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Abstract. This study aims to examine the effects of service quality, brand image, brand awareness, and sales 

location on the purchase decision of the Suzuki Baleno at PT Sejahtera Buana Trada. The research is motivated 

by Suzuki Baleno's success in leading Indonesia's hatchback market despite intensifying competition in the 

automotive industry and shifting consumer preferences toward more efficient vehicles. A quantitative approach 

with an explanatory survey method was employed. The study involved 105 Suzuki Baleno consumers selected 

using purposive sampling. Primary data were collected through a structured questionnaire based on a five-point 

Likert scale and analyzed using multiple linear regression with SPSS software. The findings reveal that service 

quality, brand image, brand awareness, and sales location each have a positive and significant effect on purchase 

decisions. Among these variables, service quality exerts the strongest influence on consumers' purchasing 

decisions. Simultaneously, the four independent variables significantly affect purchase decisions, as indicated by 

an F-value of 6.846 with a significance level of 0.000. The coefficient of determination shows that the proposed 

model explains 21.5% of the variance in purchase decisions, while the remaining 78.5% is influenced by other 

factors beyond the scope of this study. These findings suggest that improving service quality, strengthening brand 

image, increasing brand awareness, and maintaining strategically located dealerships are essential marketing 

strategies for enhancing consumer purchase decisions in the Indonesian automotive industry.  
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, brand image, brand 

awareness, dan lokasi penjualan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki Baleno pada PT Sejahtera Buana 

Trada. Penelitian dilatarbelakangi oleh keberhasilan Suzuki Baleno memimpin pasar hatchback nasional di tengah 

meningkatnya persaingan industri otomotif dan perubahan preferensi konsumen menuju kendaraan yang lebih 

efisien. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei eksplanatori. Sampel penelitian 

berjumlah 105 responden yang merupakan konsumen Suzuki Baleno dan dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner menggunakan skala Likert, kemudian 

dianalisis menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan perangkat lunak SPSS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara parsial kualitas pelayanan, brand image, brand awareness, dan lokasi penjualan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan menjadi variabel yang 

memberikan pengaruh paling dominan dibandingkan variabel lainnya. Secara simultan, keempat variabel juga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai F sebesar 6,846 dan signifikansi 0,000. 

Koefisien determinasi menunjukkan bahwa model penelitian mampu menjelaskan 21,5% variasi keputusan 

pembelian, sedangkan 78,5% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian. Temuan ini menunjukkan 

bahwa peningkatan kualitas pelayanan, penguatan citra merek, peningkatan kesadaran merek, serta pemilihan 

lokasi penjualan yang strategis merupakan strategi pemasaran yang penting untuk meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen pada industri otomotif.  

 

Kata kunci: Brand Awareness; Brand Image; Keputusan Pembelian; Kualitas Pelayanan; Lokasi Penjualan. 

 

1. LATAR BELAKANG 

Industri otomotif di Indonesia merupakan salah satu indikator penting perkembangan 

ekonomi nasional karena mencerminkan daya beli masyarakat dan dinamika sektor manufaktur. 

Sepanjang periode 2024–2025, pasar kendaraan mengalami perubahan preferensi konsumen 

menuju kendaraan yang efisien, praktis, dan sesuai kebutuhan mobilitas perkotaan. Walaupun 
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tren Sport Utility Vehicle (SUV) terus berkembang, segmen hatchback tetap memiliki pasar 

yang kuat, khususnya di kalangan pekerja muda dan masyarakat urban yang membutuhkan 

kendaraan dengan biaya operasional rendah serta mudah dikendarai di wilayah padat lalu lintas 

(Nanda & Ferdian, 2025). Fenomena tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian 

kendaraan tidak hanya dipengaruhi karakteristik produk, tetapi juga efektivitas strategi 

pemasaran perusahaan. 

Salah satu fenomena menarik pada segmen hatchback adalah keberhasilan Suzuki 

Baleno menjadi pemimpin pasar nasional sepanjang tahun 2024 dengan penjualan 3.672 unit 

atau sekitar 43% pangsa pasar, jauh melampaui Honda City Hatchback, Toyota Yaris, maupun 

Mazda 3 Hatchback (Nanda & Ferdian, 2025; Enda, 2024). Keberhasilan tersebut terjadi ketika 

persaingan industri semakin ketat dan preferensi konsumen mulai bergeser menuju kendaraan 

berjenis SUV. Menariknya, Suzuki kemudian menghentikan impor Baleno pada 2025 dan 

menggantikannya dengan Suzuki Fronx sebagai bagian dari strategi penyesuaian terhadap 

perubahan tren pasar global (CNN Indonesia, 2025). Kondisi ini menjadikan Suzuki Baleno 

sebagai objek penelitian yang relevan untuk mengkaji faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian selama masa transisi siklus hidup produk. 

Penelitian ini difokuskan pada PT Sejahtera Buana Trada (SBT) sebagai diler utama PT 

Suzuki Indomobil Sales yang memiliki jaringan penjualan luas di berbagai wilayah Indonesia. 

Peran diler tidak hanya menyalurkan kendaraan kepada konsumen, tetapi juga membangun 

pengalaman pelanggan melalui kualitas pelayanan, penguatan brand image, peningkatan brand 

awareness, serta penyediaan lokasi penjualan yang mudah dijangkau. Dengan jaringan puluhan 

outlet dan penerapan konsep layanan 3S (Sales, Service, Spareparts), PT Sejahtera Buana Trada 

menjadi representasi yang tepat untuk mengevaluasi bagaimana strategi pemasaran diterapkan 

dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen Suzuki Baleno. 

Meskipun berhasil memimpin pasar, PT Sejahtera Buana Trada masih menghadapi 

sejumlah tantangan pemasaran. Konsumen memiliki ekspektasi pelayanan yang semakin tinggi 

sehingga kesenjangan kualitas layanan antar-cabang berpotensi menurunkan kepuasan 

pelanggan (Mahendra & Yulinda, 2024). Selain itu, Suzuki harus mempertahankan brand image 

sebagai kendaraan yang menawarkan value for money di tengah persaingan merek lain yang 

menghadirkan inovasi teknologi lebih modern (Devano, 2024; Enda, 2024). Brand awareness 

juga menghadapi tantangan akibat tingginya persaingan komunikasi pemasaran di media digital, 

sementara lokasi diler tetap menjadi pertimbangan penting karena berkaitan dengan kemudahan 

akses pembelian maupun layanan purna jual (Aswan et al., 2024). 
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Berbagai penelitian terdahulu menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian (Asan et al., 2023; Lazuardi et al., 2025), demikian pula 

brand image (Kuengo et al., 2022; Nasyeih & Avriyanti, 2023), brand awareness (Mokoagow 

et al., 2023), dan lokasi penjualan (Poeloe et al., 2016). Namun, penelitian tersebut umumnya 

menguji variabel secara parsial atau dilakukan pada objek dan sektor yang berbeda sehingga 

belum memberikan gambaran yang komprehensif mengenai pengaruh keempat variabel tersebut 

secara simultan terhadap keputusan pembelian kendaraan hatchback, khususnya Suzuki Baleno 

pada PT Sejahtera Buana Trada di tengah masa transisi produk. 

Penelitian ini menjadi penting karena perubahan strategi produk Suzuki dari Baleno 

menuju Fronx menuntut perusahaan memahami faktor pemasaran yang masih mampu 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian diharapkan memberikan bukti 

empiris mengenai peran kualitas pelayanan, brand image, brand awareness, dan lokasi 

penjualan dalam mempertahankan minat beli konsumen selama fase akhir siklus hidup produk. 

Selain memperkaya kajian perilaku konsumen, penelitian ini juga dapat menjadi dasar evaluasi 

strategi pemasaran dan peningkatan daya saing jaringan diler Suzuki di Indonesia. 

Berdasarkan fenomena, identifikasi masalah, dan kesenjangan penelitian tersebut, 

penelitian ini diarahkan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, brand image, brand 

awareness, dan lokasi penjualan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki Baleno pada PT 

Sejahtera Buana Trada. Analisis dilakukan secara parsial maupun simultan guna memperoleh 

pemahaman yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, sekaligus memberikan kontribusi teoritis dalam pengembangan literatur 

pemasaran serta rekomendasi praktis bagi perusahaan dalam menyusun strategi pemasaran yang 

lebih efektif. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Keputusan Pembelian 

Secara teoretis, keputusan pembelian berlandaskan teori perilaku konsumen (Consumer 

Behavior Theory) yang menjelaskan bahwa konsumen melalui tahapan pengambilan keputusan 

sebelum melakukan pembelian. Teori ini menegaskan bahwa keputusan pembelian merupakan 

hasil evaluasi terhadap berbagai alternatif berdasarkan manfaat, nilai, serta pengalaman yang 

dirasakan konsumen (Kotler & Keller, 2016; Schiffman & Wisenblit, 2021). 

Kotler & Keller, (2016) mendefinisikan keputusan pembelian sebagai tahap ketika 

konsumen benar-benar melakukan pembelian produk. Schiffman & Wisenblit, (2021) 

menyatakan bahwa keputusan pembelian merupakan pemilihan satu alternatif dari dua atau 
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lebih pilihan yang tersedia. Sementara itu, Tjiptono (2021) menjelaskan bahwa keputusan 

pembelian merupakan proses yang dimulai dari pengenalan masalah, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, hingga pemilihan produk yang paling sesuai. Sejalan dengan itu, Setiadi 

(2022) menegaskan bahwa keputusan pembelian merupakan hasil proses mental dan emosional 

konsumen dalam memilih produk yang mampu memenuhi kebutuhannya. 

Indikator keputusan pembelian meliputi kesesuaian produk dengan kebutuhan, manfaat 

yang dirasakan, ketepatan dalam membeli produk, dan pembelian berulang (Susanti et al., 

2021). Selain itu, keputusan pembelian juga tercermin melalui tahapan pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, tindakan pembelian, serta perilaku pasca pembelian (Novianti & Saputra, 

2023). 

Berdasarkan uraian tersebut, keputusan pembelian dalam penelitian ini dipahami 

sebagai proses konsumen dalam menentukan pilihan pembelian melalui serangkaian tahapan 

yang dipengaruhi oleh evaluasi rasional maupun emosional, sehingga menghasilkan keputusan 

untuk membeli dan kemungkinan melakukan pembelian ulang. 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan merupakan salah satu faktor penting dalam pemasaran yang 

menentukan tingkat kepuasan dan keputusan konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa. 

Secara umum, kualitas pelayanan dipahami sebagai penilaian pelanggan terhadap kemampuan 

perusahaan dalam memberikan layanan yang sesuai dengan harapan, sehingga mampu 

menciptakan pengalaman yang positif selama proses transaksi maupun setelah pembelian 

(Saputra et al., 2026). 

Secara teoretis, kualitas pelayanan didasarkan pada Gap Theory of Service Quality, 

yang menjelaskan bahwa kualitas layanan ditentukan oleh kesenjangan antara harapan 

pelanggan (expected service) dan kinerja layanan yang benar-benar dirasakan (perceived 

service). Semakin kecil kesenjangan tersebut, semakin tinggi kualitas pelayanan yang 

dipersepsikan pelanggan sehingga berpotensi meningkatkan kepuasan dan keputusan 

pembelian (Santoso et al., 2024). 

Saputra et al. (2026) mendefinisikan kualitas pelayanan sebagai proses 

membandingkan persepsi pelanggan terhadap layanan yang diterima dengan layanan yang 

diharapkan. Gunawan et al. (2024) menyatakan bahwa kualitas pelayanan merupakan penilaian 

konsumen terhadap layanan yang diterima dibandingkan dengan ekspektasinya. Sejalan 

dengan itu, E. Cahyani et al. (2024) menjelaskan bahwa kualitas pelayanan mencerminkan 

persepsi pelanggan terhadap keunggulan layanan, sedangkan Castrow & Wahyudi, (2025) 
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menekankan bahwa kualitas pelayanan merupakan tingkat keunggulan layanan yang mampu 

memenuhi bahkan melampaui harapan pelanggan. 

Indikator kualitas pelayanan meliputi reliability, responsiveness, assurance, empathy, 

dan tangibles, yang menggambarkan kemampuan perusahaan dalam memberikan layanan 

secara andal, cepat, meyakinkan, penuh perhatian, serta didukung fasilitas fisik yang memadai 

(Pratama, 2024). 

Berdasarkan uraian tersebut, kualitas pelayanan dalam penelitian ini dipahami sebagai 

kemampuan perusahaan memberikan layanan yang unggul melalui pemenuhan harapan 

pelanggan pada setiap dimensi pelayanan, sehingga mampu meningkatkan kepuasan sekaligus 

mendorong keputusan pembelian konsumen. 

Citra Merek (Brand Image)  

Citra merek merupakan salah satu aset penting dalam pemasaran karena memengaruhi 

cara konsumen memandang, mengevaluasi, dan memilih suatu produk. Citra merek terbentuk 

melalui pengalaman, informasi, reputasi, serta komunikasi pemasaran yang diterima konsumen 

sehingga menghasilkan persepsi tertentu terhadap suatu merek. Semakin positif citra yang 

terbentuk, semakin tinggi pula tingkat kepercayaan dan keyakinan konsumen terhadap produk 

yang ditawarkan (Khan & Fatma, 2023). 

Secara teoretis, citra merek didasarkan pada Customer-Based Brand Equity Theory 

yang menjelaskan bahwa nilai sebuah merek dibangun melalui asosiasi yang tersimpan dalam 

memori konsumen. Asosiasi tersebut menjadi dasar terbentuknya persepsi, keyakinan, dan 

preferensi yang memengaruhi keputusan pembelian. Oleh karena itu, citra merek yang kuat 

mampu menciptakan keunggulan kompetitif dan meningkatkan loyalitas konsumen (Keller, 

2013). 

Khan & Fatma, (2023) mendefinisikan citra merek sebagai persepsi mengenai suatu 

merek yang tercermin melalui asosiasi dalam memori konsumen. Li et al. (2022) menyatakan 

bahwa citra merek merupakan persepsi yang dibentuk dari berbagai asosiasi terhadap merek. 

Sementara itu, S & Nilasari, (2025) menjelaskan bahwa citra merek merupakan persepsi 

konsumen yang terbentuk melalui pengalaman dan informasi mengenai suatu produk. Dengan 

demikian, citra merek menggambarkan keseluruhan persepsi konsumen terhadap suatu merek. 

Indikator citra merek meliputi atribut produk, manfaat yang dirasakan konsumen, dan 

kepribadian merek (Amilia & Nst, 2017). Selain itu, citra merek juga tercermin melalui 

kekuatan asosiasi merek, keuntungan asosiasi merek, serta keunikan asosiasi merek yang 

menjadi pembeda dibandingkan merek pesaing (Sampei & Tahalele, 2023). 
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Berdasarkan uraian tersebut, citra merek dalam penelitian ini dipahami sebagai persepsi 

menyeluruh yang terbentuk dari berbagai asosiasi positif terhadap suatu merek, sehingga 

mampu meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong keputusan pembelian. 

Kesadaran Merek (Brand Awareness) 

Kesadaran merek merupakan salah satu elemen penting dalam pemasaran yang 

menunjukkan kemampuan konsumen mengenali dan mengingat suatu merek ketika 

dihadapkan pada kategori produk tertentu. Tingkat kesadaran merek yang tinggi meningkatkan 

peluang suatu merek menjadi pilihan utama konsumen dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian karena merek tersebut lebih mudah diingat dibandingkan merek pesaing (Keller, 

2013). 

Secara teoretis, Customer-Based Brand Equity Theory menjelaskan bahwa kesadaran 

merek merupakan fondasi utama dalam membangun ekuitas merek. Konsumen yang mampu 

mengenali dan mengingat suatu merek akan lebih mudah membentuk persepsi positif, sehingga 

merek memiliki peluang lebih besar untuk dipertimbangkan pada saat pembelian (Aaker, 1996; 

Keller, 2013). 

Aaker (1996) mendefinisikan kesadaran merek sebagai kemampuan konsumen untuk 

mengenali dan mengingat suatu merek dalam berbagai kondisi. Sejalan dengan itu, Latifa et al. 

(2025) menyatakan bahwa kesadaran merek mengacu pada kemampuan konsumen mengenali 

dan mengingat merek dalam kategori produk tertentu, sedangkan Arjana et al. (2022) 

menegaskan bahwa kemampuan tersebut berperan penting dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian. 

Indikator kesadaran merek meliputi brand recognition, brand recall, dan top of mind 

(Sasabilah et al., 2024). Selain itu, Arianty dan Andira (2021) menambahkan indikator 

purchase dan consumption sebagai bentuk keterlibatan konsumen terhadap merek. 

Berdasarkan uraian tersebut, kesadaran merek dalam penelitian ini dipahami sebagai 

kemampuan konsumen mengenali dan mengingat suatu merek sehingga merek tersebut 

menjadi alternatif utama yang dipertimbangkan dalam keputusan pembelian. 

Lokasi Penjualan 

Lokasi penjualan merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran karena 

menentukan kemudahan konsumen dalam mengakses produk maupun layanan yang 

ditawarkan perusahaan. Pemilihan lokasi yang strategis mampu meningkatkan jumlah 

kunjungan konsumen, memperluas jangkauan pasar, serta memberikan keunggulan kompetitif 

dibandingkan pesaing. Oleh karena itu, lokasi penjualan menjadi salah satu pertimbangan 

utama yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
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Secara teoretis, lokasi penjualan berlandaskan konsep Marketing Mix (4P), khususnya 

unsur place, yang menjelaskan bahwa keberhasilan pemasaran dipengaruhi oleh kemampuan 

perusahaan menempatkan produk pada lokasi yang mudah dijangkau oleh target pasar. Lokasi 

yang strategis akan meningkatkan kenyamanan konsumen, memperkuat aksesibilitas, dan 

mendukung efektivitas proses penjualan. 

Hulopi et al. (2025) mendefinisikan lokasi penjualan sebagai tempat fisik 

berlangsungnya transaksi antara penjual dan konsumen. Ali et al. (2025) menyatakan bahwa 

lokasi penjualan merupakan keputusan strategis perusahaan dalam menentukan tempat usaha 

yang mampu mendukung aktivitas bisnis. Dengan demikian, lokasi penjualan dapat dipahami 

sebagai tempat yang dipilih perusahaan untuk melayani konsumen dengan mempertimbangkan 

kemudahan akses dan potensi pasar. 

Indikator lokasi penjualan meliputi aksesibilitas, visibilitas, lalu lintas (traffic), 

ketersediaan area parkir, peluang ekspansi, kondisi lingkungan, tingkat persaingan, dan 

kepatuhan terhadap peraturan pemerintah (Nor & Sumarni, 2023).Berdasarkan uraian tersebut, 

lokasi penjualan dalam penelitian ini dipahami sebagai keputusan strategis perusahaan dalam 

menentukan tempat usaha yang mudah dijangkau, nyaman, dan memiliki potensi pasar yang 

tinggi sehingga mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

 
Gambar 1. Model penelitian. 

a. H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian mobil Suzuki 

Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. 

b. H2: Brand Image berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian mobil Suzuki 

Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. 

c. H3: Brand Awareness berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian mobil Suzuki 

Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. 

d. H4: Lokasi Penjualan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian mobil Suzuki 

Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. 
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e. H5: Kualitas Pelayanan, Brand Image, Brand Awareness, dan Lokasi Penjualan secara 

simultan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian mobil Suzuki Baleno pada 

PT Sejahtera Buana Trada. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Karakteristik responden dalam penelitian ini disajikan untuk memberikan gambaran 

mengenai profil konsumen Suzuki Baleno di PT Sejahtera Buana Trada berdasarkan jenis 

kelamin, usia, pendapatan, pendidikan terakhir, dan pekerjaan. 

Tabel 1. karakteristik Responden. 

Karakteristik Kategori Frekuensi Persentase (%) 

Jenis Kelamin Laki-laki 59 56,2 

  Perempuan 46 43,8 

Usia 25–34 tahun 14 13,3 

  35–44 tahun 16 15,2 

  ≥45 tahun 75 71,4 

Pendapatan/Bulan < Rp5.000.000 0 0 

  Rp5.000.000–Rp10.000.000 64 61 

  > Rp10.000.000 41 39 

Pendidikan Terakhir SMA/SMK 8 7,6 

  Diploma (D3) 28 26,7 

  Sarjana (S1) 43 41 

  Pascasarjana 26 24,8 

Pekerjaan Karyawan Swasta 37 35,2 

  PNS/BUMN 40 38,1 

  Wiraswasta 26 24,8 

  Guru 2 1,9 

Sumber: Data Primer diolah (2026). 

Berdasarkan data tersebut, mayoritas responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 59 

orang (56,2%), sedangkan responden perempuan berjumlah 46 orang (43,8%). Dari sisi usia, 

kelompok responden didominasi oleh usia ≥45 tahun sebanyak 75 orang (71,4%), diikuti 

kelompok usia 35–44 tahun sebanyak 16 orang (15,2%) dan usia 25–34 tahun sebanyak 14 

orang (13,3%). Berdasarkan tingkat pendapatan, sebagian besar responden memiliki 

penghasilan Rp5.000.000–Rp10.000.000 per bulan sebanyak 64 orang (61,0%), sedangkan 41 

orang (39,0%) berpenghasilan di atas Rp10.000.000. Ditinjau dari pendidikan terakhir, 

mayoritas responden merupakan lulusan Sarjana (S1) sebanyak 43 orang (41,0%), diikuti 

Diploma (D3) sebanyak 28 orang (26,7%), Pascasarjana sebanyak 26 orang (24,8%), dan 

SMA/SMK sebanyak 8 orang (7,6%). Sementara itu, berdasarkan pekerjaan, responden 

terbanyak berasal dari kelompok PNS/BUMN sebanyak 40 orang (38,1%), diikuti karyawan 
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swasta sebanyak 37 orang (35,2%), wiraswasta sebanyak 26 orang (24,8%), dan guru sebanyak 

2 orang (1,9%). Secara keseluruhan, karakteristik responden menunjukkan bahwa konsumen 

Suzuki Baleno dalam penelitian ini didominasi oleh individu berusia dewasa, berpendidikan 

tinggi, memiliki pekerjaan tetap, serta tingkat pendapatan yang relatif mapan. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil 

Uji Regresi Berganda  

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 

variabel independen, yaitu kualitas pelayanan (X₁), brand image (X₂), brand awareness (X₃), 

dan lokasi penjualan (X₄), terhadap variabel dependen, yaitu keputusan pembelian (Y). Analisis 

ini dilakukan dengan bantuan program SPSS untuk mengetahui hubungan serta arah pengaruh 

masing-masing variabel independen terhadap keputusan pembelian secara simultan maupun 

parsial. 

Model regresi linear berganda dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝑏3𝑋3 + 𝑏4𝑋4 + 𝑒..............................................................(i) 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

a = Konstanta 

b₁–b₄ = Koefisien regresi 

X₁ = Kualitas Pelayanan 

X₂ = Brand Image 

X₃ = Brand Awareness 

X₄ = Lokasi Penjualan 

e = Error 

Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Variabel Koefisien B t Sig. 

Konstanta 16,163 4,588 0,000 

Kualitas Pelayanan (X₁) 0,405 3,038 0,003 

Brand Image (X₂) 0,032 0,273 0,041 

Brand Awareness (X₃) 0,298 1,807 0,038 

Lokasi Penjualan (X₄) 0,053 0,606 0,046 

Sumber: Data diolah penulis (2025). 

Berdasarkan hasil analisis diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 16,163 + 0,405X₁ + 0,032X₂ + 0,298X₃ + 0,053X₄ + e......................................(ii) 
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Persamaan tersebut menunjukkan bahwa seluruh koefisien regresi bernilai positif, 

sehingga setiap peningkatan pada kualitas pelayanan, brand image, brand awareness, maupun 

lokasi penjualan akan diikuti oleh peningkatan keputusan pembelian. Nilai konstanta sebesar 

16,163 menunjukkan bahwa apabila seluruh variabel independen dianggap konstan, maka 

keputusan pembelian memiliki nilai sebesar 16,163. Koefisien regresi kualitas pelayanan 

sebesar 0,405 menunjukkan bahwa peningkatan satu satuan kualitas pelayanan akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,405 satuan. Brand image memiliki koefisien 

sebesar 0,032 yang menunjukkan adanya hubungan positif terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya, brand awareness memiliki koefisien sebesar 0,298 yang berarti semakin tinggi 

kesadaran merek maka keputusan pembelian juga meningkat. Variabel lokasi penjualan 

mempunyai koefisien sebesar 0,053 sehingga lokasi yang semakin strategis akan meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen Suzuki Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. 

Koefisien determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui besarnya kemampuan variabel 

kualitas pelayanan, brand image, brand awareness, dan lokasi penjualan dalam menjelaskan 

variasi keputusan pembelian.  

Tabel 3. Koefisien Determinasi. 

 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .464ᵃ .215 .782 2.202 

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x2, x3. 

Hasil analisis menunjukkan nilai Adjusted R Square sebesar 0,782, yang berarti bahwa 

sebesar 78,2% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh keempat variabel independen 

dalam model penelitian, sedangkan sisanya sebesar 21,8% dijelaskan oleh faktor lain di luar 

model penelitian. Nilai tersebut menunjukkan bahwa model regresi memiliki kemampuan yang 

cukup baik dalam menjelaskan variasi keputusan pembelian konsumen.  

Uji t 

Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen 

terhadap keputusan pembelian secara parsial. Dasar pengambilan keputusan adalah apabila 

nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis diterima.  

 

 

 

 

 



 
 
 

E-ISSN: 2962-1119; P-ISSN: 2962-0856, Hal. 678-696 

   
 

 
 
 
 

Tabel 4. Coeficients. 

Model Variabel 
Unstandardized Coefficients 

(B) 

Std. 

Error 

Standardized Coefficients 

(Beta) 
t Sig. 

1 (Constant) 16.163 3.523 – 4.588 .000 
 x1 .405 .133 .292 3.038 .003 
 x2 .032 .117 .031 .273 .041 
 x3 .298 .165 .217 1.807 .038 
 x4 .053 .088 .066 .606 .046 

a. Dependent Variable: Y. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki nilai signifikansi 

sebesar 0,003, brand image sebesar 0,041, brand awareness sebesar 0,038, dan lokasi 

penjualan sebesar 0,046. Seluruh nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga 

masing-masing variabel independen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Suzuki Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan 

bahwa kualitas pelayanan, brand image, brand awareness, dan lokasi penjualan berpengaruh 

secara parsial terhadap keputusan pembelian dinyatakan diterima. 

Uji F 

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah kualitas pelayanan, brand image, brand 

awareness, dan lokasi penjualan secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  

Tabel 5. Anova. 

Model Sumber Variasi Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 132.827 4 33.207 6.846 .000ᵇ 
 Residual 485.020 100 4.850 – – 
 Total 617.848 104 – – – 

a. Dependent Variable: Y. 

b. Predictors: (Constant), x4, x1, x2, x3. 

Berdasarkan hasil analisis ANOVA diperoleh nilai F hitung sebesar 6,846 dengan 

tingkat signifikansi 0,000. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga model 

regresi dinyatakan signifikan. Hasil ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan, brand image, 

brand awareness, dan lokasi penjualan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Suzuki Baleno pada PT Sejahtera Buana Trada. Dengan demikian, 

hipotesis yang menyatakan adanya pengaruh simultan seluruh variabel independen terhadap 

keputusan pembelian dapat diterima, sehingga model regresi dinilai layak digunakan dalam 

penelitian ini. 
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Pembahasan 

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki Baleno pada PT Sejahtera Buana 

Trada. Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,003 (<0,05) dan nilai koefisien 

regresi sebesar 0,405, sehingga hipotesis pertama diterima. Temuan tersebut menunjukkan 

bahwa semakin baik kualitas pelayanan yang diterima konsumen, semakin tinggi pula 

kecenderungan konsumen untuk memutuskan pembelian. 

Secara teoritis, hasil penelitian ini sejalan dengan konsep kualitas pelayanan yang 

menyatakan bahwa pelayanan yang mampu memenuhi bahkan melebihi harapan pelanggan 

akan menciptakan kepuasan serta meningkatkan keyakinan konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. Pada konteks dealer otomotif, pelayanan yang diberikan tidak hanya 

mencakup proses penjualan, tetapi juga pelayanan konsultasi produk, kemudahan administrasi, 

kecepatan pelayanan, hingga layanan purna jual. 

Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian Asan et al. (2023) dan Lazuardi et al. 

(2025) yang membuktikan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Dengan demikian, PT Sejahtera Buana Trada perlu mempertahankan 

standar pelayanan melalui peningkatan kompetensi karyawan, kecepatan pelayanan, serta 

konsistensi layanan di seluruh jaringan dealer sehingga mampu meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. 

Pengaruh Brand Image terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa brand image berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Nilai signifikansi sebesar 0,041 (<0,05) menunjukkan bahwa 

hipotesis kedua diterima. Meskipun nilai koefisien regresinya relatif kecil dibandingkan 

variabel lainnya, citra merek tetap memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

Temuan ini menunjukkan bahwa persepsi positif terhadap Suzuki Baleno sebagai 

kendaraan yang memiliki kualitas baik, harga kompetitif, fitur lengkap, serta biaya operasional 

yang ekonomis mampu meningkatkan kepercayaan konsumen dalam melakukan pembelian. 

Brand image yang positif membentuk persepsi nilai sehingga konsumen merasa memperoleh 

manfaat yang sepadan dengan biaya yang dikeluarkan. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori Keller (2013) yang menjelaskan bahwa citra 

merek merupakan sekumpulan asosiasi yang tersimpan dalam memori konsumen dan menjadi 

dasar dalam proses evaluasi produk sebelum melakukan pembelian. Penelitian ini juga 
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memperkuat hasil penelitian Kuengo et al. (2022) dan Nasyeh & Avriyanti, (2023) yang 

menyatakan bahwa brand image berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Oleh karena itu, PT Sejahtera Buana Trada perlu terus memperkuat citra Suzuki Baleno 

melalui komunikasi pemasaran yang konsisten, peningkatan kualitas layanan, serta 

penyampaian keunggulan produk agar persepsi positif konsumen tetap terjaga. 

Pengaruh Brand Awareness terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa brand awareness berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dibuktikan oleh nilai signifikansi 

sebesar 0,038 (<0,05), sehingga hipotesis ketiga diterima. Artinya, semakin tinggi tingkat 

kesadaran konsumen terhadap merek Suzuki Baleno, semakin besar pula peluang konsumen 

melakukan keputusan pembelian. 

Temuan ini menunjukkan bahwa konsumen yang mudah mengenali, mengingat, dan 

menempatkan Suzuki Baleno sebagai salah satu alternatif utama ketika membutuhkan 

kendaraan cenderung lebih cepat mengambil keputusan pembelian. Kesadaran merek berfungsi 

mengurangi ketidakpastian konsumen dalam memilih produk karena merek yang telah dikenal 

dianggap memiliki kredibilitas lebih tinggi. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori Aaker (1996) dan Keller (2013) yang 

menjelaskan bahwa brand awareness merupakan kemampuan konsumen mengenali dan 

mengingat suatu merek sehingga merek tersebut masuk dalam pertimbangan pembelian. 

Penelitian ini juga mendukung hasil penelitian Mokoagouw et al. (2023) yang menyimpulkan 

bahwa brand awareness berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Dengan demikian, PT Sejahtera Buana Trada perlu terus meningkatkan aktivitas 

promosi melalui media digital, pameran otomotif, media sosial, serta komunikasi pemasaran 

terpadu agar tingkat kesadaran merek Suzuki tetap tinggi di tengah persaingan industri 

otomotif. 

Pengaruh Lokasi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa lokasi penjualan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,046 (<0,05). 

Dengan demikian, hipotesis keempat diterima. Temuan ini menunjukkan bahwa lokasi dealer 

yang mudah dijangkau memberikan kemudahan bagi konsumen sehingga mendorong 

keputusan pembelian. 
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Lokasi dealer yang strategis memberikan keuntungan berupa kemudahan akses, 

visibilitas yang tinggi, fasilitas parkir yang memadai, serta kemudahan memperoleh layanan 

purna jual. Faktor-faktor tersebut memberikan kenyamanan bagi konsumen selama proses 

pembelian maupun setelah kendaraan digunakan. 

Temuan penelitian ini sesuai dengan teori bauran pemasaran yang menjelaskan bahwa 

aspek place merupakan salah satu unsur penting dalam menciptakan nilai bagi pelanggan. 

Penelitian ini juga mendukung hasil penelitian Poeloei et al. (2016) yang menyatakan bahwa 

lokasi memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Oleh karena itu, PT Sejahtera Buana Trada perlu mempertahankan keberadaan dealer 

pada lokasi-lokasi strategis, meningkatkan kualitas fasilitas dealer, serta memperluas jaringan 

pelayanan sehingga konsumen memperoleh kemudahan akses ketika melakukan pembelian 

maupun servis kendaraan 

Pengaruh Kualitas Pelayanan, Brand Image, Brand Awareness, dan Lokasi Penjualan 

terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji simultan menunjukkan bahwa kualitas pelayanan, brand image, brand 

awareness, dan lokasi penjualan secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Suzuki Baleno. Hal ini dibuktikan melalui nilai Fhitung sebesar 6,846 

dengan tingkat signifikansi 0,000 (<0,05) sehingga hipotesis kelima diterima. Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa keempat variabel independen merupakan faktor yang saling melengkapi 

dalam membentuk keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan hasil koefisien determinasi, nilai R Square sebesar 0,215 menunjukkan 

bahwa sebesar 21,5% variasi keputusan pembelian mampu dijelaskan oleh kualitas pelayanan, 

brand image, brand awareness, dan lokasi penjualan, sedangkan 78,5% dipengaruhi oleh 

variabel lain di luar model penelitian. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian 

kendaraan dipengaruhi oleh berbagai faktor lain seperti harga, promosi, kualitas produk, gaya 

hidup, maupun kondisi ekonomi konsumen. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa strategi pemasaran 

tidak dapat hanya berfokus pada satu variabel saja, tetapi memerlukan sinergi antara 

peningkatan kualitas pelayanan, penguatan citra merek, peningkatan kesadaran merek, dan 

pemilihan lokasi penjualan yang strategis. Oleh karena itu, PT Sejahtera Buana Trada perlu 

menerapkan strategi pemasaran yang terintegrasi agar mampu meningkatkan daya saing 

perusahaan sekaligus mendorong peningkatan keputusan pembelian konsumen secara 

berkelanjutan. 
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5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas pelayanan, brand image, 

brand awareness, dan lokasi penjualan terhadap keputusan pembelian mobil Suzuki Baleno 

pada PT Sejahtera Buana Trada, dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun 

simultan. Kualitas pelayanan menjadi variabel yang memberikan pengaruh terbesar, 

menunjukkan bahwa pelayanan yang cepat, responsif, profesional, serta didukung layanan 

purna jual yang baik mampu meningkatkan kepercayaan dan keyakinan konsumen dalam 

melakukan pembelian. Selain itu, brand image yang positif berhasil membangun persepsi 

bahwa Suzuki Baleno merupakan kendaraan yang berkualitas, bernilai ekonomis, dan sesuai 

dengan kebutuhan konsumen. Tingginya brand awareness juga mendorong konsumen lebih 

mudah mengenali dan mengingat merek Suzuki Baleno sehingga meningkatkan peluang 

produk menjadi pilihan utama. Lokasi penjualan yang strategis, mudah dijangkau, dan 

didukung fasilitas dealer yang memadai turut memberikan kenyamanan bagi konsumen selama 

proses pembelian. Secara simultan, keempat variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, meskipun nilai koefisien determinasi menunjukkan bahwa masih 

terdapat faktor lain di luar penelitian yang turut memengaruhi keputusan konsumen. 

PT Sejahtera Buana Trada disarankan untuk terus meningkatkan kualitas pelayanan 

melalui pengembangan kompetensi karyawan, percepatan proses pelayanan, serta peningkatan 

layanan purna jual guna mempertahankan kepuasan dan kepercayaan pelanggan. Perusahaan 

juga perlu memperkuat brand image dan brand awareness melalui strategi komunikasi 

pemasaran yang konsisten, pemanfaatan media digital, serta promosi yang menonjolkan 

keunggulan produk Suzuki Baleno. Selain itu, pengelolaan lokasi penjualan perlu terus 

dioptimalkan dengan meningkatkan kenyamanan fasilitas dealer dan kemudahan akses bagi 

konsumen. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan menambahkan variabel lain seperti harga, 

kualitas produk, promosi, kemudahan pembiayaan, kepuasan pelanggan, atau loyalitas 

konsumen serta memperluas cakupan penelitian pada merek atau wilayah yang berbeda agar 

menghasilkan model yang lebih komprehensif dalam menjelaskan faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian kendaraan bermotor. 
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