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Abstract: Yamaha Mio is one of the most popular products from Yamaha by the public. Based on a 

survey of top brands regarding the best product in its class (motor matic), Yamaha Mio is still 

inferior to its competitors, namely Honda Beat and Honda Vario. The consumer experience of 

Yamaha Mio is still not good compared to its competitors' products such as the lights are not bright 

enough, the gasoline is a little wasteful, and the suspension slams hard. So looking at the problems 

above, this study aims to determine the effect of perceived quality and brand experience on 

purchasing decisions. The type of research is explanatory research with sample are 100 respondents 

who have purchased a Yamaha Mio at Yamaha Flagshipshop Semarang during the last 3 years. 

Using a non-probabilty sampling technique, namely purposive sampling. In this study to prove the 

influence between variables using various tests such as validity tests, reliability tests, correlation 
coefficients, coefficients of determination, simple and multiple regression analysis and significant 

tests, namely the t test and F test. In processing the data in this study using the help of SPSS software 

version 26 with the results that there is a positive and significant influence on the perceived quality 

and brand experience variables on purchasing decisions. 
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Abstraksi: Yamaha Mio merupakan salah produk dari Yamaha yang paling banyak diminati oleh 

masyarakat. Namun, beradasarkan survei top brand mengenai produk terbaik dikelasnya (motor 

matic), Yamaha Mio masih kalah dengan kompetitornya yaitu Honda Beat dan Honda Vario. 

Pengalaman konsumen kurang baik dibuktikan dengan beberapa keluhan konsumen mengenai 

kualitas dari Yamaha Mio seperti lampu yang kurang terang, bensin yang boros, dan bantingan 

suspensi yang keras. Padahal perceived quality dapat tercapai apabila produk sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan dari konsumen. Maka melihat permasalahan di atas, penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui pengaruh perceived quality dan brand experience terhadap keputusan 

pembelian Yamaha Mio. Tipe penelitian yang digunakan yaitu explanatory research. Jumlah sampel 

pada penelitian ini yaitu sebanyak 100 responden yang pernah melakukan pembelian Yamaha Mio 

di Yamaha Flagshipshop Kota Semarang selama 3 tahun terakhir dengan menggunakan teknik 

nonprobabilty sampling yaitu purposive sampling. Metode penelitian menggunakan uji seperti uji 

validitas, uji reliabilitas, koefisien korelasi, koefisien determinasi, analisis regresi sederhana, dan 

berganda serta uji signifikan yaitu uji t dan uji F. Dalam mengolah data dalam penelitian ini 

menggunakan bantuan software SPSS versi 26 dengan hasil terdapat pengaruh positif dan signifikan 

variabel perceived quality dan brand experience terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Brand Experience, Keputusan Pembelian, Perceived Quality 

 

Pendahuluan   

Pada era yang semakin maju dan berkembang saat ini, manusia dituntut untuk dapat 

melakukan segala aktivitasnya dengan efektif dan efisen, termasuk dalam hal mobilitas dari satu 

tempat ke tempat lain. Salah satu penunjang agar terciptanya mobilitas yang efektif dan efisien 
tersebut yaitu dengan penggunaan sarana transportasi. Sarana transportasi merupakan bagian 

yang penting bagi kehidupan manusia untuk melakukan segala aktivitasnya sehari-hari. Di 

Indonesia terdapat berbagai jenis sarana transportasi yang sering digunakan oleh masyrakat dalam 

beraktivitas, di antaranya yaitu sepeda motor, mobil penumpang, mobil bis, mobil barang dan 
yang lainnya. Dalam perkembanganya, penggunaan kendaraan bermotor di Indonesia setiap 

tahunnya mengalami peningkatan. Berikut data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS) 

mengenai jumlah penggunaan kendaraan bermotor di Indonesia pada tahun 2018-2021: 
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Tabel 1. Jumlah Kendaraan bermotor di Indonesia Tahun 2018-2021 

Kendaraan 

Bermotor 

Perkembangan Jumlah Kendaraan Bermotor Menurut Jenit (Unit) 

2018 2019 2020 2021 

Sepeda Motor 100.200.245 106.657.952 112.771.136 115.290.000 

Mobil 

Penumpang 

13.968.202 14.830.698 15.592.419 15.800.000 

Mobil Bis 213.359 222.872 231.569 233.420 

Mobil Barang 4.540.902 222.872 5.021.888 5.001.000 

Jumlah 118.922.708 126.508.776 133.617.012 136.324.420 

Sumber: Badan Pusat Statistik (2020) 

Berdasarkan data pada Tabel 1 dapat diketahui bahwa dari tahun ke tahun penggunaan 
sepeda motor menjadi sarana transportasi yang paling banyak digunakan oleh masyarakat 

Indonesia. Menurut data yang diperoleh dari Asosiasi Sepeda Motor Indonesia (AISI) 

menunjukan bahwa dewasa ini terdapat lebih dari 77 perusahaan baik assembling, manufaktur, 

dan importir sepeda motor di Indoensia yang namanya sudah terdaftar di Departemen 
Perindustran dan Perdagangan (Desperindag).  Dari 77 perusahaan tersebut, diataranya terdapat 

6 perusahaan yang terdaftar di AISI yaitu Honda, Yamaha, Suzukui, Kawasaki, Kanzen, dan TVS 

serta 71 perusahaan lainnya diluar keanggotaan AISI. 

Dalam menghadapi persaingan usaha yang ketat, perusahaan dengan merek yang kuat dapat 

menjadi pembeda yang jelas, bernilai, dan berkelanjutan sehingga dapat meningkatkan daya saing 

perusahaan dan membantu keberhasilan strategi perusahaan. Merek bukan hanya sebatas simbol, 

nama, atau gambar yang tidak memiliki arti. Namun lebih dari itu, suatu merek berfungsi untuk 
mendefinisikan produk atau layanan dari seseoarang atau sekelompok penyedia dan 

membedakannya dari produk serupa di penyedia lain. Jika suatu perusahaan mampu menciptakan 

merek yang kuat maka konsumen dapat dengan mudah mengingat atau mengetahui merek 
tersebut melalui pendekatan pemasaran yang tepat, maka dapat disimpulkan jika perusahaan 

mampu mengembangkan mereknya dengan baik. Konsumen dalam melakukan keputusan 

pemilihan merek akan melalui beberapa tahapan-tahapan yang diawali dari unware yaitu kondisi 
dimana konsumen belum sadar akan tinggi rendahnya persepsi kualitas dan persepi nilai yang 

dimiliki oleh merek tersebut sehingga konsumen pada tahap ini akan terlebih dahulu melakukan 

peninjauan sebelum melakukan keputusan pembelian. Dengan demikian, dapat dikatakan jika 

merek dapat menimbulkan nilai tambah bagi konsumennya yang disebut sebagai merek yang 

memiliki ekuitas merk (Astuti & Cahyadi, 2007). 

Salah satu elemen dari ekuitas merek yaitu perceived quality (persepsi kualitas). Perceived 

quality menurut Aaker (2008) merupakan anggapan atau pendangan dari konsumen terhadap 
kapasitas dan kelebihan yang dimiliki oleh   suatu produk diantara alternatif-alternatif yang 

tersedia. Dewasa ini perusahaan-perusahaan otomotif di Indonesia berlomba-lomba untuk 

meningkatkan kualitas produk mereka guna mendapatkan nilai lebih dimata konsumen sehingga 
perusahaan dapat memenangkan persaingan dengan kompetitornya dan dapat mencapai target 

penjualannya. Namun selain kualitas produk, perusahaan wajib menciptakan suatu persepsi yang 

positif dimata konsumen agar dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produknya 

sehingga akan menumbuhkan minat yang tinggi untuk membeli produk yang dijual oleh 
perusahaan. Persepsi dapat terbentuk melalui informasi yang diberikan oleh produk terhadap 

konsumen. Menurut Assael (2001) sebelum melakukan keputusan pembelian konsumen terlebih 

dahulu melakukan pencarian informasi mengenai produk yang akan dibelinya. Terdapat beberapa 
faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian salah satunya yaitu faktor psikologi. 

Faktor psikologi konsumen dapat terbentuk melalui persepsi yang ditimbulkan terhadap produk 

atau barang tersebut. Persepsi merupakan suatu proses yang digunakan oleh seseorang untuk 

mengatur, memilih, dan mengintrepetasikan informasi yang diperoleh melalui proses 
penginderaan seperti pendengaran, perasaan, penglihatan, dan sentuhan yang dapat menghasilkan 

suatu arti atau makna (L. Schiffman & Kanuk, 2008). Persepsi konsumen terhadap kualitas yang 

https://ejournal3.undip.ac.id/index.php/jiab


Jurnal Ilmu Administrasi Bisnis, Vol. 11, No. 3, 2022 e-ISSN 2746-1297  

Copyright ©2022, The authors. Available https://ejournal3.undip.ac.id/index.php/jiab  | 422 

dimiliki oleh produk dapat mempengaruhi sikap dan keputusan konsumen sebelum membeli suatu 

produk (Build dkk,2013).  Menurut Durianto (2004) jika suatu produk memiliki persepsi kualitas 
yang positif, maka kemungkinan konsumen untuk membeli produk tersebut akan tinggi. 

Sebaliknya, jika suatu produk memiliki persepsi kualitas yang negatif, maka minat konsumen 

untuk melakukan pembelian produk tersebut akan rendah. Penilaian atau persepsi kualitas 

terhadap suatu produk memiliki 7 indikator yaitu kinerja (performance), keistimewaan tambahan 
(features), kehandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, daya tahan, service ability, dan hasil 

(Aaker, 1997). Apabila suatu produk dapat memenuhi ke 7 indikator perceived quality tersebut 

dapat disimpulkan jika produk tersebut merupakan produk yang berkualitas.  

Suatu perusahaan sebaiknya tidak hanya berfokus pada pengembangan persepsi kualitas 

dari konsumen saja. Hal tersebut disebabkan oleh karena terdapat faktor lain yang mampu 

mendorong seorang konsumen dalam melakukan keputusan pembelian pada produknya, 

diantaranya yaitu pengalaman merek (brand experience). Pengalaman merek (brand experience) 
merupakan setiap tanggapan, kesan, dan pengalaman yang dirasakan oleh konsumen terhadap 

suatu produk melalui interaksi yang terjadi antara konsumen dan merek baik secara langsung 

ataupun tidak langsung (Brakus et al., 2009). Menurut Durianto (2004) pengalaman yang 
dirasakan oleh konsumen dengan sebuah merek atau produk dapat menentukan keputusan yang 

akan diambil oleh konsumen ketika melakukan pembelian.  

Salah satu produsen otomotif terkemuka di Indonesia yang khusus untuk memproduksi 
sepeda motor yaitu PT. Yamaha Industri Motor Manufacturing (YIMM). Yamaha menjadi 

perusahaan otomotif di Indonesia dengan produk yang dikenal luas oleh masyarakat Indonesia. 

Yamaha telah banyak mendirikan dealer resminya hampir diseluruh kota-kota di Indonesia. Salah 

satu dealer Yamaha yang berada di Kota Semarang yaitu dealer Yamaha Flagship Shop (FSS) 
Semarang. Dealer ini terletak di Jalan Pemuda No 83-85 Kota Semarang.Yamaha FSS Semarang 

merupakan dealer percontohan di Jawa Tengah. Dealer percontohan merupakan dealer yang 

dijadikan sebagai pedoman baik dalam hal penjualan, pelayanan, maupun fasilitas oleh dealer-

dealer cabang disekitarnya.  

Salah satu produk andalan yamaha dikelas matic yaitu Yamaha Mio. Motor jenis matic 

yang diluncurkan pertama kali di Indonesia pada tahun 2003 ini   memiliki desain unik, simple 
dan stylish sehingga dianggap sebagai keunggulan tersendiri dari motor skutik ini. Yamaha mio 

sempat menjadi market leader dikelas motor matic. Hal ini dibuktikan pada tahun 2016-2017 

Yamaha Mio berhasil menjadi menjadi pemuncak Top Brand dikelas motor Matic mengalahkan 

produk-produk dari kompetitornya termasuk Honda sebagai kompetitor utamanya. Namun dalam 
beberapa tahun terakhir tepatnya tahun 2018-2020 Yamaha Mio turun hingga ke posisi 3 dibawah 

Honda Beat dan Honda Vario sebagai Top Brand sepeda motor dikelas motor matic. Fenomena 

ini menunjukan persepsi atau anggapan yang muncul dibenak mayoritas konsumen di Indonesia 
bahwa produk dari Honda yaitu Honda Beat dan Vario dalam beberapa tahun terakhir memiliki 

kualitas yang lebih unggul ketimbang Yamaha Mio. Indikator penilaian dalam Top Brand Index 

(TBI) yaitu mind share, market share, dan commitment share. Salah satu cara untuk mencapai 

nilai yang tinggi dalam ke 3 indikator tersebut yaitu dengan membangun brand experience yang 

berkesan bagi calon konsumennya. 

Yamaha FSS Semarang menjual berbagai jenis merek Yamaha Mio seperti Yamaha Mio 

M3 Yamaha Mio S dan Yamaha Mio Z. Tabel 2 menunjukkan data penjualan motor Yamaha Mio 

di Yamaha FSS Semarang dari 2017-2021. 

Berdasarkan data yang ditunjukan pada Tabel 2 dapat diketahui bahwa penjualan motor 

Yamaha Mio di Yamaha FSS Semarang dalam 5 tahun terakhir tepatnya pada tahun 2017-2021 
selalu mengalami penurunan penjualan. Sebagai dealer percontohan sudah sepatutnya jika 

Yamaha FSS Semarang menjadi contoh bagi dealer-dealer cabanganya terutama dalam hal tingkat 

penjualannya. Namun, pada kenyataannya tingkat penjualan Yamaha Mio di Yamaha FSS 

Semarang selama 5 tahun terakhir mengalami tren penurunan penjualan. 

 

https://ejournal3.undip.ac.id/index.php/jiab


Jurnal Ilmu Administrasi Bisnis, Vol. 11, No. 3, 2022 e-ISSN 2746-1297  

Copyright ©2022, The authors. Available https://ejournal3.undip.ac.id/index.php/jiab  | 423 

Tabel 2. Data Penjualan Yamaha Mio di Yamaha FSS Semarang Tahun 2017-2021 

Tahun Merek Jumlah Penjualan Total Penjualan 

2017 Mio M3 196 319 

 Mio Z 123 

Persentase Pertumbuhan Penjualan (-) 33,2% 

2018 Mio M3 103 213 

 Mio Z 98 

 Mio S 12 

Persentase Pertumbuhan Penjualan (2018-

2019 

(-) 41,3% 

2019 Mio M3 73 1252 

 Mio S 30 

 Mio Z 21 

Persentase Pertumbuhan Penjualan (2019-

2020) 

(-) 43,2% 

2020 Mio M3 42 71 

 Mio S 20 

 Mio Z 9 

Persentase Pertumbuhan Penjualan (2020-

2021) 

(-) 26,8% 

2021 Mio M3 5 52 

 Mio S3 17 

Sumber: Yamaha FSS Semarang (2020) 

Tren menurunnya tingkat penjualan Yamaha Mio dalam beberapa tahun terakhir dapat 

diakibatkan oleh beberapa faktor. Salah satu faktor yang memungkinkan menjadi penyebab 
menurunya keputusan pembelian terhadap Yamaha Mio di Yamaha FSS Semarang yaitu persepsi 

kualitas. Menurut Durianto (2004) persepsi seseorang terhadap kualitas yang dimiliki oleh suatu 

produk atau jasa secara langsung dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukan oleh 
konsumen. Hal ini dikarenakan persepsi kualitas berhubungan erat dengan harapan konsumen 

terhadap suatu produk. Hasil penelitian Durianto memiliki kesamaan dengan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Barrigusti (2020) yang menunjukan jika variabel perceived quality berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain persepsi kualitas, faktor berikutnya 

yang memungkinkan menjadi penyebab menurunnya tingkat penjualan Yamaha Mio di Yamaha 

FSS Semarang yaitu brand experience. Brand experience merupakan pengalaman yang dirasakan 

oleh konsumen terhadap suatu merek. Menurut Brakus et al (2009) Pengalaman yang dirasakan 
oleh konsumen dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hal ini sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Nyohardi (2016) yang membuktikan jika pengalaman merek yang 

dirasakan oleh konsumen terhadap produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Penelitian dari Nyohardi tersebut juga didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Chanaya dan Sahetapy (2020) yang menunjukan jika brand experience mampu berpengaruh 

secara signfikan terhadap keputusan pembelian. Dari pernyataan tersebut dapat disimpulkan jika 

persepsi kualitas dan pengalaman merek dari konsumen memiliki kemungkinan menjadi faktor 

yang mempengaruhi menurunnya tingkat penjualan yamaha Mio di Yamaha FSS Semarang. 

 Yamaha Mio merupakan motor yang cukup digemari oleh masyarakat Indonesia. Motor 

jenis matic ini merupakan pioner motor matic di Indonesia. Website www.oto.com menunjukan 
beberapa data ulasan review konsumen terhadap performa, fitur, dan permasalahan dari beberapa 

produk Yamaha Mio series. Berikut data ulasan dan review Yamaha Mio di website 

www.oto.com: 
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Tabel 3. Data rating Yamaha Mio Series  

No Jenis Rating 

1. MIO S 4,7/5 

2. MIO M3 125 4,7/5 

3. MIO Z 4,7/5 

Sumber: OTO (2021) 

Data pada Tabel 3 menunjukan jika Yamaha Mio S mendapatkan rating 4.7/5. Ulasan yang 
terakhir dilihat pada tahun 2021 itu diulas oleh 93 reviewer yang terdiri dari 87 orang merasa puas 

terhadap performa dan kualitas Yamaha Mio S,8 orang memberikan peniliaian biasa saja dan 1 

orang mengatakan tidak puas. Sedangkan Yamaha Mio M3 125 mendapatkan rating 4.7/5 yang 

terdiri dari 112 orang merasa puas,5 orang mengatakan biasa saja, dan 3 orang mengatakan tidak 
puas. Kemudian yang terakhir, Yamaha Mio Z mendapatkan rating 4.7/5 yang terdiri dari 54 

orang merasa puas,3 orang merasa biasa saja dan 1 orang mengatakan tidak puas. Berdasarkan 

hasil ulasan ke 3 jenis motor Yamaha Mio series tersebut menujukan jika persepsi konsumen 
terhadap kualitas dan fitur Yamaha Mio series cukup baik meskipun masih terdapat beberapa 

konsumen yang merasa kurang puas terhadap kualitas dari Yamaha Mio series. Beberapa 

konsumen tersebut mengeluhkan performa dan fitur dari Yamaha Mio diantaranya seperti lampu 
yang kurang terang, bensin yang sedikit boros, dan bantingan suspensi yang keras. Padahal 

perceived quality dapat tercapai apabila produk sesuai dengan keinginan dan kebutuhan dari 

konsumen. Atas dasar itulah penting bagi Yamaha untuk memperbaiki kekurangan yang dimiliki 

oleh Yamaha Mio. Sebab, berdasarkan penelitian yang dilakukan yang dilakukan oleh Harjati dan 
Sabu (2014) yang berjudul pengaruh persepsi produk terhadap keputusan pembelian the body 

shop membuktikan jika persepsi kualitas memiliki pengaruh yang positif siginfikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana pengaruh perceived 

quality terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Mio di Yamaha Flaghsip Shop Kota 

Semarang? (2) Bagaimana pengaruh brand experience terhadap keputusan pembelian motor 
Yamaha   Mio di Yamaha Flaghsip Shop Kota Semarang? (3) Bagaimana pengaruh perceived 

quality dan brand experience terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Mio di Yamaha 

Flaghsip Shop Kota Semarang? 

Kerangka Teori  

Perilaku Konsumen 

Kotler dan Keller (2008) perilaku konsumen memiliki pengertian yaitu suatu individu, 
kelompok atau organisasi dalam memilih, menggunakan, dan, menempatkan jasa, barang, 

pengalaman atau ide dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan mereka. 

Pemasaran 

Kotler dan Amstrong (2012) menyatakan pengertian pemasaran yaitu suatu proses sosial 

dan manajerial dimana individu dan kelompok dapat memenuhi kebutuhan dan harapan mereka 

dengan cara menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai diantara kedua belah 

pihak. 

Perceived Quality 

Perceived Quality merupakan anggapan atau persepsi dari konsumen terhadap kualitas dan 
keunggulan suatu produk serta berkaitan dengan keinginan dan harapan dari konsumen terhadap 

produk (D. Aaker, 2003).  Menurut (D. A. Aaker, 1997) Perceived Quality dapat diukur dengan 

7 indikator diantaranya yaitu performance (kinerja), features (fitur), kesesuaian dengan 
spesifikasi, reliablity (keandalan), durablity (ketahanan), seviceability (pelayanan), dan hasil 

akhir.  
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Brand Experience 

Pengalaman merek (Brand Experience) merupakan kesan, sensasi, dan anggapan 
konsumen terhadap suatu merek yang diciptakan oleh merek tersebut melalui desain merek, 

identitas merek, komunikasi pemasaran dan lingkungan merek tersebut dipasarkan (Brakus et al., 

2009). Menurut Brakus et al., (2009) terdapat 4 indikator untuk mengukur baik atau buruknya 

brand experience dari suatu merek yaitu sensorik, afeksi, perilaku dan Intelektual. 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan yang diambil oleh konsumen sebelum 
membeli sebuah produk dengan beberapa alternatif yang tersedia dan akan melewati beberapa 

tahapan proses sebelum akhirnya konsumen akan mengambil sebuah keputusan pembelian dari 

beberapa alternatif yang tersedia (Kotler & Armstrong, 2008). Menurut Kotler dan Amstrong 
(2008) terdapat beberapa indikator keputusan pembelian yaitu kemantapan dan keyakinan 

konsumen saat melakukan pembelian produk, kesesuaian produk dengan kebutuhan dan 

keinginan konsumen, melakukan pembelian ulang terhadap produk, merekomendasikan produk 

kepada orang lain, dan kepuasan terhadap produk.  

Hipotesis Penelitian 

 

Gambar 1. Model Penelitian 

H1: Perceived Quality berpengaruh secara positif terhadap keputusan Pembelian Yamaha Mio. 

H2: Brand Experience berpengaruh secara positif terhadap Keputusan Pembelian Yamaha Mio. 

H3: Perceived Quality dan Brand Experience berpengaruh secara positif terhadap keputusan 

pembelian Yamaha Mio 

Metode Penelitian 

Tipe penelitian yang digunakan dalam penelitian yaitu explanatory research. Sehingga, tipe 

ini dimaksudkan untuk menguji apakah terdapat hubungan antara Pengaruh perceived quality 
(X1) dan brand experience terhadap keputusan pembelian. Populasi merupakan suatu wilayah 

secara keseluruhan yang terdiri dari subjek atau objek yang memiliki kualitas dan karakteristik 

tertentu yang di aplikasikan oleh seorang peneliti untuk dipelajari dan setelah itu ditarik suatu 
hasil dari penelitian tersebut (Sugiyono, 2001). Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen 

yang membeli sepeda motor di dealer Yamaha FSS Semarang selama 3 tahun terakhir yaitu 

berjumlah 2.722 orang. Sampel merupakan bagian atau karakteristik dari populasi kemudian 

diambil melalui berbagai cara tertentu yang juga memiliki karakteristik tertentu, lengkap, dan 
dianggap dapat mewakili populasi yang diambil dari penelitian tersebut (Sugiyono, 2001). 

Sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini yaitu konsumen didealer Yamaha FSS 

Semarang yang pernah membeli motor merek Yamaha Mio selama 3 tahun terakhir. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan didalam penelitian ini yaitu dengan 

pendekatan non probability sampling dimana teknik ini tidak memberikan kesempatan bagi setiap 
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unsur atau anggota dari populasi tersebut untuk dijasdikan sebagai sampel (Sugiyono, 2001). Cara 

yang digunakan sebagai penentuan dalam pengambilan jumlah responden (sampel) dalam 
penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling yaitu teknik pengambilan sampel dengan 

beberapa pertimbangan tertentu yang memiliki kredibelitas atau kecocokan kriteria untuk mengisi 

informasi yang diperlukan. Adapun kriteria responden yaitu sebagai berikut: (a) Warga Negara 

Indonesia, (b) Minimal berusia 17 tahun, (c) Konsumen yang pernah melakukan pembelian 

Yamaha Mio di dealer Yamaha FSS Semarang selama 3 tahun terakhir. 

Hasil dan Pembahasan 

Pada variabel independent pertama yang digunakan yaitu perceived quality (X1) menurut 
Tjiptono (2008) memiliki pengertian yaitu anggapan atau persepsi dari konsumen terhadap 

kualitas dan keunggulan dari suatu produk secara keseluruhan. Perceived quality merupakan salah 

satu faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pertimbangan sebelum 
melakukan keputusan pembelian. Hal tersebut dikarenakan persepsi kualitas dapat membentuk 

persepsi konsumen mengenai kualitas yang dimiliki oleh suatu produk sehingga konsumen akan 

tertarik dan mengevaluasi masukan-masukan informasi mengenai produk tersebut kemudian 

melakukan keputusan pembelian terhadap produk diantara alternatif-alternatif yang tersedia. 

Merujuk pada hasil analisis data yang telah disajikan pada sub bab sebelumnya mengenai 

hipotesis yang pertama yaitu “diduga terdapat pengaruh yang positif antara perceived quality 

terhadap keputusan pembelian” dapat diterima. Pernyataan tersebut didasari pada hasil uji t 
variabel perceived quality yamaha mio menunjukan bahwa nilai t hitung yang lebih besar dari 

nilai t tabelnya yang artinya variabel perceived quality memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian dikarenakan Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan 
hasil analisis terhadap uji t yang dilakukan dalam penelitian ini sejalan dengan hasil yang 

penelitian yang dilakukan oleh Nichie Barrigusti (2020) yang berjudul “Pengaruh Perceived 

Quality dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat Pafa PT. Capella 
Dinamik Nusantara Bangkinang ditinjau dari perspektif Ekonomi Islam”. Penelitian yang 

dilakukan oleh Nichie Barrigusti (2020) menunjukan ada pengaruh yang positif dan signifikan 

antara variabel perceived quality terhadap variabel keputusan pembelian. Sedangkan besarnya 

nilai koefisien korelasi antara variabel perceived quality (X1) dengan variabel keputusan 
pembelian (Y) berada pada interval koefisien 0,60-0,799. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan 

jika korelasi atau hubungan antara kedua variabel tersebut masuk kedalam kategori kuat. 

Selanjutnya melihat hasil uji regresi linear sederhana dan uji koefisien determinasi dari variabel 
perceived quality terhadap keputusan pembelian didapatkan hasil yang positif. Dari hasil 

pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan arah yang positif diantara dua 

variabel, artinya semakin kuat persepsi kualitas yang dimiliki oleh yamaha mio maka akan 

semakin tinggi minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap Yamaha Mio. 
Sebaliknya, semakin lemah persepsi kualitas yang dimiliki oleh Yamaha Mio maka minat 

konsumen terhadap yamaha mio akan rendah. Hal ini selaras dengan pendapat yang disampaikan 

oleh Durianto (2004).  

Merujuk pada jawaban responden dikuesioner yang disajikan rata-rata responden mengisi 

jawaban setuju terhadap butir pertanyaan yang disajikan. Namun, berdasarkan data pada hasil 

rekapitulasi variabel perceived quality menunjukan jika terdapat 8 butir pertanyaan yang memiliki 
nilai dibawah rata-rata, diantaranya yaitu mengenai daya tahan mesin Yamaha Mio, Yamaha Mio 

memiliki kemungkinan kecil mengalami kerusakan, kecanggihan dan kelengkapan fitur Yamaha 

Mio, Yamaha Mio memiliki fitur yang lebih baik ketimbang motor lainnya, Keandalan Yamaha 

Mio dibanding motor matic lainnya, Yamaha Mio dapat digunakan dalam jangka waktu yang 
lama,dan Yamaha Mio dapat digunakan disegala jenis medan jalan,serta yang terakhir yaitu  

Output Yamaha Mio. Dengan adanya 8 butir pertanyaan yang memiliki skor dibawah rata-rata 

tersebut menunjukan jika masih terdapat aspek yang perlu ditingkatkan dan dikembangkan lagi 
oleh perusahaan Yamaha khususnya yang berkaitan dengan kualitas produk yang dimiliki oleh 

yamaha Mio. 
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Pengertian brand experience menurut Brakus et al (2009) merupakan suatu sensasi, 

anggapan, perasaan, dan tanggapan konsumen terhadap produk yang berkaitan dengan 
rangsangan yang diciptakan oleh desain produk, identitas merek, komunikasi pemasaran, orang 

dan lingkungan merek tersebut dipasarkan. Untuk dapat menghasilkan brand experience, 

seseorang harus memiliki pengalaman yang baik dengan suatu merek. Konsumen yang pernah 

melakukan kontak baik secara tidak langsung misalnya ketika konsumen melihat iklan dan 
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh suatu produk maupun secara langsung yaitu ketika 

konsumen berbelanja, membeli dan mengkonsumsi produk tersebut akan memunculkan kesan 

secara pribadi melalui emosi yang kemudian dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen.  

Merujuk pada hasil analisis data yang telah disajikan pada sub bab sebelumnya mengenai 

hipotesis kedua yaitu “diduga terdapat pengaruh yang positif antara variabel brand experience 

terhadap keputusan pembelian” dapat diterima. Pernyataan tersebut didasari pada hasil uji t 
variabel brand experience yamaha mio menunjukan bahwa nilai t hitung yang lebih besar dari 

nilai t tabelnya yang artinya variabel brand experience memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian dikarenakan Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan 
hasil analisis terhadap uji t yang dilakukan dalam penelitian ini sejalan dengan hasil yang 

penelitian yang dilakukan oleh Nadia Chayanaya dan Laura Sahteapy (2020) yang berjudul 

“Pengaruh Brand Experience dan Electronic Word of Mouth(E-WOM) terhadap Keputusan 
Pembelian pada Jasa Wedding Organizer Perfect Moment”. Penelitian yang dilakukan oleh Nadia 

Chayanaya dan Laura Sahteapy (2020)” menunjukan adanya pengaruh yang positif dan signifikan 

antara variabel brand experience terhadap variable keputusan pembelian. Sedangkan besarnya 

nilai koefisien korelasi antara variabel brand experience (X2) dengan variabel keputusan 
pembelian (Y) berada pada interval koefisien 0,60-0,799. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan 

jika korelasi atau hubungan antara kedua variabel tersebut masuk kedalam kategori kuat. 

Selanjutnya melihat hasil uji regresi linear sederhana dan uji koefisien determinasi dari variabel 
brand experience terhadap keputusan pembelian didapatkan hasil yang positif. Dari hasil 

pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan arah yang positif diantara dua 

variabel, artinya semakin baik brand experience yang dirasakan oleh konsumen terhadap yamaha 
Mio maka akan semakin berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 

terhadap produk tersebut. Hal ini dikarenakan brand experience dapat membantu untuk 

mengembangkan hubungan affective dan cognitive diantara sebuah merek dengan konsumen, 

sehingga konsumen akan mengingat pengalaman yang mengesankan dengan merek tersebut. 
Hasil tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Nadia Chayanaya dan Laura 

Sahetapy (2020). 

 Merujuk pada jawaban responden dikuesioner yang disajikan rata-rata responden mengisi 
jawaban setuju terhadap butir pertanyaan yang disajikan. Namun berdasarkan data pada hasil 

rekapitulasi variabel brand experience menunjukan jika terdapat 2 butir pertanyaan yang memiliki 

nilai dibawah rata-rata, diantaranya yaitu mengenai perasaan sedih dan kecewa yang diakibatkan 

oleh Yamaha Mio dan meluangkan waktu dan pikiran terhadap perkembangan Yamaha Mio. 
Dengan adanya 2 butir pertanyaan yang memiliki skor dibawah rata-rata tersebut menunjukan 

jika masih terdapat aspek yang perlu ditingkatkan dan dikembangkan lagi oleh perusahaan 

Yamaha khususnya yang berkaitan dengan variabel brand experience.  

Keputusan pembelian merupakan suatu proses dimana konsumen mengetahui masalah dan 

kebutuhan mereka, mencari informasi produk, dan mengevaluasi setiap alternatif yang tersedia 

untuk memecahkan masalah, yang kemudian membuat keputusan pembelian (Tjiptono, 2012). 
Dengan adanya keputusan pembelian tersebut akan lebih mudah bagi perusahaan untuk 

menganalisa pasar dan membuat strategi yang tepat demi memenangkan persaingan dengan para 

kompetitornya. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat dipengaruhi oleh 

banyak faktor, diantaranya yaitu faktor perceived quality dan brand experience yang dimiliki oleh 
suatu produk atau jasa. Setiap konsumen akan menggunakan suatu produk berdasarkan apa yang 

dibutuhkan dan diharapkan oleh konsumen terhadap produk. brand experience timbul melalui 
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setiap pengalaman yang dirasakan oleh konsumen. Pengalaman konsumen tersebut dapat 

terbentuk salah satunya yaitu melalui kualitas yang dimiliki oleh suatu produk. Apabila suatu 
produk memiliki persepsi kualitas yang baik dimata konsumen, maka konsumen akan mampu 

merasakan pengalaman yang berkesan terhadap produk tersebut. Menurut Brakus et al (2009) 

pengalaman yang ditimbulkan oleh suatu brand / produk akan menentukan keputusan konsumen 

sebelum melakukan pembelian terhadap suatu produk. 

 Hipotesis yang ketiga yaitu “diduga terdapat pengaruh yang positif antara perceived 

quality dan brand experience dan keputusan pembelian” dapat diterima. Pernyataan tersebut 

didasari pada hasil uji F varibel independent yang digunakan secara bersama-sama yaitu 
perceived quality dan brand experience yamaha mio menunjukan bahwa nilai F hitung yang lebih 

besar dari nilai F tabelnya yang artinya variabel perceived quality dan brand experience secara 

bersama-sama memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dikarenakan Ho ditolak dan Ha diterima. Sedangkan hasil uji signifikansi secara simultan dapat 
dilihat melalui nilai probabilitas yang dihasilkan dari tabel Uji F dikolom “Sig” tabel ANOVA 

yaitu sebesar 0,000 yang artinya lebih kecil dibanding dari nilai signifikannya yaitu 0,05. Dari 

hasil tersebut menunjukan jika variabel perceived quality dan brand experience secara signifikan 
dapat mempengaruhi variabel keputusan pembelian. Artinya adanya variabel perceived quality 

dan brand experience yang dimiliki oleh yamaha mio positif dapat menarik minat konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian yamaha mio. Sedangkan besarnya nilai koefisien korelasi 
antara variabel perceived quality (X1) dan brand experience (X2) terhadap variabel keputusan 

pembelian (Y) berada diinterval koefisien 0,60-0,799. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan jika 

korelasi atau hubungan antara kedua variabel tersebut masuk kedalam kategori yang sangat kuat.   

Pada uji koefisien determinasi dan uji regresi linear berganda variabel perceived quality 
dan brand experience secara bersama-sama didapatkan hasil yang positif. Dari hasil pengujian 

tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan arah yang positif diantara tiga variabel, 

artinya semakin baik penilaian konsumen terhadap perceived quality dan brand experience 
yamaha mio maka akan semakin tinggi minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

terhadap yamaha mio. Sebalikanya, semakin buruk penilaian konsumen terhadap perceived 

quality dan brand experience yamaha mio maka akan semakin rendah minat konsumen untuk 
melakukan keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Uji beta yang dilakukan dalam penelitian 

ini menunjukan jika variabel perceived quality merupakan variabel yang memberikan pengaruh 

terbesar terhadap keputusan pembelian. Artinya, Yamaha Mio harus lebih memperhatikan 

kualitas produk yang dimiliki agar dapat menarik minat konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian. Mayoritas konsumen yamaha mio yang merupakan mahasiswa/pelajar masih melihat 

antara kesesuaian harga dengan kualitas produk yang dimiliki yamaha mio sebelum melakukan 

keputusan pembelian. Hasil penelitian terhadap uji yang dilakukan sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Nadia Chayanaya dan Laura Sahteapy (2020)” yang menunjukan adanya pengaruh 

yang positif dan signifikan antara variabel brand experience terhadap variabel keputusan 

pembelian, dan penelitian yang dilakukan oleh Nichie Barrigusti (2020) menunjukan ada 

pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel perceived quality terhadap variabel 

keputusan pembelian. 

Kesimpulan dan Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: (1) Variabel 

perceived quality (X1) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian Yamaha Mio di Yamaha Flagship Shop Kota Semarang (FSS). Persepsi konsumen 

terhadap kualitas Yamaha mio menunjukan dapat mendorong minat konsumen dalam melakukan 
keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Artinya, semakin baik penilaian konsumen terhadap 

perceived quality yamaha mio maka akan semakin tinggi minat konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Sebaliknya, semakin buruk penilaian konsumen 
terhadap perceived quality yamaha mio maka akan semakin rendah minat konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Namun terdapat beberapa indikator 

perceived quality yang perlu diperhatikan oleh Yamaha mio seperti daya tahan mesin, ketahanan, 
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kecanggihan dan kelengkapan fitur, serta keandalan Yamaha Mio. Variabel perceived quality 

merupakan variabel yang memberikan pengaruh terbesar terhadap keputusan pembelian. (2) 
Variabel kedua yaitu brand experience memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) Yamaha Mio di Yamaha Flagship Shop Kota Semarang (FSS). 

Persepsi konsumen terhadap brand experience Yamaha mio menunjukan dapat mendorong minat 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Artinya, semakin baik 
penilaian konsumen terhadap brand experience yamaha mio maka akan semakin tinggi minat 

konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Sebalikanya, semakin 

buruk penilaian konsumen terhadap brand experience yamaha mio maka akan semakin rendah 
minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap yamaha mio. Namun terdapat 

beberapa indikator brand experience yang perlu diperhatikan oleh Yamaha mio seperti perasaan 

negatif yang diakibatkan oleh Yamaha Mio dan yang kedua mengenai konsumen akan 

meluangkan waktu dan pikirannya terhadap perkembangan Yamaha Mio. Variabel brand 
experience secara keseluruhan dapat menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian. (3) Variabel perceived quality (X1) dan brand experience (X2) secara bersama-sama 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio di 
Yamaha Flagship Shop (FSS) Kota Semarang. Hasil Uji F kedua variabel secara bersama- sama 

menunjukan bahwa variabel perceived quality (X1) dan brand experience (X2) berpengaruh 

secara positif terhadap keputusan pembelian yamaha mio di Yamaha Flaghsip Shop Kota 
Semarang serta menunjukan jika hipotesisnya diterima. Artinya, semakin baik variabel perceived 

quality dan brand experience akan mendorong minat konsumen melakukan keputusan pembelian 

terhadap yamaha mio khususnya di Yamaha Flagship Shop (FSS) Kota Semarang.  

Merujuk pada kesimpulan yang telah dijabarkan pada sub bab sebelumnya, maka peneliti 
dapat memberikan beberapa masukan dan saran yang dapat digunakan sebagai bahan evaluasi 

perusahaan khususnya Yamaha demi meningkatkan keputusan pembelian konsumen khususnya 

Yamaha Mio. Terdapat tiga saran yang diberikan. 

Pertama, berdasarkan hasil penelitian, pada variabel perceived quality terdapat beberapa 

aspek yang perlu ditingkatkan. Hal ini didasari dari peniliaian responden mengenai perceived 

quality yang beberapa indikatornya memiliki nilai dibawah rata-rata. Dari indikator yang 
memiliki nilai dibawah rata-rata tersebut peneliti dapat memberikan saran pada kualitas produk 

yamaha mio demi meningkatkan minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian yaitu 

dengan melakukan perbaikan terhadap daya tahan mesin yamaha mio agar lebih kuat, 

meningkatkan performa yang dimiliki oleh yamaha mio agar tidak mudah mengalami kerusakan, 
menciptakan teknologi yang canggih dan terbarukan pada fitur yamaha mio,serta melakukan 

pengembangan  terhadap spesifikasi yang dimiliki oleh yamaha mio agar memiliki output yang 

berkualitas dan dapat digunakan dalam jangka waktu yang lama. 

Kedua, berdasarkan hasil penelitian, pada variabel brand experience terdapat beberapa 

aspek yang perlu ditingkatkan. Hal ini didasari dari peniliaian responden mengenai brand 

experience yang beberapa indikatornya memiliki nilai dibawah rata-rata. Dari indikator yang 

memiliki nilai dibawah rata-rata tersebut peneliti dapat memberikan saran pada brand experience 
yamaha mio dengan tujuan untuk meningkatkan minat konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian yaitu dengan menciptakan konten yang menarik dan kreatif mengenai informasi yang 

memuat perkembangan yamaha mio dan diposting dimedia sosial yang dimiliki oleh Yamaha 
demi meningkatnya minat konsumen dalam mengikuti perkembangan yamaha mio. Jika konten 

yang diciptakan dinilai menarik dan baik oleh konsumen maka dapat memberikan pengalaman 

yang berkesan antara konsumen terhadap produk. 

Ketiga, berdasarkan hasil penelitian, pada variabel keputusan pembelian terdapat beberapa 

aspek yang perlu ditingkatkan. Hal ini didasari dari peniliaian responden mengenai keputusan 

pembelian yang beberapa indikatornya memiliki nilai dibawah rata-rata. Dari indikator yang 

memiliki nilai dibawah rata-rata tersebut peneliti dapat memberikan saran demi meningkatkan 
keputusan pembelian konsumen yaitu dengan meningkatkan kualitas baik kualitas produk 

maupun kualitas pelayanan yang dimiliki oleh yamaha mio dan melakukan strategi pemasaran 
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yang tepat agar konsumen melakukan pembelian ulang terhadap yamaha mio serta akan 

menyarankan ke orang lain untuk membeli yamaha mio 
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