell Medan 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)
n=———7
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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%.

1,962.0,5 (1-0,5 3,8416. 0,5. 0,5 0,9604 . . .
n= 5 ) — = = 96 (Digenapkan menjadi 100 responden)
01 0,01 0,01

Dari penjabaran latar belakang, permasalahan, dan landasan teori diatas, maka
dapat dibuatlah konsep berpikir penelitian sebagaimana gambar dibawah ini.

Citra Toko HI

(X1)
Keputusan Pembelian
Perceived Price > .
H2 (Y)

(X2)

Customer Experience H3
(X3)

H4

Gambar 1. Kerangka pemikiran penelitian
Dari gambar kerangka pemikiran penelitian diatas, dapat dibuat 3 hipotesis

penelitian yaitu:

Hi:  Citra Toko berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian produk pada Meta Cell
Medan.

H>:  Perceived Price berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian produk pada Meta
Cell Medan.

Hs:  Customer Experience berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian produk pada
Meta Cell Medan.

H4:  Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience berpengaruh terhadap

Keputusan Pembelian produk pada Meta Cell 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
Citra Toko | Pernyataan 1 0.815 0.361 0,000 Valid
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(X1) Pernyataan 2 0.671 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 3 0.767 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 4 0.776 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.560 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.611 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 7 0.647 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 8 0.707 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 9 0.788 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 10 0.686 0.361 0,000 Valid

Perceived Price | Pernyataan 1 0.683 0.361 0,000 Valid
(X2) Pernyataan 2 0.711 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 3 0.830 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 4 0.793 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.601 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.711 0.361 0,000 Valid

Customer Pernyataan 1 0.723 0.361 0,000 Valid
Experience Pernyataan 2 0.713 0.361 0,000 Valid
(Xs) Pernyataan 3 0.624 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.798 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.659 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.563 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 7 0.748 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 8 0.717 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 9 0.704 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 10 0.664 0.361 0,000 Valid

Keputusan Pernyataan 1 0.694 0.361 0,000 Valid
Pembelian Pernyataan 2 0.606 0.361 0,000 Valid
(Y) Pernyataan 3 0.697 0.361 0,000 Valid
Pernyataan 4 0.725 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 5 0.657 0.361 0,000 Valid

Pernyataan 6 0.717 0.361 0,000 Valid

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Uji Reliabilitas

Hasil uji reliabilitas dari variabel dapat dilihat pada tabel 2. Pada tabel 2 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
Citra Toko (X1) 0.885 10
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Perceived Price (X2) 0.818 6
Customer Experience (X3) 0.878 10
Keputusan Pembelian (Y) 0.769 6

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.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
10

08
06

N7

02

Expected Cum Prob

0o 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob

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

Coefficientsa
Model Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
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B Std. Beta Tolerance VIF
Error
1 | (Constant) 891 2.692 331 | 741

Citra Toko 171 .055 258 | 3.098 | .003 707 | 1414
Perceived 382 .064 500 | 5.921 | .000 .689 | 1.452
Price
Customer 179 .062 206 | 2.884 | .005 961 | 1.040
Experience

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

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.

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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Gambar 3 Uji heteroskedastisitas
(Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25)

Analisis Regresi Linier Berganda
Berikut ini hasil pengujiannya:
Tabel 4 Uji Regresi Linear Berganda

Coefficientsa
Model Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
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B Std. Beta Tolerance | VIF
Error

1 | (Constant) 891 2.692 331 | 741
Citra Toko 171 .055 258 | 3.098 | .003 707 | 1414
Perceived 382 .064 500 | 5.921 | .000 689 | 1.452
Price
Customer 179 .062 206 | 2.884 | .005 961 | 1.040
Experience

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25

Pada tabel diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian B diperoleh
persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut :
Y=0,891+0,171 X1 +0,382X2+ 0,179 X3 + e
Berdasarkan pada uraian persamaan diatas maka dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Konstanta (a) = 0,891 menunjukkan nilai konstanta. Artinya, jika nilai variabel
bebas yaitu Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience adalah 0, maka
nilai Keputusan Pembelian tetap sebesar 0,891.

2. Koefisien X1 (bl) = 0,171 menunjukkan bahwa variabel Citra Toko berpengaruh
positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,304. Artinya, setiap peningkatan
Citra Toko sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar
17,1%.

3. Koefisien X2 (b2) = 0,382 menunjukkan bahwa variabel Perceived Price
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,382. Artinya, setiap
peningkatan Perceived Price sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan
Pembelian sebesar 38,2%.

4. Koefisien X3 (b3) = 0,179 menunjukkan bahwa variabel Customer Experience
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,179. Artinya, setiap
peningkatan Customer Experience sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan
Pembelian sebesar 17,9%.

Uji Koefisien Determinasi
Uji koefisien determinasi (R?) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.

Tabel 5 Uji koefisien determinasi
Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
1 7272 529 514 2.203
a. Predictors: (Constant), Customer Experience, Citra Toko, Perceived Price
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: hasil pengolahan data SPSS Versi 25
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Berdasarkan pada tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai R Square (R?) atau
koefisien determinasi adalah sebesar 0,514. Hal ini berarti besarnya pengaruh Citra Toko,
Perceived Price, dan Customer Experience terhadap Keputusan Pembelian adalah sebesar
51,4% dan sisanya 48,6 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model
penelitian ini.

Uji Hipotesis
Ujit

Pengujian terhadap hasil regresi dilakukan dengan menggunakan uji-t derajat
keyakinan sebesar 90% atau a = 10%. Penentuan dalam menentukan nilai yang
digunakan dari twpel, maka diperlukan adanya derajat bebas, dengan rumus sebagai
berikut:
df=n-k-1=100-3-1=96
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya nilai dari df adalah 96 sehingga diperoleh nilai dari ttabel
tersebut adalah sebesar 1,982. Sedangkan nilai dari thitung akan diperoleh dengan
menggunakan bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai ttabel
pada tingkat a = 5%. Hasil uji thitung dapat dilihat dibawah ini sebagai berikut:

Tabel 6. Hasil Pengujian Parsial (Uji-t)

Coefficients?
Model Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Beta Tolerance | VIF
Error
1 | (Constant) 891 2.692 331 | 741
Citra Toko 171 .055 258 | 3.098 | .003 707 | 1414
Perceived 382 .064 500 | 5.921 | .000 689 | 1.452
Price
Customer 179 .062 206 | 2.884 | .005 961 | 1.040
Experience
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah)

Pada tabel hasil pengujian parsial diatas, dapat dilihat bahwa :

1. Pada Citra Toko (X1) terlihat bahwa nilai thitung (3,098) > tiabe (1,984) dengan tingkat
signifikan 0,003 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
positif yang signifikan secara parsial antara Citra Toko terhadap Keputusan
Pembelian pada Meta Cell Medan.

2. Pada Perceived Price (X2) terlihat bahwa nilai thitung (5,921) > traver (1,984) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
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pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Perceived Price terhadap
Keputusan Pembelian pada Meta Cell Medan.

3. Pada Customer Experience (Xs) terlihat bahwa nilai thitung (2,884) > ttabel (1,984)
dengan tingkat signifikan 0,005 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Customer
Experience terhadap Keputusan Pembelian pada Meta Cell Medan.

Uji F

Uji simultan (Uji-F) digunakan untuk menguji model regresi atas pengaruh
seluruh variabel independen yaitu Citra Toko (X1) dan Perceived Price (X2) secara simultan
terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). Penentuan dalam
menentukan nilai Fipel, 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 Firel adalah 3,09. Sedangkan nilai Fritung akan diperoleh dengan
menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai Fraber pada
tingkat a = 5%. Hasil uji Fritung dapat dilihat dibawah ini sebagai berikut:

Tabel 7. Hasil Pengujian Simultan (Uji-F)

ANOVAa
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 522.728 3 174.243 35.906 .000p
Residual 465.862 96 4.853
Total 988.590 99
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Customer Experience, Citra Toko, Perceived Price

Sumber : Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah)

Pada tabel diatas, nilai Fhitung (35,906) > Fabel (2,70) dengan signifikansi 0,00 < 0,05
sehingga disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara
variabel Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience secara simultan terhadap
Keputusan Pembelian pada Meta Cell Medan.

1. Pengaruh Citra Toko Terhadap Keputusan Pembelian

Pada Citra Toko (X1) terlihat bahwa nilai thitung (3,098) > tiaber (1,984) dengan tingkat
signifikan 0,003 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif
yang signifikan secara parsial antara Citra Toko terhadap Keputusan Pembelian pada
Meta Cell Medan. Koefisien X1 (bl) = 0,171 menunjukkan bahwa variabel Citra Toko
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berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,304. Artinya, setiap
peningkatan Citra Toko sebesar 1 satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian
sebesar 17,1%.

2. Pengaruh Perceived Price Terhadap Keputusan Pembelian

Pada Perceived Price (X2) terlihat bahwa nilai thitung (5,921) > traver (1,984) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
positif yang signifikan secara parsial antara Perceived Price terhadap Keputusan
Pembelian pada Meta Cell Medan. Koefisien X2 (b2) = 0,382 menunjukkan bahwa
variabel Perceived Price berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,382.
Artinya, setiap peningkatan Perceived Price sebesar 1 satuan akan meningkatkan
Keputusan Pembelian sebesar 38,2%.

3. Pengaruh Customer Experience Terhadap Keputusan Pembelian

Pada Customer Experience (X3) terlihat bahwa nilai thitung (2,884) > traber (1,984)
dengan tingkat signifikan 0,005 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Customer Experience terhadap
Keputusan Pembelian pada Meta Cell Medan. Koefisien X3 (b3) = 0,179 menunjukkan
bahwa variabel Customer Experience berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
sebesar 0,179. Artinya, setiap peningkatan Customer Experience sebesar 1 satuan akan
meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 17,9%.

4. Pengaruh Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience Terhadap
Keputusan Pembelian

Nilai Fritung (35,906) > Fravel (2,70) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dan positif antara variabel Citra Toko,
Perceived Price, dan Customer Experience secara simultan terhadap Keputusan Pembelian
pada Meta Cell Medan. Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi adalah sebesar
0,514. Hal ini berarti besarnya pengaruh Citra Toko, Perceived Price, dan Customer
Experience terhadap Keputusan Pembelian adalah sebesar 51,4% dan sisanya 48,6%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini.

SIMPULAN

Setelah dilakukan pembahasan mengenai masalah pengaruh antara Citra Toko,
Perceived Price, dan Customer Experience terhadap Keputusan Pembelian, maka dapat
ditarik kesimpulan bahwa:

1. Citra Toko berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Meta
Cell Medan.

2. Perceived Price berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada
Meta Cell Medan.

3. Customer Experience berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Keputusan

Pembelian konsumen pada Meta Cell Medan.
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4. Citra Toko, Perceived Price, dan Customer Experience berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian konsumen pada Meta Cell Medan.
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