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Abstract: Purchasing decisions are the process in which consumers decide to buy a
product, which is based on considerations of the needs that must be met. The aim of this
research is to determine the influence of word of mouth, brand image and life style on
purchasing decisions for Honda Beat motorbikes at PT. Hayati Pratama Mandiri Padang.
This type of research is quantitative. This research was conducted at PT. Hayati Pratama
Mandiri Padang. The data analysis technique for this research is using SPSS. Determining
the sample in the study used probability sampling, namely simple random sampling. The
sample for this research was 78 respondents. The results of this research state that Word
of Mouth, Brand Image and Life Style have a positive and significant influence on the
decision to purchase a Honda Beat motorbike at PT. Hayati Pratama Mandiri Padang.
Keywords: Word Of Mouth, Brand Image, Life Style, Purchasing Decisions

Abstrak: Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen memutuskan untuk
membeli suatu produk, yang didasarkan pada pertimbangan atas kebutuhan yang harus
dipenuhi. Tujuan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Word Of Mouth,
Brand Image dan Life Style Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat Di
PT. Hayati Pratama Mandiri Padang. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Penelitian ini
dilakukan pada PT.hayati pratama mandiri padang. Teknik analisis data penelitian ini
adalah menggunakan SPSS. Penentuan sampel pada penelitian menggunakan probability
sampling yaitu simple random sampling. Sampel penelitian ini sebesar 78 Responden.
Hasil penelitian ini menyatakan Word Of Mouth, Brand Image dan Life Style berpengaruh
positif dan signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat Di PT.
Hayati Pratama Mandiri Padang.

Kata Kunci: Word Of Mouth, Brand Image, Life Style, Keputusan Pembelian.

A. Pendahuluan

Persaingan dalam dunia otomotif saat ini sangatlah ketat, karena banyaknya
bermunculan perusahaan-perusahaan yang menawarkan produk yang menarik minat
konsumen. Tingginya tingkat persaingan pada dunia usaha memaksa perusahaan untuk
bersaing secara kompetitif agar mampu bersaing dalam dunia industri otomotif. Hal ini
yang menuntut produsen untuk lebih bermotivasi dan kreativitas dalam meningkatkan
inovasi terhadap perubahan yang ada. Agar tujuan tersebut dapat tercapai, maka setiap
perusahaan harus berupaya untuk menciptakan barang dan jasa sesuai keinginan konsumen
terhadap produk dengan harga yang pantas. Dengan demikian, setiap perusahaan harus
mampu memahami keinginan dari konsumen dan mengembangkan strategi yang sesuai
untuk memenuhi kebutuhan para konsumennya untuk menarik perhatian dan keputusan
pembelian konsumen terhadap produk.

Honda merupakan pabrikan dari Jepang yang pertama merilis merek mewah khusus
pada tahun 1986,Namun Honda Beat adalah skuter otomatis yang diproduksi oleh Astra
Honda Motor di Indonesia. Skuter ini yang diluncurkan sejak tahun 2008 ini dimaksudkan
sebagai pasar sepeda motor Honda di Indonesia. Penurunan penjualan motor honda Beat
tidak lepas dari meningkatnya persaingan di setiap perusahaan yang berbidang otomotif
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yang mampu menjual motor dengan merek lain yang mempunyai desain lebih menarik
untuk meningkatkan penjualan sehingga menarik daya minat konsumen beralih ke produk
lain.

Di Sumatera Barat terdapat beberapa perusahaan yang disebut sebagai distributor
penjualan sepeda motor honda salah satunya Perusahaan Hayati Pratama Mandiri.
Perusahaan Hayati Pratama Mandiri merupakan salah satu perusahaan yang bekerja sama
dengan Astra Honda Motor dalam melakukan penjualan unit Sepeda Motor Honda yang
ada di Indonesia. Dapat dilihat jumlah penjualan motor Honda Beat di PT. Hayati Pratama
Mandiri pada tahun 2021-2023 adalah sebagai berikut:

Tabel 1 Penjualan Sepeda Motor Honda Beat Di PT. Hayati Pratama Mandiri
Padang Tahun 2021-2023

No Tahun Jumlah Penjualan
1 2021 85
2 2022 100
3 2023 155
Total Jumlah 340

Sumber:PT Hayati Pratama Mandiri Padang

Berdasarkan tabel 1 diatas dapat disimpulkan bahwa pembelian motor honda Beat
di PT. Hayati Pratama Mandiri Padang pada tahun 2021 sebanyak 85 unit terjual, pada
tahun 2022 meningkat menjadi 100 unit terjual dan tahun 2023 honda beat tersebut
memperoleh 155 unit terjual. Hal ini dapat disimpulkan bahwa produk tersebut mengalami
kenaikan jumlah penjualan yang signifikan. Oleh karena itu honda beat memiliki banyak
fitur dan desain yang menarik mulai dari memiliki desain motor yang simple tapi terkesan
mewah dan menarik, banyak pilihan warna, bahan bakar yang hemat, bodi samping yang
sudah memiliki kualitas anti gores, tampilan jok yang elegan dan pada bagian depan motor
ini memiliki desain lampu yang simple yang menyatu dengan lampu sein.

Keputusan pembelian Menurut (Doni indra Permana. & Satrio., 2019) adalah
bagian dari perilaku konsumen, secara garis besar perilaku konsumen adalah kegiatan-
kegiatan individu yang secara langsung terlibat untuk mendapatkan dan mempergunakan
suatu produk, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan. Menurut (Binabu et
al., 2023) Keputusan pembelian merupakan keputusan informasi tentang keunggulan suatu
produk yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang
akan merubah seseorang untuk melakukan keputusan pembelian

Word of mouth merupakan proses komunikasi yang berupa referensi atau
rekomendasi dari orang lain dan sebagai media promosi yang dilakukan dengan perantara
orang untuk menyampaikan pesan mengenai suatu produk/jasa yang telah digunakan
kepada orang lain. Hal ini karena word of mouth muncul secara natural dari pendapat
konsumen yang dirasa lebih jujur dan tidak ada motif tertentu dalam menyampaikan suatu
informasi kepada konsumen lainnya (Shaggy, 2019).

Brand image adalah sekumpulan keyakinan, ide, kesan, dan persepsi dari
seseorang,suatu komunitas, atau masyarakat tentang suatu brand. Persepsi atau gambaran
yang dimiliki oleh konsumen tentang sebuah merek, yang terbentuk berdasarkan
pengalaman, interaksi, dan eksposur terhadap produk, layanan, atau aktivitas pemasaran
merek tersebut (Nurul Huda, 2020).

Life style merupakan bagian dari faktor pribadi yang bisa menjadi penentu bagi
seseorang untuk melakukan keputusan. Gaya hidup adalah hidup seseorang di dunia yang
tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapatnya. Gaya hidup mencerminkan identitas
seseorang melalui cara mereka memilih untuk menjalani hidup mereka, baik itu dari segi
konsumsi, aktivitas sosial, atau keputusan pribadi lainnya (Shaggy, 2019).
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B. Metodologi Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian kuantitatif. Menurut
(Sugiyono, 2017) Penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif
atau statistik, dengan tujuan utama menguji hipotensis yang telah di tetapkan. Objek dari
penelitian dilakukan pada sepeda motor honda beat di PT Hayati Pratama Mandiri Padang
yang terletak di JI. Pemuda No. 35, Olo, Kec. Padang Bar, Kota Padang. Populasi adalah
wilayah generalisasi yang didalamnya terdapat objek atau subjek yang kualitas dan
mempunyai karakteristik tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono 2017). Berdasarkan dengan definisi diatas
maka populasi dari penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang membeli sepeda motor beat
di PT Hayati Pratama Mandiri padang. Adapun jumlah populasi dari penelitian ini
sebanyak 340 konsumen yang akan dianggap sebagai populasi. Sampel dalam penelitian
ini sebanyak 78 orang, Dalam penentuan jumlah sampel yang digunakan peneliti adalah
berdasarkan menurut Hair et al (2017), yaitu menyatakan bahwa untuk mengukur ukuran
sampel bergantung pada jumlah indikator yang digunakan dan jumlah indikator dapat
dikali(x) dengan rentang (5-10) kali.berdasarkan hal tersebut peneliti memutuskan untuk
memakai 6x. (Jumlah indikator 13 x 6 = 78). Data primer adalah sumber informasi yang
diperoleh secara langsung dari sumber data yang diteliti (Varidah et al., 2022). Dalam
penelitian ini adapun sumber data yang menjadi data primer yaitu hasil kuesioner yang
dibagikan kepada konsumen motor honda beat pada PT Hayati Pratama Mandiri di padang.
Data sekunder merupakan data yang di peroleh secara tidak langsung oleh peneliti,
melainkan diperoleh dari informasi yang telah dikumpulkan oleh pihak lain melalui
berbagai metode (Varidah et al., 2022). Dalam penelitian ini data sekunder diperoleh
melalui pihak-pihak yang memberikan informasi pendukung seperti penelitian terdahulu,
publikasi dari internet maupun buku yang terkait dalam penelitian. Teknik Pengumpulan
Data: 1) Observasi, 2) Kuesioner, 3) Wawancara, 4) Dokumentasi, dan 5) Studi Pustaka.
Untuk mengukur pendapat responden pada penelitian ini adalah dengan menggunakan
skala likert. Menurut (Sugiyono 2017) skala likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekolompok orang tentang fenomena social, pada
penelitian ini fenemone social ini telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang di
sebut dengan variabel penelitian. Dengan skala likert, variabel akan diukur dan dijabarkan
menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai tolak ukur untuk
menyusun element-element instrument yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan.

C. Hasil dan Pembahasan
Uji Validitas
Keputusan pembelian (Y)
Tabel 2 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Correlcteld Standar
Variabel Pertanyaan Itelm-total Kesimpulan
. pengukuran
Correllation
Y.1 0,753 0.30 Valid
Y.2 0,754 0.30 Valid
Keputusan Y.3 0,727 0.30 Valid
pembelian Y.4 0,793 0.30 Valid
Y) Y.5 0,753 0.30 Valid
Y.6 0,860 0.30 Valid
Y.7 0,760 0.30 Valid
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Y.8 0,834 0.30 Valid
Y9 0,872 0.30 Valid
Y.10 0,800 0.30 Valid
Y.11 0,815 0.30 Valid
Y.12 0,872 0.30 Valid

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Berdasarkan tabel 3 tersebut dapat diketahui bahwa dari semua pertanyaan mengenai
variabel keputusan pembelian dapat dinyatakan valid dimana Corrected Iltem-Total
Correlation lebih besar dari 0,30 Oleh sebab itu semua pernyataan dapat digunakan
kedalam tahapan pengolahan data lebih lanjut.

Word of Mouth (X1)
Tabel 3 Hasil Uji Validitas Variabel Word Of Mouth (X1)

Correlcteld Standar
0 Pertanyaan  Itelm-total Kesimpulan
. Pengukuran
Correllation
Word Of X1.1 0,550 0.30 Valid
Mouth .
(X1) X1.2 0,404 0.30 Valid
X1.3 0,667 0.30 Valid
X1.4 0,719 0.30 Valid
X1.5 0,737 0.30 Valid
X1.6 0,749 0.30 Valid
X1.7 0,469 0.30 Valid
X1.8 0,564 0.30 Valid
X1.9 0,310 0.30 Valid

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)Berdasarkan tabel 3 tersebut dapat
diketahui bahwa dari semua pertanyaan mengenai variabel Word Of Mouth (dapat
dinyatakan valid dimana Corrected Item-Total Correlation lebih besar dari 0,30. Oleh
sebab itu semua pernyataan dapat digunakan kedalam tahapan pengolahan data lebih
lanjut

Brand Image (X2)
Tabel Hasil Uji Validitas Brand Image (X3)
Corrected Standar
Variabel Pertanyaan  Item-total Kesimpulan
Correlation pengukuran
Brand X2.1 0,667 0.30 Valid
Image X2.2 0,815 0.30 Valid
(X2) X2.3 0,572 0.30 Valid
X2.4 0,668 0.30 Valid
X2.5 0,639 0.30 Valid
X2.6 0,783 0.30 Valid
X2.7 0,680 0.30 Valid
X2.8 0,683 0.30 Valid
X2.9 0,621 0.30 Valid

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Berdasarkan tabel 4 tersebut dapat diketahui bahwa dari semua pertanyaan mengenai
variabel Brand Image dapat dinyatakan valid dimana Corrected Item-Total Correlation
lebih besar dari 0,30. Oleh sebab itu semua pernyataan dapat digunakan kedalam tahapan
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pengolahan data lebih lanjut.

Life Style (X3)
Tabel 5Hasil Uji Validitas Life Style (X3)
Correlcteld Standar
Variabel Pertanyaan Itelm-total Kesimpulan
. pengukuran
Correllation
Life X3.1 0,649 0.30 Valz:d
Style X3.2 0,642 0.30 Valz.d
(X3) X3.3 0,746 0.30 Valid
X3.4 0,792 0.30 Valid
X3.5 0,767 0.30 Valid
X3.6 0,514 0.30 Valid
X3.7 0,549 0.30 Valid
X3.8 0,761 0.30 Valid
X3.9 0,595 0.30 Valid

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Berdasarkan tabel 5 tersebut dapat diketahui bahwa dari semua pertanyaan mengenai
variabel Life style dapat dinyatakan valid dimana Corrected Item-Total Correlation lebih
besar dari 0,30. Oleh sebab itu semua pernyataan dapat digunakan kedalam tahapan
pengolahan data lebih lanjut.

Uji Reliabilitas
Tabel 6 Reliabilitas Variabel
. Jumlah Item Cronbach’s Rule of .
Variabel Pertanyaan Alpha Thumb Kesimpulan

Word Of Mouth 9 0,854 0,6 Reliabel
Brand Image 9 0,906 0,6 Reliabel
Life Style 9 0900 0,6 Reliabel
Keputusan 12 0,957 0,6 Reliabel
pembelian

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Berdasarkan pada tabel 6 tersebut dapat dilihat bahwa seluruh instrumen berdasarkan
analisis reliabilitas atas variabel penelitian menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s alpha
untuk semua variabel adalah di atas 0,6, untuk itu seluruh variabel bisa dikatakan realibel
(handal).

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Tabel 7 Hasil Pengujian Normalitas Kolmogorov-Smirnov Test
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 78
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 7.02995390
Most Extreme Differences Absolute .075
Positive .041
Negative -.075
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Test Statistic .075
Asymp. Sig. (2-tailed) 200%4

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Pada hasil pengujian kolmogorov smirnov terlihat pada tabel 7 bahwa nilai signifikansi
lebih dari 0,05 (0,200 > 0,05), maka nilai residual tersebut telah normal, dan pengujian
hipotesis dapat dilakukan.

Uji Multikolinearitas
Tabel 8 Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tollerance VIF Keterangan

Word Of Mouth 0.993 1.007 Bebas Gejala
Multikolinearitas

Brand Image 0.988 1.012 Bebas Gejala
Multikolinearitas

Life Style 0.992 1.008 Bebas Gejala
Multikolinearitas

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Berdasarkan tabel 8 di atas dapat dilihat bahwa tidak ada satupun variable bebas yang
memiliki nilai vif lebih dari 10 dan tidak ada yang memiliki tolerance value lebih kecil dari
0,10. Jadi dapat disimpulkan bahwa penelitian ini bebas dari adanya multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 9 Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sign Alpha Keterangan

Word Of Mouth 0.475 0.05 Bebas Gejala
Heterokedastitas

Brand Image 0.669 0.05 Bebas Gejala
Heterokedastitas

Life style 0.935 0.05 Bebas Gejala
Heterokedastitas

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)
Dari tabel 9 di atas menjelaskan bahwa signifikan pada uji geljser menerangkan nilai
signifikan lebih besar dari 0.05. Hal ini berarti bahwa tidak terjadi homokedastitas data
dalam penelitian ini.

Analisis Regresi Berganda
Hasil pengolahan data dengan metode analisis regresi berganda variabel penelitian
disajikan pada tabel 10 sebagai berikut:
Tabel 10 Analisis Regresi Berganda

Variabel Alpha Sign 2 Tailed
(Constant) 38.793
Word Of Mouth 0.265
Brand Image 0.232
Life Style 0.365

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)

Berdasarkan tabel 10 di atas maka dapat dilihat persamaan regresinya sebagai berikut:
Y = 38.793+ 0.265 X1 + 0.232 X2 +0.365 X3
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Berdasarkan persamaan tersebut dapat diartikan sebagai berikut:

1. Konstanta sebesar 38.793 artinya apabila word of mouth (x1) dan brand image (x2)
dan life style (x3) tidak ada maka keputusan pembelian (y) tetap sebesar konstanta
38.793.

2. Koefisien regresi positif (searah) sebesar 0.265 artinya apabila word of mouth(x1)
ditingkatkan sebesar satu satuan, dengan asumsi brand image (x2) dan life style (x3)
diabaikan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian (y)
sebesar 0.265.

3. Koefisien regresi positif (searah) sebesar 0.232 artinya apabila brand image (x2)
ditingkatkan sebesar satu satuan, dengan asumsi word of mouth (x1) life style (x3)
diabaikan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian (y)
sebesar 0.232.

4. Koefisien regresi positif (searah) sebesar 0.365 artinya apabila life style (x3)
ditingkatkan sebesar satu satuan, dengan asumsi word of mouth (x1) dan Brand
image diabaikan, maka akan mengakibatkan kenaikan pada keputusan pembelian
(y) sebesar 0.365.

Uji Hipotesis
Hasil Uji T
Untuk Mengetahui pengaruh Word of Mouth, Brand Image dan Life Style terhadap
keputusan pembelian, maka dilakukan pengujian hipotesis melalui uji T dengan hasil
sebagai berikut :
Tabel 11 Uji T

Variabel T Hitung T Tabel A Sign Keterangan
Word Of Mouth 2.663 1.666 0.05 0.009 HI Diterima
Brand Image 2.051 1.666 0.05 0.044 H2 Diterima
Life Style 2.326 1.666 0.05 0.023 H3 Diterima

Sumber : SPSS 22 (Data diolah tahun 2024)

Berdasarkan tabel 11 di atas, dapat di simpulkan sebagai berikut:

1. Pengaruh word of mouth (X1) terhadap keputusan pembelian (Y).
Berdasarkan tabel 11 menunjukan bahwa variabel word of mouth (x1) dengan nilai
signifikan 0.009 < 0.05 dan nilai thitung lebih besar dari T tabel 2.663 > 1.666 maka
dapat disimpulkan bahwa H1 diterima, berarti word of mouth (x1) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (y).

2. Pengaruh brand image (X») terhadap keputusan pembelian (Y)
Berdasarkan tabel 11 menunjukan bahwa varaiabel brand image (x2) dengan nilai
signifikan 0.044 < 0.05 dan nilai thiunglebih besar dari T tabel 2.051 > 1.666, maka
dapat disimpulkan bahwa H2 diterima, berarti brand image (x2) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (y).

3. Pengaruh /ife sytle (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)
Berdasarkan tabel 11 menunjukan bahwa variabel life style (x3) dengan nilai
signifikan 0.023< 0.050 dan nilai thitung lebih besar dari T tabel 2.326 > 1.666, maka
dapat disimpulkan bahwa H3 diterima, hal ini berarti berarti life style (x3) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (y).
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Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Pada Motor Honda Beat
Di PT. HaylJati Pratama Mandiri Padang. Hasil penelitian pada uji T menunjukan bahwa
variabel word of mouth (x1) dengan nilai signifikan 0.009 < 0.05 dan nilai thiung lebih besar
dari T tabel 2.663 > 1.666 maka dapat disimpulkan bahwa H1 diterima, berarti word of
mouth (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(y). Artinya bahwa semakin baik atau positifnya informasi yang dibagikan melalui word of
mouth, semakin besar kemungkinan konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang
mendukung. Sehingga ketika word of mouth meningkat keputusan pembelian konsumen
juga cenderung meningkat.

Word Of Mouth dapat menjadikan bisnis semakin dikenal Masyarakat. Oleh karena
itu keberadaan word of mouth dapat mempengaruhi Keputusan pembelian karena word of
mouth yang bersifat positif dapat mendorong calon konsumen untuk melakukan Keputusan
pembelian (Cholil, 2020). Word Of Mouth menjadi salah satu strategi yang sangat efektif
dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa serta
dapat membangun rasa kepercayaan pelanggan.

Berdasarkan Hasil penelitian yang dilakukan, hal ini relevan dengan hasil
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Khusyairi et al., (2018) dengan judul Pengaruh
Desain Produk, Positioning dan Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Honda
Pada UD Karunia Sejahtera Motor Lumajang. hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
word of mouth berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian Pada Motor Honda Beat
Di PT. Hayati Pratama Mandiri Padang. Hasil uji T menunjukan bahwa varaiabel brand
image (X2) dengan nilai signifikan 0.044 < 0.05 dan nilai thiwne lebih besar dari T tabel
2.051 > 1.666, maka dapat disimpulkan bahwa H2 diterima, berarti brand image (x2) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (y). Artinya
ketika brand image suatu produk atau perusahaan baik, maka hal itu cenderung mendorong
konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang positif.

Brand Image merupakan keseluruhan persepsi terhadap produk atau merek yang
di bentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu terhadap produk atau merek itu. Salah
satu ukuran keberhasilan dalam pemasaran adalah kemampuan suatu produk untuk
mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar, citra merek yang kuat berperan penting
dalam mempengaruhi keputusan pembelian (Iskuntianti et al., 2020)

Berdasarkan Hasil penelitian yang dilakukan, hal ini relevan dengan hasil
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Lestari & Ekowati, 2020) dengan judul
Pengaruh Citra Merek, Desain Produk dan Harga terhadap keputusan pembelian Sepeda
Motor Honda Beat. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Life Style Terhadap Keputusan Pembelian Pada Motor Honda Beat Di
PT. Hayati Pratama Mandiri Padang. Hasil uji T menunjukan bahwa variabel /ife style (x3)
dengan nilai signifikan 0.023< 0.050 dan nilai thitung lebih besar dari T tabel 2.326 > 1.666,
maka dapat disimpulkan bahwa H3 diterima, hal ini berarti berarti life style (x3) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (y).

Artinya bahwa perilaku, kebiasaan, dan cara hidup konsumen dapat mempengaruhi
pilihan mereka dalam membeli suatu produk, ketika /ife style seseorang sesuai dengan
produk yang ditawarkan, mereka cenderung lebih termotivasi untuk membeli produk
tersebut.

Berdasarkan Hasil penelitian yang dilakukan, hal ini relevan dengan hasil
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Pasuhuk et al., 2022) dengan judul Pengaruh
Diskon Harga, Life Style Dan Relationship Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
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Konsumen Pada Mobil Merek Toyota Calya. hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Life
Style berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

D. Penutup

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan mengenai Word Of Mouth,
Brand image dan Life style terhadap keputusan pembelian sepeda motor honda beat di PT
Hayati Pratama Mandiri Padang dapat disimpulkan: Word Of Mouth, Brand Image dan Life
Style berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan. Honda Beat dengan reputasi
yang baik dan efesien bahan bakar kemungkinan besar lebih banyak dipilih oleh konsumen
ketika ingin melakukan keputusan pembelian, semakin bagus image sebuah produk
semakin banyak konsumen tertarik dengan produksi dari perusahaan tersebut, dan desain
yang bagus dan menarik akan lebih banyak dipilih konsumen.
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