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Abstract 

 

This research aims to investigate and clarify how three independent factors—marketing strategy, 

service quality, and customer experience—affect the dependent variable, specifically the fashion 

product purchase choices at Ayu Citra Fashion Store located in Jombang Regency. Employing a 

purposive sampling method and administering Likert-scale questionnaires, 80 respondent samples 

were collected for the research. IBM SPSS version 25 software was employed to apply different linear 

regression methods and hypothesis testing, including the F test (simultaneous test) and the T test 

(partial test), to analyze the collected data. The research results indicated that the three separate 

elements—marketing strategy, customer experience, and service quality—significantly influenced 

consumers' choices to purchase fashion products at Ayu Citra Fashion Store in Jombang Regency. 

The outcomes of partial/single tests show that customer experience greatly influences purchase 

decisions, service quality does not significantly affect them, and marketing strategy has a substantial 

effect. 
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Pendahuluan 

Globalisasi telah mengubah dunia industri yang semakin berkembang di era modern. Lanskap 

globalisasi yang semakin terbuka bagi seluruh pelaku korporat menjadi penyebabnya. Para pelaku 

bisnis kini berlomba-lomba untuk mengungguli satu sama lain dan meraih keunggulan kompetitif 

sebagai hasil dari persaingan yang ketat ini (Setiabudi.,2023). Bisnis fesyen di Indonesia berkembang 

pesat dan dipengaruhi oleh beragam budaya di seluruh dunia, termasuk Eropa dan Asia. Pada 

awalnya, tren fesyen Indonesia cenderung meniru desain dan bahan Barat. Saat menghadiri acara 

penting, orang tua Indonesia biasanya mengenakan busana tradisional batik dan kebaya. Di sisi lain, 

anak muda lebih menyukai tren asing atau kontemporer. Di Indonesia, tren busana tradisional dan 

modern sedang berkembang pesat. Industri fesyen saat ini telah menghasilkan beragam merek 

ternama, dan nama-nama tersebut seringkali menjadi daya tarik tersendiri dalam memilih suatu 

produk. H&M adalah salah satu merek yang sudah dikenal masyarakat Indonesia sejak lama (Denada 

Ababil.2022). Para pemilik bisnis mencari strategi bisnis yang menggunakan berbagai konsep 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan demi memaksimalkan penjualan produk atau layanan 

mereka. Setiap pemilik ingin menang dalam industri yang sangat kompetitif ini dengan menguasai 

pasar melalui produk unggulan mereka, meraih keuntungan yang signifikan, dan memperluas 

kesadaran merek mereka (Panjaitan., 2018). 

Dalam kegiatan pemasaran, penjual bekerja keras untuk menghasilkan barang berkualitas 

tinggi yang memungkinkan bisnis bersaing dengan bisnis lain; akibatnya, perusahaan perlu 

menelusuri sumber daya manusia yang bermutu unggul. Dengan demikian, bisnis dapat menyediakan 

beberapa jenis produk dengan atribut yang berbeda untuk berbagai demografi. Barang busana yang 
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paling beragam ialah baju pemuda, karena permasalahan itu tentunya berkaitan dengan umur mereka, 

keinginan serta daya pikir mereka, serta keinginan untuk tampil berbeda dari yang lain, beberapa 

gaya dan perilaku remaja serta ucapan ucapan mereka sering kali menjadi trend, begitu pula 

berpakaian yang unik dan aneh-aneh sering menjadi sumber inspirasi bagi perancang pakaian 

(Asrar,2024.). Setelah mempertimbangkan sejumlah faktor, termasuk strategi pemasaran, kualitas 

layanan, dan pengalaman pelanggan, konsumen memilih produk mana yang akan dibeli. Keputusan 

pembelian memiliki pengaruh besar terhadap perilaku pelanggan (Sudirjo et al.,2023). Purchase 

Decisions dibentuk oleh minat, harapan, nilai, sikap, dan perilaku mereka. Penggunaan berbagai 

saluran pemasaran digital merupakan cara yang akan memengaruhi perilaku konsumen, dan 

karenanya, keputusan pembelian mereka dapat terinspirasi (Kurdi et al., 2022). Tingkat keterikatan 

atau ketertarikan pribadi pelanggan terhadap suatu barang disebut sebagai tingkat keterlibatan mereka 

dalam keputusan pembelian. Di sisi lain, membeli merek tertentu dapat memperkecil kemungkinan 

pembeli untuk membeli kembali merek produk yang sama (Sudaryanto et al., 2020.). 

Strategi pemasaran merupakan perwujudan rencana pemasaran yang komprehensif. Secara 

keseluruhan, pemasaran adalah aktivitas sosial yang dilakukan orang dan organisasi untuk 

memproduksi dan memperdagangkan barang dan nilai dengan pihak lain guna memperoleh apa yang 

mereka inginkan dan butuhkan. Dalam pengertian yang lebih umum, pemasaran bertujuan dalam 

membangkitkan respons kepada sebuah permohonan. Ada beberapa pilihan untuk jawaban ini selain 

sekadar menukar atau membeli barang atau jasa. Pemasaran adalah proses mengambil langkah-

langkah untuk membuat audiens target bereaksi sesuai dengan yang diinginkan terhadap suatu 

produk, layanan, konsep, atau barang lainnya. Selain menciptakan transaksi jangka pendek, 

kampanye pemasaran perlu membangun hubungan jangka panjang dengan distributor, pemasok, dan 

pelanggan. Oleh karena itu, strategi pemasaran dapat memengaruhi Purchase Decisions. 

Permasalahan ini senada dengan studi (Naninsih,. 2019) yang menyatakan bahwasannya taktik 

pemasaran memiliki dampak besar terhadap keputusan pembelian konsumen. Namun, studi tersebut 

bertentangan dengan penelitian (Chou dkk., 2020) yang menyatakan bahwa taktik pemasaran 

memiliki pengaruh yang kecil terhadap pilihan konsumen. 

Kualitas layanan merupakan elemen lain yang dapat memengaruhi pilihan pembelian 

pelanggan. Kualitas layanan adalah jumlah sifat produk atau jasa yang memengaruhi keterampilan 

untuk mencukupi permintaan tertentu atau yang mendasarinya. Sejauh mana suatu bisnis dapat 

memberikan layanan sesuai dengan harapan pelanggan juga dikenal sebagai kualitas layanan 

(Chaerudin & Syafarudin, 2021). Mereplikasi kepuasan pelanggan dengan kualitas layanan seringkali 

menantang karena sulitnya menumbuhkan sikap dan perilaku yang selaras dengan tujuan perusahaan. 

Salah satu elemen yang memengaruhi penerimaan bisnis ritel adalah kualitas layanan yang diberikan. 

Elemen terpenting yang memengaruhi kinerja perusahaan secara keseluruhan saat ini adalah kualitas 

layanan (Essardi et al., 2022). 

Karena layanan pada dasarnya merupakan evaluasi tingkat layanan yang diterima pelanggan 

pada tingkat yang disediakan bisnis, kualitas layanan juga merupakan faktor dalam keputusan 

pembelian. (Oscar dan Irma, 2021). Evaluasi pelanggan terhadap kualitas layanan yang mereka 

terima di toko meningkat seiring dengan kualitas layanan itu sendiri. Memberikan kualitas layanan 

yang lebih tinggi meningkatkan keputusan pembelian terhadap layanan yang ditawarkan (Ahmed et 

al., 2023). Telah lama diakui bahwa pencapaian harapan konsumen untuk layanan tertentu sangat 

bergantung pada kualitas layanan (Raza et al., 2020). Maka dari itu, penelitian  (Elsa dkk., 2024) 

dan (Septiani Patmala dkk., 2021) memperlihatkan bahwasannya Service Quality mempunyai 

dampak yang signifikan kepada Purchase Decisions pelanggan. Hal ini senada dengan studi (Karina 

& Sari., 2023) dan (Fadillah dkk., 2023) yang memperlihatkan bahwasannya Service Quality tidak 

berpengaruh terhadap Purchase Decisions. Namun, temuan ini berbanding terbalik. 

Pengalaman pelanggan juga dapat memengaruhi keputusan pembelian mereka. Puncak dari 

kesan emosional atau logis pelanggan selama kontak komersial langsung maupun tidak langsung 
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Marketing 
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Service Quality 

(X2) 

H3 
Purchase 

Decisions (Y) 

Customer 

Experience (X3) 

H4 

dikenal sebagai pengalaman pelanggan. Pengalaman pelanggan adalah pengalaman yang dapat 

memberikan nilai tambah pada kehidupan pelanggan dan membangkitkan minat mereka terhadap 

barang, layanan, atau bisnis, yang dapat membantu bisnis tersebut berhasil (Zare & Mahmoudi, 

2020). Interaksi konsumen yang bagus bisa mencukupi keperluan konsumen & membangun 

keyakinan pada ingatan mereka, akibatnya memungkinkan mereka mengembangkan sentimen positif 

terhadap bisnis (Syahputra, 2019). Pelanggan yang mempunyai pengalaman baik dengan layanan 

suatu perusahaan cenderung akan membeli dari perusahaan tersebut (Pramita, 2019). Apabila 

konsumen mendapatkan pengalaman yang menyenangkan akan timbul perilaku positif dan terjadi 

suatu tindakan yaitu keputusan pembelian begitu juga sebaliknya, ketika konsumen mendapatkan 

pengalaman yang buruk maka kemungkinan tindakan pembelian tersebut tidak terjadi. Kontak 

dengan bisnis, baik langsung maupun tidak langsung, diperlukan untuk pengalaman konsumen. 

Konsumen kemudian memberikan respons internal yang subjektif. (Rageh,. 2015) mengutip Mayer 

dan Schwager. Ada lima jenis pembagian pada customer experience yang meliputi, Experience in 

product, Experience in environtment, Experience in loyalty communication, Exeperience in customer 

service and social exchanged, Experience in events, Robinette dan Brand dalam Aulia Nadya (2021). 

 

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis 

a. Marketing Strategy 

Marketing Strategy ialah metode yang dipergunakan dalam menggapai target pemasaran. 

Metode ini bisa menjangkau teknik penargetan, pendekatan penentuan posisi, kombinasi 

pemasaran & dana yang dialokasikan untuk biaya pemasaran (Holfian & Euodia, 2020.). 

b. Service Quality 

Service Quality merujuk kepada sejauh mana bagusnya pelayanan yang diberikan sesuai dengan 

harapan dan pengalaman nyata pelanggan. Singkatnya, penilaian pelanggan terhadap layanan 

yang mereka terimalah yang memengaruhi kepuasan dan keinginan mereka untuk menggunakan 

layanan tersebut lagi (Apriliana & Sukaris 2022.) 

c. Customer Experience 

Pengalaman pelanggan mencakup serangkaian keterlibatan yang mengarah pada respons 

pelanggan terhadap suatu produk, perusahaan, atau segmen organisasi. Klien berpartisipasi 

dalam berbagai tingkatan selama pengalaman yang benar-benar personal ini (intelektual, 

emosional, sensorik, fisik, dan spiritual) (Septian & Handaruwati, n.d.). 

d. Purchase Decisions 

Tahap yang ditempuh pembeli saat menetapkan, meneliti, & menilai sebuah hasil disebut sebagai 

keputusan pembelian. Proses-proses ini memengaruhi minat dan pilihan konsumen untuk 

membeli produk tertentu. Tindakan memilih dari berbagai pilihan untuk memenuhi preferensi 

pelanggan disebut sebagai pembelian (Aguspriyani et al., 2023). 
 

H1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Peneliti mengajukan hipotesis berikut beralaskan landasan teori, studi sebelumnya, dan 

kerangka konseptual: 
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H1: Marketing Strategy, Service Quality & Customer Experience Berpengaruh Secara Simultan 

Terhadap Purchase Decisions Kepada Produk Fashion Ayu Citra Fashion Store Kabupaten 

Jombang. 

H2: Marketing Strategy, Berdampak Secara Parsial Kepada Purchase Decisions Pada Produk 

Fashion Ayu Citra Fashion Store Kabupaten Jombang. 

H3: Service Quality Berdampak Secara Parsial Kepada Purchase Decisions Pada Produk Fashion 

Ayu Citra Fashion Store Kabupaten Jombang. 

H4: Customer Experience Berdampak Secara Parsial Kepada Purchase Decisions Pada Produk 

Fashion Ayu Citra Fashion Store Kabupaten Jombang. 
 

Metode Penelitian 

Studi ini memakai metode kuantitatif. Sugiono (2020) mendefinisikan metode studi 

kuantitatif selaku pendekatan yang berasaskan positivisme, yang dipakai dalam mengeksplorasi 

populasi atau sampel tertentu, mengumpulkan data memakai studi penelitian, dan menganalisis 

informasi kuantitatif dan statistik dalam menguji hipotesis yang telah ditentukan. Metode 

pengumpulan sampel yang dipakai pada studi ini ialah purposive sampling (Sugiyono, 2019) 

Pengambilan sampel purposif adalah teknik pengambilan sampel yang digunakan dengan tujuan studi 

tertentu. Dengan pendekatan ini, peneliti memilih orang atau organisasi yang mereka yakini paling 

sesuai untuk memberikan detail yang relevan dan mendalam tentang topik yang diteliti. Sampel 

dipilih berdasarkan kriteria khusus yang telah ditentukan sebelumnya sehingga di harapkan dapat 

menghasilkan data yang lebih kaya dan representatif untuk analisis. kriteria-kriteria yang dijadikan 

sebagai sampel sebagai berikut: 1). Konsumen Minimal berusia 17 tahun.. 2). Konsumen perempuan 

yang pernah membeli produk fashion di Ayu Citra Fashion Store Kabupaten Jombang untuk 

kepentingan atau kebutuhan diri sendiri. 

 

Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Uji Validitas 
Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

Variabel Indicator Rhitung Rtabel Keterangan 

Marketing 
strategy (X1) 

X1.1 0,777 0.219 Benar 

X1.2 0,838 0.219 Benar 

X1.3 0,847 0.219 Benar 

X1.4 0,821 0.219 Benar 

Service 

Quality (X2) 

X2.1 0,800 0.219 Benar 

X2.2 0,762 0.219 Benar 

X2.3 0,843 0.219 Benar 

X2.4 0,835 0.219 Benar 

Customer 

Experience 
(X3) 

X3.1 0,818 0.219 Benar 

X3.2 0,790 0.219 Benar 

X3.3 0,739 0.219 Benar 

X3.4 0,770 0.219 Benar 

Purchase 

Decision (Y) 

Y1 0,869 0.219 Benar 

Y2 0,887 0.219 Benar 

Y3 0,788 0.219 Benar 

Y4 0,771 0.219 Benar 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Skor correlation coefficient (r-hitung) untuk setiap item pernyataan dinilai terhadap nilai r- 

tabel berlandaskan data yang dihasilkan di tabel di atas. Pernyataan dianggap valid jika, pada tingkat 

signifikansi 0,05 (5%), r-hitung melebihi r-tabel. Sampel (n-2) = 80-2 = 78 memiliki nilai 0,219 ketika 

n = 80. Hasil uji ini menunjukkan bahwa kuesioner valid dan sesuai untuk tujuan studi. 
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Uji Reliabilitas 
Tabel 2 Hasil Uji Realibilitas 

Variabel Alpha Cronbach Alpha Ket 

Marketing Strategy (X1) 0,835 0.60 Andal 

Service Quality (X2) 0,825 0.60 Andal 

Customer Experience (X3) 0,781 0.60 Andal 

Purchase Decisions (Y) 0,849 0.60 Andal 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Tabel di atas menunjukkan bahwasannya butir pernyataan pada setiap variabel menjadi dasar 

pengujian reliabilitas. Temuan menunjukkan bahwa butir pernyataan dalam penelitian ini bisa 

dinyatakan andal / reliabel karena skor Cronbach's Alpha lebih tinggi daripada Cronbach's Alpha 

sebesar 0,6. 

 

Uji Normalitas 
Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 

Asymp. Sig (2-tailed) Alpha Keterangan 

0,091 0,05 Berdistribusi Normal 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Penilaian normalitas memakai uji Kolmogorov - Smirnov memperlihatkan jenjang 

signifikansi 0,091, yang melebihi 0,05, seperti yang diperlihatkan di tabel atas. Maka dari itu, dapat 

dipastikan bahwasannya data penelitian ini terbagi secara seragam. 

 

Uji Multikolinearitas 
Tabel 4 Hasil Uji Multikelinearitas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Marketing Strategy (X1) 0,798 1,252 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Service Quality (X2) 0,576 1,736 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Customer Experience (X3) 0,615 1,627 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Bisa ditarik kesimpulan bahwasannya informasi dalam studi ini tidak terdapat multikolinearitas 

karena variabel Strategi Pemasaran, Kualitas Layanan, dan Pengalaman Pelanggan memperlihatkan 

score tolerance melampaui 0,10 dan nilai VIF dibawah 10, sebagaimana ditunjukkan oleh hasil pada 

tabel di atas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 
Tabel 5 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Variabel Unstandardized Coefficiente Standardized Coefficiente t Sig. 

B Std. Error Beta 

Konstanta 2,043 1,277 - 1,600 0,114 

Marketing Strategy (X1) 0,012 0,068 0,023 0,183 0,855 

Service Quality (X2) 0,033 0,075 0,067 0,445 0,657 

Customer Experience (X3) 0,081 0,091 0,129 0,888 0,378 

Sumber: Data Primer Yang Diolah 2025 

Penelitian ini tidak menunjukkan gejala heteroskedastisitas, semacam yang 

diperlihatkan oleh  hasil tabel di atas, dimana nilai signifikansi tiap-tiap variabel lebih dari 

0,05. 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 
Tabel 6 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Variabel Independen Variabel Dependen Unstandardized 

Coefficients 

Sig. 

B Std. Error 

Marketing Strategy Purchase Decisions 0,499 0,105 0,000 

Service Quality 0,094 0,092 0,414 

Customer Experience 0,349 0,272 0,015 

Konstanta 0,231 1,959 0,906 

Sumber: data primer yang diolah 2025 
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Berlandaskan analisis regresi linier berganda yang disajikan di tabel, regresi linier berganda 

dapat dirumuskan berikut : 

Y = 0,231 + 0,499 X1 + 0,094 X2 + 0,349 X3 + e 
a. Y = nilai dari variabel dependen yang bakal diperkirakan oleh variabel independen. Dalam studi 

ini, variabel dependen yang digunakan ialah Purchase Decisions yang nilainya bakal di 

perkirakan oleh Marketing Strategy, Service Quality, dan Customer Experience. 

b. Konstanta (α) yang bernilai 0,231 menunjukkan bahwa apabila nilai dari variabel Marketing 

Strategy, Service Quality, dan Customer Experience dipandang tidak ada atau setara dengan nol, 

maka Purchase Decisions mencapai 0,231. 

c. β1 = Menerangkan bahwasannya Variabel Marketing Strategy (X1) mempunyai nilai koefisien 

positif, artinya bahwa Marketing Strategy (X1) berpengaruh positif atau searah terhadap 

Purchase Decisions (Y). 

d. β2 = Menyatakan bahwa Variabel Service Quality (X2) memiliki nilai koefisien positif, artinya 

bahwa Service Quality (X2) berpengaruh positif atau searah terhadap Purchase Decisions (Y). 

e. β3 = Menyatakan bahwa Variabel Customer Experience (X3) memiliki nilai koefisien positif, 

artinya bahwa Customer Experience (X3) berpengaruh positif atau searah terhadap Purchase 

Decisions (Y). 

 

Uji F 
Tabel 7 Hasil Uji F 

Variabel Independen Variabel Dependen Sig Keputusan 

Marketing  strategy   H1 Diterima 

Service  Quality Purchase   Decisions 0,000 (Berpengaruh dan 

Customer experience   Signifikan) 

Sumber: Data Primer Yang Diolah 2025 

Model regresi disebut tabel F bila skor signifikansinya < 0,05, sehingga bisa dilihat dari hasil 

uji F bahwa nilai signifikansinya < 0,05. Dengan nilai 0,00 (<0,05), dapat disimpulkan bahwa 

variabel independen mempunyai dampak simultan (bersama-sama) kepada variabel dependen, yaitu 

variabel Strategi Pemasaran (X1), Kualitas Layanan (X2), dan Pengalaman Pelanggan (X3) yang 

secara simultan memengaruhi variabel Keputusan Pembelian (Y). 

 

Uji t 
Tabel 8 Hasil Uji t 

Variabel Independent Variabel Dependent Thitung Ttabel Sig Keterangan 

Strategi pemasaran (X1) 

Purchase Decisions (Y) 

4,776 1,991 0,000 H2 diterima 

Kualitas Layanan (X2) 0,822 1,991 0,414 H3 ditolak 

Customer experience (X3) 2,495 1,991 0,015 H4 diterima 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan skor uji t untuk signifikansi parameter individual, analisisnya dapat diringkas 

sebagai berikut : 

a. Nilai signifikasi. Variabel Strategi Pemasaran (X1) memiliki nilai t sebesar 4,776, melebihi dari 

1,991, dan tingkat signifikasi 0,000, kurang dari 0,05. Penelitian ini menyimpulkan bahwasannya 

Strategi Pemasaran (X1) berdampak positif & signifikan kepada Keputusan Pembelian (Y). 

b. Nilai substansial. Variabel Kualitas Layanan (X2) menghasilkan skor t sebesar 0,822, yang 

kurang dari 1,991 & memiliki tingkat signifikasi 0,414, melebihi 0,05. Studi ini menyimpulkan 

bahwasannya Kualitas Layanan (X2) tidak berdampak kepada Purchase Decisions (Y). 

c. Nilai signifikansi. Variabel Pengalaman Pelanggan (X3) menunjukkan skor t sebesar 2,495, yang 

melebihi dari 1,991 & memiliki tingkat signifikasi 0,015, yang kurang dari 0,05. Singkatnya, 

penelitian ini memperlihatkan bahwasannya Pengalaman Pelanggan (X1) berdampak positif 

kepada Purchase Decisions secara signifikan (Y). 
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Uji Koefisien Determinasi (Adjust R2) 

Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjust R2) 
Variabel Independen Variabel Dependen R Square Adjusted R Square 

Marketing Strategy (X1) Purchase Decisions (Y) 0,447 0,425 

Service Quality (X2) 

Customer Experience (X3) 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Nilai R Square yang disesuaikan sebesar 42,5% berdasarkan angka-angka dalam tabel di atas 

adalah 0,425. Oleh sebab itu, dapat dikatakan bahwa elemen-elemen dalam model penelitian, yaitu 

strategi pemasaran, kualitas layanan, dan pengalaman pelanggan, memiliki pengaruh sebesar 42,5% 

terhadap keputusan pembelian, dengan elemen-elemen tambahan di luar variabel penelitian 

menyumbang 57,5% sisanya. 
 

Pembahasan 

Pengaruh Marketing Strategy Terhadap Purchase Decisions. 

Studi ini memperlihatkan bahwasannya variabel yang berkaitan dengan Marketing Strategy 

berdampak signifikan kepada keputusan pembelian, sesuai dengan hasil studi. Temuan diperkuat oleh 

pernyataan, "Saya memilih produk dengan ketersediaan stok yang banyak, terutama untuk produk 

fesyen tertentu." Dapat disimpulkan bahwa salah satu penentu utama keputusan pembelian 

konsumen adalah pilihan produk yang beragam di Ayu Citra Fashion Store. 

Hasil studi ini senada dengan studi sebelumnya yang dilaksanakan oleh (Aprilia, 2024) dan 

(Kadek, 2023) yang menerangkan bahwa Marketing Strategy berpengaruh signifikan kepada 

Purchase Decisions. 

 

Pengaruh Service Quality Terhadap Purchase Decisions. 

Berlandaskan hasil studi, Service Quality kualitas signifikan memengaruhi Purchase 

Decisions konsumen. Kesimpulan ini didukung oleh pernyataan bahwa "karyawan Toko Busana Ayu 

Citra cepat tanggap dalam melayani pelanggan." Salah satu aspek penting yang memengaruhi pilihan 

beli konsumen adalah empati, yang tercermin dari kualitas layanan pelanggan yang disediakan oleh 

Ayu Citra Fashion Store. 

Hasil studi ini senada dengan studi sebelumnya yang dilaksanakan oleh (Rahmawati & 

Haryanto, 2021) dan (Wahid, 2020) yang menerangkan bahwasannya Service Quality tidak 

berdampak kepada Purchase Decisions. 
 

Pengaruh Customer Experience Terhadap Purchase Decisions. 

Hasil studi memperlihatkan bahwasannya variabel Customer Experience mempunyai dampak 

yang signifikan kepada keputusan pembelian. Temuan ini diperkuat dengan pernyataan “mutu bahan 

barang di ayu citra fashion store” dapat disimpulkan bahwa mutu produk yang unggul ialah salah satu 

faktor utama yang berdampak kepada Purchase Decisions konsumen. 

Temuan studi ini selaras dengan studi sebelumnya oleh (Fahera, 2024) dan (Haq, 2024) yang 

mengatakan bahwasannya Customer Experience memiliki dampak signifikan terhadap Purchase 

Decisions. 

 
Kesimpulan, Keterbatasan Dan Saran 

Simpulan 

Berlandaskan hasil studi yang sudah dilaksanakan terkait Dampak Strategi Pemasaran, 

Service Quality, dan Customer Experience kepada Purchase Decisions Produk Fashion di Ayu Citra 

Fashion Store Kabupaten Jombang, dapat disimpulkan antara lain : 

1. Hasil uji yang dilaksanakan memperlihatkan bahwasannya Strategi Pemasaran (X1), Kualitas 

Layanan (X2), dan Pengalaman Pelanggan (X3) secara bersamaan berdampak positif dan 
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signifikan kepada Purchase Decisions (Y). 

2. Hasil uji yang telah dilakukan memperlihatkan bahwasannya Strategi Pemasaran (X1), secara 

individu menyumbangkan dampak positif dan signifikan kepada Purchase Decisions (Y). 

3. Hasil pengujian menunjukkan bahwasannya Service Quality (X2) mempunyai dampak positif 

dan signifikan secara parsial kepada Purchase Decisions (Y). 

4. Hasil pengujian yang dilaksanakan memperlihatkan bahwasannya Customer Experience (X3) 

secara individu berdampak positif dan signifikan kepada Purchase Decisions (Y). 

 

Saran 

1. Bagi Objek Penelitian 

Pihak manajemen Citra Ayu Fashion Store harus terus meningkatkan kualitas pelayanan yang 

diberikan kepada sehingga keputusan pembelian pelanggan bisa menjadi lebih baik. 

2. Bagi Para Pembaca 

Hasil dari studi ini diinginkan dapat memberi informasi tambahan kepada pembaca mengenai 

Strategi Pemasaran, Kualitas Layanan, dan Pengalaman Pelanggan yang memengaruhi 

Keputusan Pembelian. 

3. Bagi Peneliti Berikutnya 

Diharapkan penelitian ini akan terus dikembangkan oleh para akademisi di masa mendatang yang 

melakukan penelitian serupa. Akan ideal untuk memasukkan lebih banyak faktor dan mengkaji 

tidak hanya pengaruhnya, tetapi juga interaksi di antara faktor-faktor tersebut. 

 

Keterbatasan 

1. Survei ini hanya melibatkan 80 responden dan hanya berfokus pada konsumen Toko Busana Ayu 

Citra di Kabupaten Jombang. Sehingga, disarankan agar peneliti berikutnya mengambil ukuran 

sampel yang beraneka dan wilayah yang lebih besar. 

2. Kadang-kadang, jawaban yang diberikan responden pada kuesioner saat pengumpulan data tidak 

sepenuhnya merefleksikan pemikiran mereka yang sebenarnya. Perkara ini mungkin diakibatkan 

oleh ketidaksamaan dalam cara berpikir, anggapan, dan interprestasi responden, serta faktor lain 

seperti kejujuran mereka saat mengisi kuesioner. 

3. Karena keterbatasan waktu, peneliti tidak dapat memperoleh hasil maksimal dari penelitian 

mereka. 
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