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ABSTRAK 
 

Showroom Lapak Motor merupakan showroom sepeda motor yang 

menjual sepeda motor bekas, showroom Lapak motor ini menjual berbagai macam 

sepeda motor bekas dari berbagai macam merek dan tipe sepeda motor yang 

berbeda-beda. Penelitian ini membahas masalah pengaruh word of mouth dan 

pendapatan terhadap keputusan pembelian. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh word of mouth dan pendapatan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian 

lapangan (field research) dengan menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif. 

Sampel dalam penelitian berjumlah 55 responden. Teknik yang digunakan dalam 

mengumpulkan data adalah wawancara, menyebar kuesioner dan obeservasi. 

Penelitian ini menggunakan program SPSS untuk menghitung dan menganalisa 

data.  

Hasil penelitian ini menunjukkan, berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai t 

hitung = 4,002 > t tabel sebesar 2,006 dan sig. 0,000 < 0,05, dengan dengan 

demikian Ho diterima dan Ha ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa  Word Of 

Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil uji t 

diperoleh nilai t hitung = 3,085 > t tabel sebesar 2,006 dan sig. 0,003 < 0,05, 

dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 

Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil uji F 

diperoleh diperoleh nilai sig. 0,000 lebih kecil dari nilai taraf signifikansi yang 

digunakan (α = 0,05), dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa Word Of Mouth dan Pendapatan secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata Kunci : Word Of Mouth, Pendapatan, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

 “Lapak Motor” Showroom that is a motorbike showroom that sells used 

motorbikes, this motorbike showroom sells a wide variety of used motorbikes 

from various brands and types of motorbikes. This study discusses the problem of 

the effect of word of mouth and income on purchasing decisions. The purpose of 

this study was to determine the effect of word of mouth and income 

simultaneously on purchasing decisions. The research method used is field 

research (field research) using a quantitative research approach. The sample in the 

study amounted to 55 respondents. The techniques used in collecting data were 

interviews, questionnaires and observation. This study uses the SPSS program to 

calculate and analyze data.  

 The results of this study indicate, based on the results of the t test, the t 

value = 4.002> t table of 2.006 and sig. 0.000 <0.05, thus Ho is accepted and Ha 

is rejected. It can be concluded that Word Of Mouth has an effect on Purchasing 

Decisions. Based on the results of the t test, the value of t count = 3.085> t table 

of 2.006 and sig. 0.003 <0.05, thus Ho is accepted and Ha is rejected. It can be 

concluded that income has an effect on purchasing decisions. Based on the results 

of the F test, the sig value is obtained. 0.000 is smaller than the significance level 

used (α = 0.05), thus Ho is rejected and Ha is accepted. It can be concluded that 

Word Of Mouth and Income simultaneously influence purchasing decisions. 

 

Keywords: Word Of Mouth, Income, Purchase Decision. 
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 Lam L ‘el ل

 Mim M ‘em م

 Nun N ‘en ن
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 Hamzah ‘ Apostrof ء

 ya ’ Y Ye ي

 

2. Konsonan Rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Ditulis Muta’addidah متعددة

 Ditulis ‘iddah عدة

 

3. Ta’marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis Jizyah جزىة

(ketentuan ini tidak dapat diperlukan pada kata-kata arab yang sudah terserap 

ke dalam Bahasa Indonesia, sepeti zakat, shalat, dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya).  

a. Bila diketahui dengan kata sandang “al” serta bacaan kedua itu terpisah, 

maka ditulis dengan h. 

 Ditulis Karāmah al-auliyā كرامةالأولياء

b. Bila ta’marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau 

dammah ditulis dengan t. 
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4. Vokal Pendek 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

̷̷ Fath{ah fath{ah A 

̷̷ Kasrah Kasrah I 

 d{amah d{amah U و

 

5. Vokal Panjang 

1. Fathah + Alif Ditulis Ā 

 Ditulis Jāhiliyah جاهلية 

2. Fathah + ya’mati Ditulis Ā 

 Ditulis Tansā تنس 

3. Kasrah + ya’mati Ditulis I 

 Ditulis Karim كرىم 

4. Dammah + wawu mati Ditulis Ū 

 Ditulis Furūd فروض 
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6. Vokal Rangkap 

1. Fathah + ya’ mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بينكم 

2. Fathah + wawu mati Ditulis Aul 

 Ditulis Qaul قول 

 

7. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan apostrof 

 Ditulis a’antum أأنتم

 Ditulis u’iddat أعد ت

شكر تم لئن  Ditulis la’in syakartum 

 

8. Kata sandang Alif + Lam 

a. Bila diikuti huruf Qomariyyah 

 Ditulis al-Qur’a᷇n القرآن

 Ditulis al-Qiya᷇s القياس

b. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf 

Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf l (el) nya. 

 ’Ditulis as-Sama᷇ السماء

 Ditulis asy-Syams الشمس

 

9. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

Ditulis menurut bunyi atau pegucapannya 

 Ditulis zawi᷇ al-furu᷇ḍ ذوى الفروض
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi sekarang ini, persaingan dalam dunia bisnis telah 

mengalami perkembangan yang sangat pesat khususnya didalam dunia 

otomotif. Pada perusahaan-perusahaan otomotif, seperti halnya inovasi yang 

tidak ada henti-hentinya untuk memberikan perubahan yang sangat besar 

terhadap perkembangan otomotif di dunia. Hal ini sangat mempengaruhi 

dampak yang besar terhadap teknologi transportasi, khususnya alat 

transportasi pribadi. Sepada motor salah satunya  merupakan alat transportasi 

yang digemari masyarakat karena memiliki ukuran kecil, cepat dan harga 

yang tidak terlalu mahal dibandingkan dengan alat transportasi lainnya. Pada 

umumnya masyarakat membeli sepeda motor untuk berbagai fungsi dan 

kegunaan, diantaranya adalah sebagai sarana dalam melakukan kegiatan 

sehari-hari dan memudahkan dalam mendistribusikan barang-barang dari 

suatu tempat ke tempat yang lain. 

Badan Pusat Statistik menyatakan bahwa jumlah kendaraan bermotor 

yang cenderung meningkat, merupakan indikator semakin tingginya 

kebutuhan masyarakat terhadap sarana tranportasi yang memadai sejalan 

dengan mobilitas penduduk yang semakin tinggi. Menurut Badan Pusat 

Statistik menyatakan sepeda motor merupakan jenis kendaraan yang paling 

banyak digunakan masyarakat. (Anggraeni & Wardhana, 2015, hal. 2). Dalam 

perkembangan teknologi di bidang otomotif yang semakin canggih membuat 

persaingan semakin ketat diantara perusahaan otomotif khususnya untuk 

produk sepeda motor. Banyak pabrik sepeda motor yang selalu mengeluarkan 

model baru yang mempunyai keunggulan dan kelebihan masing-masing.  

Sementara itu kebutuhan pasar sepeda motor di Indonesia merupakan hal 

yang sangat besar. Hal ini dapat dilihat dengan meningkatnya kebutuhan 

manusia, menyebabkan adanya opsi kedua yang berguna untuk mengurangi 

pengeluaran. Salah satunya dengan membeli barang bekas, yang harganya 
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lebih terjangkau tetapi kualitas produknya masih baik. Maka dari itu usaha 

barang bekas yang sedang berkembang yaitu jual beli sepeda motor bekas. 

Sekarang ini sepeda motor bekas telah dipasarkan di berbagai kota 

maupun daerah serta mendapatkan respon yang positif dari para konsumen. 

Hal ini dapat dilihat dari banyaknya permintaan konsumen yang menengah 

kebawah. Selain perusahaan menjalankan strategi penjualan agar produknya 

dapat diterima di pasar,  peran konsumen yang pernah menggunakan suatu 

produk merupakan hal yang perlu diperhatikan. Karena konsumen yang telah  

menggunakan suatu produk dan merasa puas akan produk tersebut, secara 

otomatis akan menceritakan dan merekomendasikan kepada orang lain, 

sehingga menciptakan pembelian individu bagi pendengarnya. 

Komunikasi merupakan suatu alat unik yang dapat digunakan pemasar 

untuk membujuk para konsumen agar bertindak menurut cara yang 

diinginkan. Dari beberapa komunikasi yang ada, bentuk verbal adalah salah 

satunya, dimana komunikasi verbal ini bisa berupa lisan maupun tulisan. 

Komunikasi verbal yang bersumber dari lisan salah satunya adalah word of 

mouth (WOM). (Schiffman & Kanuk, 2008, hal. 114).  

Word Of Mouth (WOM) adalah komunikasi dari mulut ke mulut tentang 

penilaian atau pandangan terhadap suatu produk atau jasa, baik kepada dua 

orang atau lebih yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. 

Sementara itu, word of mouth juga menjadi salah satu strategi yang paling 

efektif yang sangat berpengaruh dalam keputusan konsumen dalam 

menggunakan produk atau jasa, serta word of mouth juga dapat membangun 

rasa kepercayaan pelanggan. (Joesyiana, 2018, hal. 73).  

Menurut Assael (1992) dalam studi yang dilakukan oleh Katz dan 

Lazarsfeld menemukan bahwa komunikasi melalui word of mouth adalah 

komunikasi yang paling penting dalam mempengaruhi pembelian barang-

barang konsumsi dan peralatan rumah tangga. Dalam hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa word of mouth dua kali lebih efektif dalam 

mempengaruhi pembelian dibandingkan dengan iklan di radio, empat kali 

dibandingkan dengan penjualan pribadi dan tujuh kali dibandingkan dengan 



3 
 

 
 

iklan di majalah dan koran. (Sutisna, 2001, hal. 184). Maka dari itu, word of 

mouth menjadi salah satu media yang paling kuat dalam mengkomunikasikan 

produk atau jasa kepada dua orang atau lebih, karena pada dasarnya manusia 

akan lebih tertarik pada produk atau jasa yang sudah pernah dibeli oleh 

seseorang baik itu teman, tetangga maupun keluarga. Selain itu juga lebih 

percaya dan lebih terpengaruh oleh tindakan mereka, dibandingkan oleh 

orang yang belum pernah membeli produk tersebut. Hal ini terjadi karena 

konsumen terlebih dahulu melihat dan mengamati produk yang akan 

dibelinya dari teman, tetangga maupun keluarga, sehingga informasi yang 

didapat dari teman, tetangga maupun keluarga akan mengurangi resiko 

pembelian. Selain itu informasi yang di dapat berdasarkan word of mouth 

communication (WOM communication) juga dapat mengurangi pencarian 

informasi. dari teman akan lebih dipercaya dibandingkan informasi yang 

diperoleh dari iklan. Sedangkan apabila ada konsumen yang menyebarkan 

opininya mengenai kebaikan produk maka disebut sebagai word of mouth 

positif, tetapi apabila ada konsumen yang menyebarkan opininya mengenai 

keburukan produk maka disebut dengan word of mouth negatif. (Alvionita, 

2017, hal. 3). 

Salah satu konsumen showroom Lapak Motor yaitu ibu Elin. Ibu Elin 

mengatakan bahwa sebelum memutuskan membeli sepeda motor, dia 

mendapat informasi tentang produk berupa kualitas dan harga, serta 

rekomendasi atau ajakan dari keluarga untuk membeli sepeda motor bekas di 

showroom Lapak Motor. (Wawancara dengan Ibu Elin, 2020).  

Faktor lainnya yang memberikan pengaruh pada keputusan pembelian 

konsumen adalah pendapatan. Menurut Sudono Sukirno (2005)  menyatakan 

bahwa pendapatan merupakan faktor terpenting yang mempengaruhi 

permintaan, pada hakikatnya merupakan hipotesis yang menyatakan bahwa 

semakin tinggi pendapatan maka semakin banyak permintaan barang tersebut. 

Sebaliknya, semakin rendah pendapatan maka semakin sedikit permintaan 

terhadap barang tersebut. (Utami & dkk, 2015, hal. 93) Hubungan ini 

merupakan hubungan yang berbanding lurus, sehingga apabila terdapat 



4 
 

 
 

kenaikan pendapatan, maka akan mengakibatkan permintaan akan lebih baik 

dan meningkat. Karena besar kecilnya pendapatan seseorang akan 

berpengaruh terhadap kemampuan daya beli seseorang. 

Sedangkan Menurut Samuelson (2000) menyatakan bahwa pendapatan 

adalah suatu penerimaan bagi seseorang atau kelompok dari hasil sumbangan, 

baik tenaga dan pikiran yang dicurahkan sehingga akan memperoleh balas 

jasa. Pendapatan menunjukan seluruh uang atau hasil material lainnya yang 

dicapai dari penggunaan kekayaan atau jasa yang diterima oleh seseorang 

selama jangka waktu tertentu pada suatu kegiatan ekonomi. (Hanum, 2017, 

hal. 108). Pendapatan itu sendiri terdiri dari upah atau penerimaan tenaga 

kerja, pendapatan dari kekayaan seperti sewa, bunga dan deviden, serta 

pembayaran transfer atau penerimaan dari pemerintah seperti asuransi 

pengangguran atau tunjangan sosial. (Asmuruf & dkk, 2015, hal. 28). 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Anisa Budi Utami, dkk dalam 

jurnal penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Harga, Pendapatan dan 

Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah di D’Kranji Residence Tahap 

II Bekasi Barat”. Menunjukan bahwa variabel harga (X1), variabel 

pendapatan (X2) dan variabel lokasi (X3) bersama-sama berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Konsumen tidak akan 

banyak berpikir panjang untuk melakukan pengambilan keputusan akan 

pembelian asalkan barang/jasa yang dibeli sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan. (Utami & dkk, 2015). Dalam hal ini, pendapatan sangat 

menentukan daya beli seseorang. Dimana orang yang berpendapatan tinggi 

cenderung mengkonsumsi produk yang bermerek terkenal, sedangkan orang 

yang berpendapatan sedikit atau pas-pasan membeli produk berdasarkan apa 

yang dibutuhkan. Namun kebanyakan setiap manusia atau individu yang 

berpendapatan tinggi atau berpendapatan sedikit sekarang lebih banyak 

mengkonsumsi produk/barang bekas, karena harganya yang terjangkau dan 

kualitas produk tidak jauh dari produk baru. 

Berdasarkan wawancara salah satu konsumen Lapak Motor yaitu Bapak 

Karga. Bapak Karga mengatakan bahwa sebelum melakukan keputusan 
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pembelian sepeda motor yang baru terlebih dahulu melihat 

pendapatan/penghasilan yang diperoleh, maka dari itu 

pendapatan/penghasilannya hanya cukup untuk membeli sepeda motor bekas 

karena sistem pembayarannya bisa di kredit ataupun cash.  

Keputusan merupakan suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih 

pilihan alternatif. Jika seseorang dihadapkan diantara dua pilihan, yaitu 

membeli atau tidak membeli, lalu kemudian dia membeli, maka dia ada dalam 

posisi membuat suatu keputusan. (Sudaryono, 2016, hal. 131). Sebagaimana 

yang dikemukakan oleh Philip Kotler bahwa keputusan pembelian adalah 

suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau 

pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap 

alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. 

(Kotler, 2000, hal. 252).  

Proses pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan 

pembelian suatu produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan. Apabila sudah disadari adanya kebutuhan dan 

keinginan, maka konsumen akan mencari informasi mengenai keberadaan 

produk yang diinginkannya. Proses pencarian informasi ini akan dilakukan 

dengan mengumpulkan semua informasi yang berkaitan dengan produk yang 

diinginkan. Dari beberapa informasi yang diperoleh, konsumen akan 

melakukan seleksi atas alternatif-alternatif yang tersedia. Proses seleksi inilah 

bisa disebut sebagai tahap evaluasi alternatif. Dengan menggunakan beberapa 

kriteria yang ada dalam diri konsumen, salah satu merek produk dipilih untuk 

dibeli. Dalam dibelinya merek produk tertentu, proses evaluasi belum 

berakhir karena konsumen akan melalukan evaluasi pasca pembelian. Proses 

evaluasi ini akan menentukan apakah konsumen merasa puas atau tidak atas 

keputusan pembeliannya. Apabila konsumen merasa puas maka, akan 

melakukan pembelian ulang, sedangkan apabila konsumen yang tidak merasa 

puas atas keputusan pembeliannya maka konsumen tersebut akan mencari 

kembali berbagai informasi produk yang dibutuhkannya. (Sutisna, 2001, hal. 

15). 
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Showroom Lapak Motor adalah salah satu showroom sepeda motor yang 

menjual sepeda motor bekas, yang sudah berdiri sejak tahun 2013. Showroom 

Lapak Motor ini berada di desa Pasarbatang bertempat dilokasi yang cukup 

strategis yaitu dipinggir jalan raya yang cukup ramai. Selain itu, showroom 

Lapak Motor ini menjual atau memasarkan berbagai macam sepeda motor 

bekas dari berbagai merek dan tipe sepeda motor yang berbeda-beda, hal ini 

bertujuan supaya konsumen mudah dalam memilih produk yang diinginkan 

sehingga konsumen dapat memilih produk-produk sebelum menentukan 

keputusan pembelian dari produk yang ditawarkan. Sistem pembayaran pada 

showroom Lapak Motor ini dapat dibayarkan melalui kredit dengan leasing 

WOM Finance, Adira Finance, BCA Finance dan Mandiri Finance dan 

kontan. Dari hasil pengamatan peneliti showroom Lapak Motor yang terletak 

di desa Pasarbatang ini mempunyai rata-rata konsumen setiap harinya paling 

banyak dibandingkan dengan showroom motor lainnya yang berada 

disekitarnya. Hal ini terbukti dari ramainya para pengunjung yang 

mengunjungi showroom motor ini. 

Berikut data penjualan sepeda motor bekas berdasarkan wawancara dari 

beberapa pemilik showroom sepeda motor bekas yang berada di desa 

Pasarbatang pada tahun 2019.  

Tabel 1.1 

Data Penjualan  Sepeda Motor Bekas Desa Pasarbatang Brebes, 

Jawa Tengah 

Tahun 2019  

No. Tahun Jumlah Unit Terjual  

1.  Lapak Motor  120 

2.  Maody Motor 100 

3.  Harjo Motor 90 

4.  A’a Motor 110 

5.  Ce’an Motor 115 

 

 



7 
 

 
 

Tabel 1.2 

Data Keutungan Penjualan  Sepeda Motor Bekas Desa Pasarbatang Brebes, 

Jawa Tengah 

Tahun 2019 

No. Nama Showroom Keuntungan/item 

1.  Lapak Motor  Rp. ± 120.000.000,- 

2.  Maody Motor Rp. ± 96.000.000,- 

3.  Harjo Motor Rp. ± 90.000.000,- 

4.  A’a Motor Rp. ± 108.000.000,- 

5.  Ce’an Motor Rp. ± 114.000.000 

 

Dari tabel diatas, dapat dijelaskan bahwa dari beberapa showroom sepeda 

motor bekas yang berada di desa Pasarbatang pada tahun 2019 yaitu terdapat 

showroom Lapak Motor yang memiliki penjualan yang tertinggi. Dalam 

penelitian ini peneliti memilih tempat penelitian showroom Lapak Motor  

karena showroom Lapak Motor ini dalam penjualannya sudah dipercaya oleh 

banyak konsumen. Selain itu, harga terjangkau dan kualitas produknya masih 

baik.  

Berdasarkan wawancara dengan bapak Samlawi selaku pemilik 

showroom Lapak Motor mengatakan bahwa pengunjung yang datang dan 

membeli motor bekas di showroom motor ini setiap tahunnya rata-rata antara 

50 sampai 90 persen pelanggan. Pelanggan yang datang umumnya bertempat 

tinggal tidak jauh dari lokasi showroom tersebut. Adapun konsumen yang 

berasal dari luar daerah yang jauh dari lokasi showroom, dikarenakan hanya 

ingin membeli motor bekas yang diinginkan begitupula ada juga yang sudah 

menjadi pelanggan. Selain itu, showroom Lapak Motor ini dalam mematok 

harga sesuai dengan harga pasarannya. Namun dalam showroom Lapak 

Motor sering kali ditemukan konsumen yang tidak jadi membeli karena harga 

tidak sesuai dengan yang mereka harapkan dan adapun produk/barang yang 

diinginkan tidak ada.  
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Dalam hal ini, perusahaan akan terus meningkatkan keragaman dan 

melengkapi produk-produknya yang dibutuhkan oleh konsumen. Karena 

kurang lengkapnya produk yang disediakan akan membuat konsumen pindah 

ke perusahaan atau ke toko lain yang lebih lengkap produknya. Menurut 

Raharjani menyatakan bahwa konsumen cenderung memilih tempat yang 

menawarkan produk yang lebih bervariasi dan lengkap yang berkaitan dengan 

luas, kedalaman dan kualitas keragaman produk yang ditawarkan oleh 

penjual. (Lesmana, 2017, hal. 2)    

Dalam penelitian ini, peneliti memilih tempat penelitian di showroom 

Lapak Motor Pasarbatang Brebes karena showroom Lapak Motor merupakan 

salah satu showroom yang mengembangkan usahanya dalam bidang jual beli 

sepeda motor bekas. Lapak Motor ini menjual dari berbagai merek dan tipe 

motor dari tipe lama tahun 2008 hingga tahun 2020 dengan harga Rp. 

5.000.000 hingga Rp. 27.000.000 yang dapat dibayarkan melalui kredit atau 

cash. Selain itu harga yang ditawarkan sangat sesuai dengan harga pasaran 

penjualan motor bekas. Showroom Lapak Motor ini juga sudah dipercaya 

oleh banyak konsumen karena dalam penjualannya pemilik showroom lebih 

mengutamakan kualitas produknya. Sedangkan untuk lokasinya showroom 

Lapak Motor ini sangat strategis dan mudah diakses karena terdapat di 

pinggir jalan. 

Selain itu, dilihat dari eksistensi pengambilan keputusan akan pembelian, 

konsumen yang membeli dan mengunjungi showroom Lapak Motor  

kebanyaakan mendapatkan informasi dari keluarga, tetangga, maupun 

kerabatnya yang sudah pernah membeli sepeda motor bekas di showroom 

tersebut. Adapun konsumen yang membeli sepeda motor bekas dengan sistem 

pembayaran kredit ataupun cash karena berdasarkan pendapatan atau 

penghasilan yang diperoleh dalam periode tertentu.  

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut penyusun tertarik 

melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH WORD OF MOUTH 

(WOM) DAN PENDAPATAN TERHADAP KEPUTUSAN 



9 
 

 
 

PEMBELIAN MOTOR BEKAS (Studi Kasus Konsumen Lapak Motor 

Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah).  

B. Definisi Operasional 

Untuk memudahkan dalam memahami skripsi ini, penulis akan 

mendeskripsikan beberapa istilah dari judul “Pengaruh Word Of Mouth 

(WOM) dan Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas (Studi 

Kasus Konsumen Lapak Motor Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah), antara 

lain sebagai berikut: 

1. Definisi Word Of Mouth 

Word Of Mouth atau bisa disebut juga dari mulut ke mulut adalah suatu 

kegiatan komunikasi pemasaran melalui promosi yang dilakukan 

pelanggan ke pelanggan lain, baik melalui lisan, tulisan maupun elektronik 

yang digunakan masyarakat untuk bertukar pikiran tentang pengalamannya 

dan pengetahuan sebuah perusahaan, produk atau jasa. (Latief, 2018, hal. 

19). 

2. Definisi Pendapatan 

Pendapatan adalah penghasilan yang diperoleh seseorang baik berupa 

uang maupun barang. Berwirausaha dapat memberikan pendapatan yang 

dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Keinginan untuk 

memperoleh pendapatan itulah yang menimbulkan minatnya untuk 

berwirausaha. (Gitosudarmo, 2008, hal. 6) 

3. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah keputusan yang sangat diharapkan oleh 

para penjual. Semakin banyak calon pembeli yang memutuskan untuk 

menjadi pembeli semakin besar pula harapan penjual untuk memperoleh 

laba. (Asri & Suprihanto, 1968, hal. 194) Menurut Setiadi menyatakan 

bahwa keputusan membeli seseorang adalah hasil dari suatu hubungan 

yang saling mempengaruhi dan yang rumit antara faktor-faktor budaya, 

sosial, pribadi, dan psikologi. (Setiadi, Perilaku Konsumen, 2003, hal. 

224). 
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4. Lapak Motor 

Lapak motor merupakan showroom sepeda motor yang menjual 

berbagai macam sepeda motor bekas dengan merek dan tipe yang berbeda-

beda. Lapak Motor ini berdiri sejak tahun 2013 sampe sekarang. Lapak 

motor ini juga sudah dipercaya konsumen karena harga dan kualitas 

produknya yang dijamin, serta lokasinya juga mudah untuk diakses 

konsumen. lapak motor ini berada di Jl. K.H Ahmad Dahlan desa 

Pasarbatang Kecamatan Brebes, Kabupaten Brebes. Selain itu, sistem 

pembayarannya dapat dibayarkan melalui kredit dengan leasing WOM 

Finance, Adira Finance, BCA Finance dan Mandiri Finance dan kontan. 

Dalam penelitian ini yang menjadi sasaran adalah konsumen showroom 

Lapak Motor yang berada di desa Pasarbatang dimana showroom motor ini 

menyediakan sepeda motor bekas dengan berbagai merek dan tipe yang 

berbeda-beda.   

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka dapat 

dirumuskan masalah pokok sebagai berikut: 

1. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 

bekas? 

2. Apakah pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 

bekas? 

3. Apakah  word of mouth dan pendapatan secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian motor bekas? 

D. Tujuan dan Manfaat Masalah 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan 

pembelian motor bekas. 

b. Untuk mengetahui pengaruh pendapatan terhadap keputusan 

pembelian motor bekas. 
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c. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth dan pendapatan terhadap 

keputusan pembelian motor bekas. 

2. Manfaat Penelitian  

Manfaat yang diperoleh bagi beberapa pihak dari penelitian ini antara 

lain: 

a. Bagi Akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan di Bidang 

Ekonomi Islam, khususnya pada bidang perilaku konsumen dan 

dapat dijadikan bahan rujukan dalam penelitian yang lebih lanjut. 

b. Bagi Penulis  

Dalam melakukan penelitian ini merupakan suatu kesempatan bagi 

penulis dalam menerapkan teori-teori yang diperoleh selama 

perkuliahan dalam mata kuliah yang lebih nyata, dan untuk 

menambah pengalaman baru yang nantinya dapat dijadikan modal 

dalam meningkatkan suatu proses belajar yang sesuai dengan 

disiplin ilmu penulis. 

c. Bagi Perusahaan 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

informasi untuk lebih mengenal perilaku konsumen dan memberikan 

sumbangan pemikiran dalam rangka perumusan strategi dan 

penentuan kebijakan pemasaran. 

E. Penelitian Terdahulu 

Setelah menelaah beberapa penelitian, penulis menemukan ada beberapa 

karya yang meneliti tentang keputusan pembelian. Berikut ini adalah 

penelitian terdahulu: 

Tabel 1.3 

Penelitian Terdahulu 

No Nama dan Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian Perbedaan Persamaan 

1.  Muhammad Dian Word Of Mouth, - Variabel - Variabel 
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Ruhamak dan Evi 

Husniati Sya’idah 

“Pengaruh Word 

Of Mouth, Minat 

Konsumen dan 

Brand Image 

Terhadap 

Keputusan 

Konsumen (Studi 

Pada Pelajar 

Lembaga Kursus 

di Area Kampung 

Inggris Pare 

Kediri)”  

(Ruhamak & 

Sya'idah, 2018) 

Minat Konsumen, 

dan Brand Image 

memiliki pengaruh 

positif terhadap 

keputusan 

konsumen pada 

pelajar lembaga 

kursus di area 

kampung inggris 

Pare Kediri. 

independen

: Minat 

Konsumen 

dan Brand 

Image.    

independen 

: Word Of 

Mouth. 

 

- Variabel 

dependen : 

Keputusan 

Konsumen. 

2.  Bobbi Shandy 

“Pengaruh 

Celebrity 

Endorser dan 

Word Of Mouth 

(WOM) Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Motor 

Yamaha” (Sandhy, 

2018)  

Celebrity 

Endorser dan 

Word Of Mouth 

(WOM) memiliki 

pengaruh positif 

terhadap 

keputusan 

pembelian motor 

Yamaha. 

- Variabel 

independen

: Celebrity 

Endorser.  

- Variabel 

independen: 

Word Of 

Mouth 

 

- Variabel 

dependen: 

keputusan 

pembelian. 

3.  Anissa Budi 

Utami, Fortuna 

Zain Hamid dan 

Mawarta 

Harga, Pendapatan 

dan Lokasi 

memiliki pengaruh 

positif terhadap 

- Variabel 

independen

: Harga dan 

Lokasi. 

- Variabel 

independen: 

Pendapatan. 
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“Pengaruh Harga, 

Pendapatan dan 

Lokasi Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Rumah 

di D’Kranji 

Residence Tahap 

II Bekasi Barat” 

(Utami & dkk, 

2015) 

keputusan 

pembelian rumah 

di  D’Kranji 

Residence tahap II 

Bekasi Barat. 

- Variabel 

dependen: 

Keputusan 

Pembelian. 

4.  Jelita Safitri 

Nababan dan 

Harry Soesanto 

“Analisis 

Pengaruh Kualitas 

Produk dan Word 

of Mouth 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian dengan 

Brand Image 

Sebagai Variabel 

Intervening)”. 

(Nababan & 

Soesanto, 2019) 

Berdasarkan hasil 

uji bahwa kualitas 

produk, word of 

mouth memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap brand 

image adapun 

bahwa kualitas 

produk, word of 

mouth dan brand 

image memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

- Variabel 

independ

en: 

Kualitas 

Produk. 

- Variabel 

dependen: 

Brand 

Image. 

- Variabel 

independen: 

Word Of 

Mouth. 

 

- Variabel 

dependen: 

Keputusan 

Pembelian. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5.  Dwiki 

Rachmawati, 

Maria Magdalena, 

Berdasarkan hasil 

uji bahwa word of 

mouth, tingkat 

- Variabel 

independen

: Kualitas 

- Variabel 

independen: 

Word Of 
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dan Patricia 

Dhiana P, 

“Pengaruh Word 

Of Mouth, Tingkat 

Pendapatan dan 

Kualitas Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian yang 

Berdampak Pada 

Minat Beli Ulang 

Konsumen (Studi 

Kasus Pada 

Produk Bandeng 

Juwana Erlina 

Semarang)”. 

(Rachmawati & 

dkk, 2015) 

pendapatan dan 

kualitas kroduk 

memiliki pengaruh 

secara signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian yang 

berdampak pada 

minat beli ulang 

konsumen pada 

produk Bandeng 

Juwana Erlina 

Semarang. 

Produk. 

- Variabel 

dependen: 

Minat Beli 

Ulang.  

Mouth, 

Tingkat 

Pendapatan. 

- Variabel 

dependen: 

Keputusan 

Pembelian. 

 

F. Sistematika Pembahasan 

Untuk mempermudah dalam mempelajari dan memahami karya tulis 

ilmiah, maka berikut akan diuraikan tentang sistematika pembahasan yang 

dibagi dalam lima bab: 

BAB I Pendaluluan. Bab ini terdiri dari sub bab yang berisi latar belakang 

masalah, definisi operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat 

penelitian, dan sistematika pembahasan. 

BAB II Landasan Teori. Bab ini memuat tinjauan pustaka yang berisikan 

landasan teori yang digunakan sebagai dasar penelitian, penelitian terdahulu, 

kerangka penelitian, hipotesis dan landasan teologis.  

BAB III Metode Penelitian. Bab ini meliputi jenis penelitian, tempat dan 

waktu penelitian, populasi dan sampel penelitian, variabel dan indikator 
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penelitian, pengumpulan data penelitian, serta teknik analisis data yang 

digunakan penulis dalam penelitian.  

BAB IV Analisis dan Pembahasan. Bab ini mencakup hasil dan 

pembahasan yang meliputi deskripsi objek penelitian, analisis data, serta 

pembahasan atas hasil pengelolaan data.  

BAB V Penutup. Bab ini  yang mencakup tentang kesimpulan dari 

pembahasan dan saran, pada akhir bagian ini penulis mencantumkan data atau 

dokumen berupa daftar pustaka, lampiran-lampiran, dan riwayat hidup. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Word Of Mouth (WOM) 

1. Pengertian Word Of Mouth 

Menurut Mowen dan Minor (2002) menyatakan word of mouth atau 

komunikasi dari mulut ke mulut adalah sesuatu yang mengacu kepada 

pertukaran tanggapan, pemikiran ataupun ide antara dua konsumen atau lebih, 

dan tidak satupun dari mereka yang merupakan sumber pemasaran. Word of 

mouth berkaitan dengan pengalaman dari penggunaan produk atau jasa. 

Penggunaan produk atau jasa akan menimbulkan rasa puas terhadap 

konsumen apabila perusahaan dapat membuat suatu produk atau jasa maupun 

pelayanan yang mampu memenuhi ekspektasi konsumen. Sebaliknya apabila 

konsumen merasa tidak puas  jika produk atau jasa maupun pelayanan 

memenuhi ekspektasi mereka. (Anggono & Sunarti, 2018, hal. 193).  

Menurut Kotler dan Keller (2012) menyatakan word of mouth 

marketing adalah pemasaran dari mulut ke mulut yang merupakan suatu 

bentuk promosi yang melibatkan konsumen ke konsumen lain baik secara 

lisan, tertulis, atau  komunikasi elektronik yang berkaitan dengan manfaat 

atau pengalaman membeli produk atau jasa tersebut. (Rumondor & dkk, 

2017, hal. 104).  

Word of mouth disebut sebagai komunikasi dari mulut ke mulut yang 

dikenal dengan “getok tular”. Komunikasi dari mulut ke mulut adalah suatu 

kegiatan promosi yang dilakukan oleh konsumen yang menawarkan produk 

secara sukarela, dimana mereka akan menceritakan produk kita dan 

menyarankan kepada orang lain untuk mengkonsumsi atau menggunakan 

produk tersebut. (Pratiwi, 2017, hal. 7).  

Berdasarkan pemaparan diatas, dapat disimpulkan bahwa word of 

mouth merupakan suatu aktivitas pemasaran yang paling mudah dimana 

memberikan informasi positif kepada orang lain tentang produk atau jasa 

yang telah mereka terima sehingga mendorong calon konsumen yang lain 

untuk ikut membeli suatu produk atau jasa yang sama.  
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Adapun jenis-jenis word of mouth menurut Sumardy dkk dalam 

(Finanda & Wiwaha, 2017), word of mouth memiliki dua jenis, yaitu:  

a. Organic word of mouth merupakan word of mouth yang terjadi secara 

alami. Orang-orang merasa senang dan puas pada sebuah produk serta 

memiliki hasrat untuk membagi dukungan dan antusiasme mereka. Mereka 

inilah yang akan menjadi advokat bagi produk tersebut. 

b. Amplified word of mouth merupakan word of mouth yang terjadi yang 

dibuat oleh perusahaan, word of mouth jenis ini terjadi ketita pemasar atau 

perusahaan melakukan kampanye yang dirancang untuk mendorong atau 

mempercepat word of mouth pada konsumen. 

2. Dimensi Word Of Mouth 

Menurut Sernovirtz (2019) dalam Yuly (2017) menyatakan bahwa ada 

lima elemen-elemen (Five T’s) yang dibutuhkan untuk word of mouth, yaitu: 

a. Talkers (pembicara), dalam elemen ini pembicara bisa siapa saja mulai 

dari teman, tetangga, maupun keluarga. 

b. Topics (topik), adanya suatu word of mouth karena tercipta suatu pesan 

atau perihal yang membuat mereka berbicara mengenai produk atau jasa 

seperti halnya pelayanan yang diberikan, karena produk yang mempunyai 

keunggulan tersendiri, tentang perusahaan ataupun lokasi yang strategis. 

c. Tools (alat), setelah mengetahui pesan atau perihal yang membuat mereka 

berbicara mengenai produk atau jasa tersebut dibutuhkan suatu alat untuk 

membantu agar pesan tersebut dapat berjalan, seperti brosur, spanduk, atau 

saran apapun yang akan membuat seseorang mudah membicarakan atau 

menyebarkan informasi tentang produk atau jasa tertentu kepada pihak 

yang lainnya lagi.  

d. Taking parts (partisipasi) adalah suatu partisipasi perusahaan seperti 

halnya dalam menanggapi atau merespon pertanyaan-pertanyaan mengenai 

produk atau jasa tersebut.  

e. Tracking (pengawasan), suatu hasil word of mouth marketing perusahaan 

setelah suatu alat tersebut berguna dalam proses word of mouth dan 

perusahaan pun harus cepat tanggap dalam merespon calon konsumen, 
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perlu pula akan pengawasan word of mouth yang telah ada tersebut yaitu 

dengan melihat hasil seperti dalam kotak saran sehingga terdapat informasi 

banyaknya word of mouth positif maupun word of mouth negatif dari para 

konsumen. (Pratiwi, 2017, hal. 7). 

3. Alasan Memilih Word Of Mouth Marketing 

Berikut beberapa alasan yang membuat word of mouth dapat 

dijadikan sumber informasi yang kuat dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian yaitu, sebagai berikut: 

a. Word of mouth adalah sumber informasi yang independen dan jujur (ketika 

informasi datang dari seorang teman itu lebih kredibel karena tidak ada 

association dari orang dengan perusahaan atau produk). 

b. Word of mouth sesuatu yang sangat kuat karena memberikan manfaat 

kepada yang bertanya dengan pengalaman langsung tentang produk 

melalui pengalaman teman, keluarga maupun kerabat. 

c. Word of mouth disesuaikan dengan orang-orang yang tertarik di dalamnya, 

seseorang tidak akan bergabung dengan percakapan, kecuali mereka 

tertarik pada topik diskusi. 

d. Word of mouth sesuatu yang menghasilkan iklan informal. 

e. Word of mouth dapat mulai dari satu sumber tergantung bagaimana 

kekuatan influencer dan jaringan sosial itu menyebar dengan cepat dan 

secara luas kepada orang lain. 

f. Word of mouth tidak ada batasan ruang atau kendala lainnya seperti ikatan 

sosial, waktu, keluarga atau hambatan fisik lainnya. Internet mengurangi, 

bahkan melebihi batas-batas komunikasi antara orang-orang (online chat 

room). (Hasan, 2010, hal. 24). 

4. Kelebihan dan Kekurangan Word Of Mouth  

Menurut Sutisna (2001) menyatakan bahwa word of mouth memiliki 

kelebihan dan kekurangan. Berikut beberapa kelebihan dan kekurangan word 

of mouth yaitu: 
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a. Kelebihan  

1) Word of mouth merupakan bentuk komunikasi yang sangat efisien. 

Dalam hal ini secara langsung memungkinkan konsumen mengurangi 

waktu pencarian dan evaluasi merek. 

2) Word of mouth merupakan sarana promosi yang sangat murah bagi 

pemasar. Dalam hal ini pemasar tidak perlu mengeluarkan dana yang 

besar untuk melakukan promosi namun, cukup memanfaatkan 

konsumen yang dimiliki. 

b. Kekurangan  

1) Apabila word of mouth yang disebarluaskan adalah negatif maka, 

konsumen cenderung akan mengatakan kepada konsumen yang lainnya 

tentang pengalaman negatifnya daripada ketika mendapatkan 

pengalaman yang positif. 

2) Apabila dalam proses word of mouth berita yang disampaikan 

kemungkinan mendapat kesalahan (gangguan) sehingga berkembang ke 

arah yang salah bahkan jauh dari yang sebenarnya. 

3) Apabila konsumen yang telah menerima pesan yang negatif maka akan 

sangat sulit bagi perusahaan mengubah persepsi mereka. Dalam hal ini 

dikarenakan konsumen lebih percaya kepada orang-orang terdekatnya 

dibandingkan dengan informasi dari pihak perusahaan. (Sabrina, 2016) 

B. Pendapatan 

1. Pengertian Pendapatan 

Pendapatan menurut ilmu ekonomi merupakan suatu nilai maksimum 

yang dapat di konsumsi oleh seorang dalam suatu periode dengan 

mengharapkan keadaan yang sama pada akhir periode seperti keadaan 

semula. Pengertian tersebut menitik beratkan pada total kuantitatif 

pengeluaran terhadap konsumsi selama satu periode. Dengan kata lain 

pendapatan adalah jumlah harta kekayaan awal periode ditambah 

keseluruhan hasil yang diperoleh selama satu periode, bukan hanya 

dikonsumsi. (Qolbina, 2017, hal. 207) 
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Menurut Badan Pusat Statistik mendefinisikan bahwa pendapatan 

merupakan imbalan atau penghasilan selama satu bulan baik berupa uang 

maupun barang yang diterima oleh seseorang yang bekerja. Badan Pusat 

Statistik memberikan pengertian pendapatan yang digolongkan menjadi 

tiga, yaitu; a) pendapatan berupa uang, adalah penghasilan berupa uang 

yang sifatnya regular dan biasanya diterima sebagai balas jasa atau 

kontraprestasi, b) pendapatan berupa barang, adalah sebagai barang yang 

sifatnya regular tetapi, tidak selalu berbentuk balas jasa yang diterima 

dalam bentuk barang/jasa. Barang atau jasa yang diperoleh dinilai dengan 

harga pasar sekalipun tidak disertai transaksi uang oleh yang menikmati 

barang/jasa tersebut, c) penerimaan yang bukan merupakan pendapatan, 

adalah penerimaan yang berupa pengambilan tabungan, penjualan barang-

barang yang dipakai, pinjaman uang, hadiah, warisan, dan sebagainya. 

(Fitriyah, 2016, hal. 60).   

Menurut Standar Akuntansi Keuangan (SAK 2009; PSAK No.23), 

pendapatan adalah arus masuk bruto dari manfaat ekonomi yang timbul 

dari aktivitas normal perusahaan selama satu periode jika arus masuk 

tersebut mengakibatkan kenaikan ekuitas, yang tidak berasal dari 

kontribusi penanaman modal. (Desriani & Rahayu, 2013, hal. 149). 

Menurut Samuelson (1996) dalam Janna K dan Fikriah menyatakan 

bahwa pendapatan adalah suatu jumlah seluruh uang yang diterima oleh 

seseorang maupun rumah tangga selama jangka waktu tertentu, 

pendapatan terdiri dari upah, atau penerimaan tenaga kerja. Pendapatan 

terbagi ke dalam kekayaan seperti: sewa, bunga, dan deviden serta 

pembayaran transfer atau penerimaan dari pemerintah seperti tunjangan 

sosial asuransi pengangguran. (Khairida & Fikriah, 2016, hal. 79). 

Selain itu menurut Sukirno (2016) pendapatan adalah suatu jumlah 

penghasilan yang secara langsung diterima oleh penduduk atas prestasi 

kerjanya selama satu periode tertentu, baik itu harian, mingguan, bulanan 

ataupun tahunan. Pendapatan setiap individu diperoleh dari hasil kerjanya, 

sehingga tinggi rendahnya pendapatan akan dijadikan seseorang sebagai 
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pedoman kerja. (Maulidah & Soejoto, 2015, hal. 230). Adapun pendapatan 

menurut Rusman Hakim dalam buku Break Through: Bisnis Itu 

Permainan, Bukan Ilmu Pengetahuan yang menyatakan pendapatan adalah 

suatu nilai dengan sejumlah uang yang diperoleh dari penjualan produk 

usaha, baik berupa barang ataupun jasa, atau bisa juga berbentuk bunga 

sebagai hasil meminjamkan uang pada pihak lain, hasil penyewaan aset, 

dan lain-lain. (Hakim, 2010, hal. 259). 

Dari beberapa perincian pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa 

pendapatan adalah hasil yang didapat oleh seseorang sebagai balas jasa 

dari pekerjaan yang telah dilakukan dalam bentuk uang meliputi upah 

maupun tunjangan-tunjangan dari pihak perusahaan.  

2. Sumber dan Jenis Pendapatan 

Pada dasarnya pendapatan itu timbul dari penjualan barang atau 

penyerahan jasa kepada pihak lain dalam periode akuntansi tertentu. 

Pendapatan itu sendiri timbul melalui penjualan, proses produksi, 

pemberian jasa termasuk pengangkutan dan proses penyimpanan. Dalam 

perusahaan jasa, pendapatan diperoleh dari penyerahan jasa kepada pihak 

lain. Pada perusahaan dagang, pendapatan diperoleh dari penjualan barang 

dagang. Sedangkan untuk perusahaan manufaktur, pendapatan diperoleh 

dari penjualan produk selesai. Adapun jenis-jenis pendapatan dari satu 

kegiatan perusahaan adalah sebagai berikut: 

a. Pendapatan operasional 

Menurut Dyckman, dkk (2002), menyatakan bahwa pendapatan 

operasional timbul dari berbagai cara yaitu: pendapatan yang diperoleh 

dari kegiatan usaha yang dilaksanakan sendiri oleh perusahaan tersebut 

tanpa penyerahan jasa yang telah selesai diproduksi, pendapatan yang 

diperoleh dari kegiatan usaha dengan adanya hubungan yang telah 

disetujui, misalnya penjualan konsinyasi, pendapatan dari kegiatan 

usaha yang dilaksanakan melalui kerja sama dengan para investor.  
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b. Pendapatan non – operasional 

Pendapatan non operasional atau pendapatan lain-lain adalah 

pendapatan yang diperoleh dari sumber lain diluar kegiatan utama 

perusahaan. Pendapatan ini diterima perusahaan tidak kontiniu namun 

menunjang pendapatan operasional perusahaan. Dari timbulnya 

pendapatan tersebut, dapat disimpulkan bahwa sumber pendapatan 

meliputi semua hasil yang diperoleh dari bisnis dan investasi. 

Kaitannya dengan operasi perusahaan, pada umumnya sumber dan jenis 

pendapatan dapat dikelompokan menjadi dua yaitu: pendapatan dari 

operasi normal perusahaan dan pendapatan dari luar operasi 

perusahaan. (Lumingkewas, 2013, hal. 201). 

3. Golongan Pendapatan 

Menurut Suparmoko (2000) dalam Nurlaila Hanum, secara garis besar 

pendapatan digolongkan menjadi tiga golongan yaitu, sebagai berikut: 

a. Gaji dan upah. Imbalan yang diperoleh setelah orang tersebut 

melakukan pekerjaan untuk orang lain yang diberikan dalam waktu 

satu hari, satu minggu ataupun satu bulan. 

b. Pendapatan dari usaha sendiri adalah nilai total dari hasil produksi 

yang dikurangi dengan biaya-biaya yang dibayar dan usaha ini 

merupakan usaha milik sendiri ataupun milik keluarga dan tenaga 

kerja berasal dari anggota keluarganya sendiri, nilai sewa capital milik 

sendiri dan semua biaya ini biasanya tidak diperhitungkan. 

c. Pendapatan dari usaha lain adalah pendapatan yang diperoleh tanpa 

mencurahkan tenaga kerja dan ini biasanya merupakan pendapatan 

sampingan seperti; pendapatan dari hasil menyewakan asset, ternak 

dan barang lain, bunga dari uang, dan lain-lain. (Hanum, 2018, hal. 

79). 

Menurut Entika dan Yoyok (2015) dalam jurnal Ekonomi Pendidikan 

dan Kewirausahaan, menyatakan bahwa tingkat pendapatan seseorang 

memiliki empat golongan yaitu: 
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a. Golongan pendapatan sangat tinggi adalah pendapatan rata-rata lebih 

dari Rp. 3.500.000,00/bulan. 

b. Golongan pendapatan tinggi adalah jika pendapatan rata-rata antara 

Rp. 2.500.000,00 s/d Rp. 3.500.000,00/bulan.  

c. Golongan pendapatan sedang adalah jika pendapatan rata-rata antara 

Rp. 1.500.000,00 s/d 2.500.000,00/bulan. 

d. Golongan pendapatan rendah adalah jika pendapatan rata-rata 

dibawah dari Rp.1.500.000,00/bulan. (Indrianawati & Soesatyo, 2015, 

hal. 215). 

C. Perilaku Konsumen 

1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Menurut The American Marketing Association menyatakan bahwa 

perilaku konsumen merupakan suatu proses membagi interaksi dinamis 

dari pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan lingkungan dimana seseorang 

melakukan pertukaran aspek-aspek kehidupan. Dengan kata lain, perilaku 

konsumen melibatkan pemikiran dan perasaan manusia yang dialami dan 

tindakan yang di lakukan dalam proses konsumsi. (Rumondong & dkk, 

2020, hal. 33). Perilaku konsumen adalah sebuah kegiatan yang berkaitan 

erat dengan proses pembelian suatu barang atau jasa. Perilaku konsumen 

juga merupakan sesuatu yang mendasari konsumen untuk membuat 

keputusan dalam pembelian. Dimana ketika akan memutuskan akan 

membeli suatu barang (produk) dan jasa, tentu sebagai konsumen selalu 

memikirkan terlebih dahulu barang yang akan dibeli. Mulai dari harga, 

model, bentuk, kemasan, kualitas, fungsi, atau kegunaan barang tersebut, 

dan lain sebagainya. (Firmansyah, 2018, hal. 2). Dari definisi diatas dapat 

disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah suatu studi dimana 

konsumen melakukan kegiatan pembelian atau transaksi baik itu secara 

individu maupun kelompok untuk memperoleh barang atau jasa yang 

mereka inginkan kemudian untuk dikonsumsi. 
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2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008) dalam (Amalia & Asmara, 

2017), terdapat empat faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

dalam melakukan keputusan pembelian, diantaranya: 

a. Faktor kebudayaan  

Faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang luas dan 

mendalam terhadap perilaku konsumen. Kebudayaan adalah segala 

nilai, pemikiran, sikap, kepercayaan, dan kebiasaan seseorang dan 

masyarakat. Faktor-faktor kebubudayaan terdiri dari:  

1) Kultur adalah suatu faktor penentu dan keinginan dari perilaku 

seseorang. 

2) Sub budaya adalah sekelompok orang dengan sistem nilai bersama 

berdasarkan pengalaman dan situasi hidup yang sama. Sub 

kebudayaan ini mencakup kewarganegaraan, agama, kelompok, 

ras, dan daerah geografis. 

3) Kelas sosial adalah bentuk lain dari pengelompokan masyarakat ke 

dalam kelas atau kelompok yang berbeda. Karena pada dasarnya 

kelas sosial merupakan bagian-bagian masyarakat yang relatif 

permanen dan tersusun rapi dan anggota-anggotanya juga memiliki 

nilai-nilai, kepentingan dan perilaku yang sama kelas tidak hanya 

ditentukan oleh satu faktor saja, contohnya pendapatan, yang 

ditentukan sebagai kombinasi pekerjaan, pendapatan, pendidikan 

dan kesejahteraan.  

b. Faktor sosial  

Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, 

seperti kelompok acuan (refence group), keluarga serta peran dan 

status. Karena faktor-faktor sosial ini dapat mempengaruhi tanggapan 

konsumen, perusahaan-perusahaan harus memperhitungkannya ketika 

merancang strategi-strategi pemasaran mereka. 

1) Kelompok acuan (refence group) adalah seorang individu atau 

sekelompok orang secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang. 
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2) Keluarga adalah lingkungan dimana sebagian konsumen tinggal 

dan berinteraksi dengan anggota-anggota keluarga lainnya. Karena 

anggota keluarga sangat mempengaruhi perilaku pembelian.  

3) Peran dan status, seseorang yang berpartisipasi diberbagai 

kelompok akan membawa pada posisi tertentu. Setiap individu 

akan menjalankan peran tertentu yang akan mempengaruhi 

perilakuny, sehingga memungkinkan adanya perilaku yang berbeda 

dalam setiap peran. Setiap peran membawa peran status yang 

mencerminkan penghargaan yang diberikan oleh masyarakat.  

c. Faktor pribadi 

Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh faktor pribadi, 

seperti umur dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan situasi ekonomi. 

1) Umur dan tahap siklus hidup, orang yang membeli barang dan jasa 

yang berbeda sepanjang hidupnya. Kebutuhan dan selera seseorang 

akan berubah berjalan dengan bertambahnya umur. Pembelian 

dibentuk oleh tahap siklus hidup keluarga, sehingga pemasar perlu 

memperhatikan perubahan minat pembelian yang berhubungan 

dengan siklus hidup manusia. 

2) Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya. 

Dengan demikian pemasar dapat mengidentifikasikan kelompok 

yang berhubungan dengan jabatan seseorang terhadap minatnya 

akan produk atau jasa yang akan dibelinya. 

3) Situasi ekonomi seseorang akan mempengaruhi pilihan produk. 

Situasi ekonomi meliputi pendapatan yang dapat dibelanjakan 

(tingkat pendapatan, stabilitas dan pola waktu). 

d. Faktor psikologis 

Pilihan-pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh faktor 

psikologis. Faktor –faktor psikologis terdiri dari motivasi, persepsi, 

pembelajaran, serta keyakinan dan sikap. 

1) Motivasi adalah keadaan aktivasi atau digerakkan dimana 

seseorang mengarahkan perilaku berdasarkan tujuan. 
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2) Persepsi adalah proses dimana seseoran memilih mengatur dan 

menginterprestasikan informasi untuk menciptakan gambaran yang 

berarti. 

3) Pembelajaran adalah perubahan pada perilaku individu yang 

muncul dari pengalaman. 

4) Keyakinan adalah pemikiran deskriptif seseorang mengenai 

sesuatu. Sedangkan sikap adalah evaluasi perasaan dan 

kecenderungan sesorang terhadap suatu objek/gagasan.  

D. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan proses pengambilan keputusan akan 

pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak 

melakukan pembelian atau keputusan itu diperoleh dari aktivitas-aktivitas 

sebelumnya. Menurut Setiadi menyatakan bahwa keputusan membeli 

seseorang adalah hasil dari suatu hubungan yang saling mempengaruhi dan 

yang rumit antara faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologi. 

(Setiadi, 2003, hal. 224). Sedangkan menurut Philip Kotler keputusan 

pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari 

menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian 

informasi, penilaian sumber-sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, 

keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. (Kotler, 2000, hal. 

252).  

Dari pengertian keputusan pembelian di atas dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah suatu perilaku pembelian seseorang dalam 

menentukan pilihan produk untuk mencapai kepuasan sesuai kebutuhan 

dan keinginan konsumen yang meliputi pengenalan masalah, pencarian 

informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian 

dan perilaku setelah pembelian.  

2. Peranan dalam Proses Keputusan Pembelian 

Dalam keputusan membeli produk, konsumen seringkali melibatkan 

beberapa pihak dalam proses pembelian atau pertukarannya. Terdapat lima 
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macam peranan yang dilakukan seseorang. Dalam kelima peranan ini 

biasanya dipegang oleh satu orang, namun sering kali peranan tersebut 

dilakukan oleh beberapa orang. Kelima peranan tersebut diantaranya: 

(Simamora, 2001, hal. 93-94) 

a. Pengambil inisiatif (initiator) yaitu orang yang pertama kali 

menyarankan membeli suatu produk atau jasa tertentu. 

b. Pemberi pengaruh (influencer) yaitu orang yang pandangan/nasihatnya 

memberi bobot dalam pengambilan keputusan akhir. 

c. Pengambil keputusan (decider) yaitu orang yang sangat menentukan 

sebagian atau keseluruhan keputusan pembelian, apakah membeli atau 

tidak, apa yang dibeli, kapan hendak membeli, dengan cara bagaimana 

membeli, dan dimana akan membeli. 

d. Pembeli (buyer) yaitu orang yang melakukan pembelian nyata. 

e. Pemakai (user) yaitu oang yang mengkonsumsi atau menggunakan 

produk atau jasa.  

3. Stuktur Keputusan Pembelian 

Pada dasarnya penjual perlu mempunyai susunan struktur dalam 

keputusan membeli secara keseluruhan karena untuk membantu konsumen 

dalam mengambil keputusan tentang pembeliannya. Setiap keputusan 

membeli mempunyai beberapa struktur diantaranya yaitu: 

a. Keputusan tentang jenis produk  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk yang akan dibeli. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan 

perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli suatu produk 

serta alternatif lain yang mereka pertimbangkan. 

b. Keputusan tentang bentuk produk  

Keputusan ini menyangkut ukuran, mutu, corak, dan sebagainya. 

Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset pemasaran untuk 

mengetahui kesukaan konsumen tentang produk yang bersangkutan 

agar dapat memaksimumkan daya tarik mereknya. 
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c. Keputusan tentang merek 

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang 

akan dibeli. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana 

konsumen memilih sebuah merek. Karena setiap merek mempunyai 

perbedaan tersendiri. 

d. Keputusan tentang penjualannya 

Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk yang akan 

dibeli. Dalam hal ini produsen (pemasok), pedagang besar, dan 

pengecer baru harus mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual 

tertentu. 

e. Keputusan tentang jumlah 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak 

produk yang akan dibeli. Dalam hal ini perusahaan harus 

mempersiapkan banyak produk yang sesuai dengan keinginan para 

pembeli.  

f. Keputusan tentang waktu pembelian  

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus 

melakukan pembelian. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 

penentuan waktu dalam pembelian. Karena keputusan ini menyangkut 

adanya uang. 

g. Keputusan tentang metode pembayaran 

  Konsumen harus mengambil keputusan tentang metode 

pembayaran produk yang akan dibeli, apakah dibayar secara tunai atau 

dengan kredit (cicilan). Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui 

keinginan para pembeli terhadap metode pembayarannya. (Tousalwa & 

Pattipeilohy, 2017, hal. 23). 

4. Tahap-tahap dalam Proses Keputusan Pembelian  

Philip Kotler menggambarkan sebuah tahap-tahap dalam proses 

pembelian yang dilakukan konsumen berdasarkan urutan tahapan proses 

pembelian. Dalam melakukan proses pembelian ada lima tahap yang harus 
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dilalui konsumen. Proses pengambilan keputusan pembelian suatu produk 

dapat digambarkan dalam bentuk proses kegiatan pembelian dengan 

tahapan sebagai berikut: (Haryadi, 2007, hal. 21-25). 

Gambar 2.1 

(Proses Keputusan Pembelian) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

a. Pengenalan masalah 

Pada proses ini dimulai saat pembeli menyadari adanya suatu 

masalah atau kebutuhan. Pembeli akan merasakan adanya perbedaan 

antara keadaan yang nyata dan keadaan yang diinginkan. Kebutuhan ini 

disebabkan karena adanya rangsangan dalam diri konsumen itu sendiri 

maupun dari luar diri konsumen. Maka dari itu, pemasar perlu 

mengidentifikasikan keadaan yang memicu kebutuhan tertentu.   

Dalam hal ini pemasar perlu mengumpulkan informasi dari sejumlah 

konsumen agar dapat mengidentifikasikan rangsangan yang paling sering 

membangkitkan minat akan suatu produk. Pemasar kemudian dapat 

mengembangkan strategi pemasaran yang menimbulkan minat konsumen. 

 

  

Pengenalan Masalah 

Pencarian Informasi 

Evaluasi Alternatif 

Keputusan Pembelian  

Perilaku Pasca Pembelian 
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b. Pencarian informasi 

Setelah konsumen menyadari adanya kebutuhan terhadap suatu 

produk tertentu. Maka selanjutnya konsumen akan mencari informasi 

tersebut, baik yang berasal dari pengetahuannya sendiri maupun dari luar. 

Sumber pencarian informasi digolongkan menjadi empat kelompok, antara 

lain: 

1) Sumber pribadi yang meliputi dari pihak keluarga, teman, tetangga, 

dan kenalan; 

2) Sumber komersial yang meliputi dari iklan, situs web, kemasan, dan 

penyalur; 

3) Sumber publik yang meliputi dari media massa, organisasi penentu 

peringkat konsumen; 

4)  Sumber pengalaman yang meliputi dari pengalaman dalam 

penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk. 

c. Evaluasi alternatif  

Setelah pencarian informasi diperoleh, konsumen akan mengevaluasi 

berbagai alternatif pilihan dalam mengambil keputusan pembelian guna 

memenuhi kebutuhannya. Terdapat beberapa konsep dasar yang akan 

membantu pemahaman proses evaluasi konsumen, yaitu: 

1) Konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan atau keinginan; 

2) Konsumen akan mencari manfaat tertentu dari solusi produk; 

3) Konsumen memandang masing-masing produk sebagai sekumpulan 

atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan 

manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan. Atribut yang 

diminati konsumen selalu berbeda-beda menurut jenis produknya, 

seperti contoh berikut ini: 

a) Hotel   : lokasi, kebersihan, suasana dan harga. 

b) Kamera : ketajaman gambar, kecepatan kamera, ukuran 

kamera, dan harga. 

c) Obat kumur  : warna, efektivitas, kemampuan membunuh kuman, 

rasa/aroma, dan harga. 
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d. Keputusan pembelian 

Keputusan membeli di sini merupakan suatu proses dalam pembelian 

yang riil (nyata). Jadi, setelah tahap-tahap di atas dilakukan, maka 

konsumen harus mengambil keputusan membeli atau tidak. Kemungkinan 

juga konsumen akan membentuk suatu maksud membeli dan cenderung 

membeli merek yang disukainya. Tetapi, ada faktor-faktor lain yang ikut 

menentukan keputusan pembelian, yaitu sikap orang lain dan faktor-faktor 

situasional yang tidak terduga. Apabila konsumen menentukan keputusan 

untuk membeli, maka konsumen akan menjumpai keputusan yang harus 

diambil yang menyangkut jenis produk, merek, kuantitas, penjual, waktu 

pembelian, dan metode pembayarannya.  

e. Perilaku pasca pembelian 

Dalam tahap ini tugas pemasar belum berakhir saat produk dibeli, 

melainkan masih berlanjut hingga periode pasca pembelian. Setelah 

pembelian produk terjadi, konsumen akan mengalami suatu tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan. Kepuasan atau ketidakpuasan pembeli 

dengan produk akan mempengaruhi tingkah laku selanjutnya.  

Konsumen yang merasa puas dari produk yang dibelinya, maka akan 

memperlihatkan peluang membeli yang lebih tinggi dalam kesempatan 

selanjutnya. Konsumen yang merasa puas cenderung akan mengatakan 

sesuatu yang hal positif tentang produk yang bersangkutan kepada orang 

lain.  Sebaliknya apabila konsumen dalam melakukan pembelian tidak 

merasa puas dengan produk yang dibelinya, ada dua kemungkinan yang 

akan dilakukan oleh konsumen yaitu: konsumen akan meninggalkan atau 

tidak akan melakukan pembelian ulang, konsumen akan mencari informasi 

tambahan mengenai produk yang telah dibelinya untuk menguatkan 

pendiriannya mengapa ia memilih produk itu sehingga ketidakpuasan 

tersebut dapat dikurangi.  
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E. Hubungan Word Of Mouth (WOM) dan Pendapatan Terhadap 

Keputusan Pembelian  

1. Pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap Keputusan Pembelian 

Word Of Mouth (WOM) merupakan suatu tindakan komsumen dalam 

memberikan informasi kepada para konsumen lain dari seseorang kepada 

orang lain (antar individu) non komersial, baik merek, produk, maupun 

jasa. (Tjiptono, 1997, hal. 103-108). Word of Mouth juga bisa disebut 

sebagai komunikasi dari mulut ke mulut yang merupakan proses dimana 

informasi yang diperoleh oleh seseorang tentang suatu produk, baik itu 

dari media massa, dari interaksi sosial maupun pengalaman konsumsi, 

yang diteruskan kepada orang lain dan dalam proses informasi tersebut 

dapat menyebar kemana-mana.  

Teori ini didukung oleh penelitian Muhammad Dian Ruhamak dan 

Evi Husniati Sya’idah (2018) yang berjudul “Pengaruh Word Of Mouth, 

Minat Konsumen dan Brand Image Terhadap Keputusan Konsumen (Studi 

Pada Pelajar Lembaga Kursus di Area Kampung Inggris Pare Kediri)”  

yang menyatakan bahwa Word of mouth berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Pengaruh Pendapatan terhadap Keputusan Pembelian  

Pendapatan atau penghasilan merupakan segala bentuk balas karya 

yang diperoleh sebagai imbalan atau balas-jasa atas sumbangan seseorang 

terhadap proses produksi. Pendapatan juga dapat diartikan sebagai arus 

uang yang berupa upah/gaji, sewa, bunga, dan laba serta pendapatan 

lainnya yang diterima masyarakat sebagai balas karya atas sumbangannya 

terhadap proses produksi. Pada umumnya, pendapatan memiliki beberapa 

sumber dari: 

a. Usaha sendiri, misalnya berdagang, berwirausaha atau menjalankan 

usaha sendiri.   

b. Bekerja pada orang lain, misalnya bekerja disebuah swalayan atau 

perusahaan sebagai karyawan atau pegawai. 
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c. Hasil dari milik, misalnya mempunyai rumah yang disewakan, sawah 

yang disewakan atau mempunyai uang yang dipinjamkan dengan 

bunga. (Gilarso, 2004, hal. 62) 

Teori ini didukung oleh penelitian Anissa Budi Utami, Fortuna Zain 

Hamid dan Mawarta (2015) yang berjudul “Pengaruh Harga, Pendapatan 

dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah di D’Kranji Residence 

Tahap II Bekasi Barat”  menyatakan bahwa pendapatan berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Word Of Mouth (WOM) dan Pendapatan Terhadap Keputusan 

Pembelian  

Keputusan membeli adalah kegiatan pemecahan masalah yang 

dilakukan individu dalam pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari 

dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang 

paling tepat dalam pembelian serta terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusan. Dengan demikian keputusan membeli memiliki 

beberapa tahapan antara lain: pengenalan masalah (problem recoqnition), 

pencarian informasi (information search), evaluasi alternatif (alternative 

evaluation), keputusan pembelian (purchase decision), dan perilaku pasca 

pembelian (post- purchase behaviour).  

Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2007) menjelaskan bahwa 

proses pengambilan keputusan adalah proses psikologis dasar yang 

memainkan peranan penting dalam memahami bagaimana konsumen 

secara aktual dalam mengambil keputusan pembelian. Faktor-faktor yang 

dapat mempengaruhi proses pengambilan keputusan konsumen yaitu: 

faktor internal antara lain: motivasi, persepsi, pembentukan sikap dan 

integritas, sedangkan faktor eksternal antara lain: kebudayaan, kelas sosial 

(misal tingkat pendapatan), kelompok refensi kecil (misal kelompok kerja, 

kelompok pertemanan, dll), keluarga, pengalaman, kepribadian, sikap dan 

kepercayaan dan konsep diri. (Firmansyah, 2018, hal. 27-37). 

Teori ini didukung oleh penelitian Dwiki Rachmawati, Maria 

Magdalena, dan Patricia Dhiana P, (2015) “Pengaruh Word Of Mouth, 
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Tingkat Pendapatan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

yang Berdampak Pada Minat Beli Ulang Konsumen (Studi Kasus Pada 

Produk Bandeng Juwana Erlina Semarang)” yang menyatakan bahwa word 

of mouth, tingkat pendapatan dan kualitas produk terdapat pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

F. Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan uraian diatas maka hubungan word of mouth dan 

pendapatan terhadap keputusan pembelian dapat digambarkan dalam 

kerangka pemikiran sebagai berikut: 

Gambar 2.2 

Kerangka Berpikir 

 

 

 

 

 

 

G. Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap masalah penelitian, yang 

kebenarannya masih harus diuji secara empiris. Hipotesis juga merupakan 

jawaban terhadap masalah penelitian yang secara terorotis dianggap paling 

mungkin dan paling tinggi tingkat kebenarannya. (Suryabrata, 2011, hal. 21) 

Dalam kerangka pemikiran teoritis yang ada, maka hipotesis dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H1 : Word Of Mouth berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

motor bekas. 

H2 : Pendapatan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian motor 

bekas.  

H3 : Word Of Mouth dan Pendapatan secara simultan berpengaruh positif  

terhadap keputusan pembelian motor bekas.   

WOM (X1) 

Pendapatan (X2) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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H. Landasan Teologis 

Dalam wikipedia Bahasa Indonesia, kata teologi berasal dari Bahasa 

Yunani yaitu “Theo” yang artinya “Allah, Tuhan”, dan “Logos” artinya 

“kata-kata, ucapan, atau wacana”. Teologis secara harfiah berarti ilmu 

ketuhanan. Teologi merupakan ilmu yang mempelajari tentang segala sesuatu 

yang berkaitan dengan keyakinan beragama. Teologi meliputi segala sesuatu 

yang berhubungan dengan Tuhan. Jadi landasan teologis adalah tumpuan 

ilmu yang berdasarkan pada firman Allah SWT. secara alkitabiah. (Octavia, 

2019, hal. 5). 

Dalam agama Islam segala kehidupan memiliki aturan yang menjadi 

pedoman. Seperti halnya dalam pandangan Ekonomi Islam terhadap 

pengambilan keputusan, setiap orang dalam hal ini pelaku ekonomi 

dianjurkan untuk melakukan perbuatan yang baik dan menghindari perbuatan 

yang buruk. Begitupula dalam mengambil keputusan pelaku ekonomi harus 

benar-benar memperhitungkan keputusan yang kita ambil. Berikut ini ayat 

yang di dalamnya mengandung unsur dalam pengambilan keputusan. 

Menurut pandangan Islam mengenai keputusan tersebut berdasarkan QS. Al-

Maidah ayat 100 yaitu: (Nasution, 2018)  

خَبيِْث ِۚالِْۚ وَالطَّي ِب ِۚ وَلَوِْۚ اعَْجَبَكَِۚ كَثرَْة ِۚ  الْخَبيِْثِ ِۚ ِۚ يَسْتوَِى   ق لِْۚ لَّّ

وْنَِۚ (۱۰۰) ٰٓا ِۚ الَّْلْبَابِِۚ لَعَلَّك مِْۚ ت فْلِح  ولِىي    فَاتَّق وا اٰللَِّۚ 

Artinya : Katakanlah: “Tidak sama yang buruk dengan yang baik, 

meskipun banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah 

kepada Allah hai orang-orang berakal, agar kamu mendapat keberuntungan.”  

Kesimpulan ayat diatas menjelaskan tentang perintah bagi insan ulul 

albab, menyatakan bahwa seruan ini adalah untuk orang-orang yang bertqwa 

yaitu orang yang mempunyai akal sehat dan lurus dalam hal mengambil 

keputusan. Orang akan melakukan berbagai cara dalam mengambil keputusan 

yaitu ada dengan cara yang buruk maupun dengan cara yang baik. Ayat diatas 

mengajarkan kepada kita semua untuk selalu jujur, karena orang beriman 

tidak mungkin lalai dalam mengambil keputusan yang tepat.
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan (field research). 

Penelitian field research adalah suatu penelitian yang dilakukan secara 

sistematis dengan mengambil data di lapangan. (Riyanto & Hatmawan, 2020, 

hal. 4). Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan penelitian 

kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menggunakan data 

yaitu berupa angka-angka dan analisisnya menggunakan statistik. (Sugiyono, 

2015, hal. 7). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat 

pengaruh word of mouth dan pendapatan terhadap keputusan pembelian 

motor bekas di Lapak Motor Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah. 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi pada penelitian ini adalah showroom Lapak Motor (jual beli 

motor bekas) yang berada di Jl. K.H Ahmad Dahlan desa Pasarbatang Brebes. 

Penelitian ini dilakukan mulai tanggal 1 Januari 2020 sampai dengan bulan 

30 Juni 2020. 

C. Populasi dan Sampel Penelitian 

1. Populasi  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek/subyek 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. (Sugiyono, 

2015, hal. 80). Adapun populasi dalam penelitian ini adalah konsumen 

yang melakukan pembelian motor di showroom Lapak Motor secara 

langsung pada tahun 2019 yang berjumlah 120 konsumen.   

2. Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mencari 

semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga 
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dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari 

populasi itu. Maka dari itu, sampel yang diambil dari populasi harus betul-

betul repsesentatif (mewakili). (Sugiyono, 2015, hal. 81).  Untuk itu dalam 

menentukan sampel dari populasi yang telah ditetapkan dapat 

menggunakan rumus Slovin dengan derajat toleransi sebesar 10% yaitu: 

𝒏 =
𝑵

𝟏 + 𝑵 (𝑴𝒐𝒆)𝟐
 

Keterangan: 

n   : ukuran sampel 

N   : ukuran populasi 

Moe2            : Margin of eror adalah tingkat kesalahan maksimal yang 

masih dapat di toleransi sebesar 10%  

Berdasarkan rumus, maka  n = 
120

1+ 120(0,1)2
  

   = 54,54 dibulatkan menjadi 55 

Maka diperoleh hasil jumlah minimal yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini adalah 55 responden.  

3. Teknik Pengambilan Sampel  

Pengambilan sampel menggunakan teknik probability sampling, 

adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi 

peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel. (Sugiyono, 2015, hal. 281) Dengan jenis Simple 

Random Sampling yaitu sebuah sampel yang diambil dari populasi 

sedemikian sehingga setiap elemen dalam populasi tersebut memperoleh 

kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai elemen dalam sampel. 

(Marzuki, 2005, hal. 52). Ciri utama simple random sampling yaitu setiap 

unsur dari keseluruhan populasi mempunyai kesempatan yang sama untuk 

dipilih. Pengambilan sampel ini yaitu kepada konsumen yang sudah 

membeli sepeda motor bekas di showroom Lapak Motor. 
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D. Variabel dan Indikator Penelitian 

1. Variabel Penelitian 

a. Variabel Dependen 

Variabel dependen bisa disebut juga dengan variabel output, 

kriteria, dan konsekuen. Variabel ini juga dalam bahasa Indonesia 

sering disebut dengan variabel terikat. Variabel terikat adalah variabel 

yang dipengaruhi atau menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. 

(Sugiyono, 2017, hal. 30). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel 

dependen adalah keputusan pembelian sepeda motor bekas (Variabel 

Y).  

b. Variabel Independen  

Variabel independen bisa disebut juga dengan variabel stimulus 

predikator. Variabel ini juga dalam bahasa Indonesia sering disebut 

dengan variabel bebas. Variabel bebas adalah variabel yang 

mempengaruhi atau menjadi sebab perubahan atau timbulnya variabel 

dependen. (Sugiyono, 2017, hal. 30). Dalam penelitian ini yang menjadi 

variabel bebas adalah Word Of Mouth (X1) dan Pendapatan (X2).  

2. Indikator Penelitian  

Tabel 3.1 

Variabel, Indikator dan Skala Pengukuran Penelitian 

Variable Indikator Skala 

Pengukuran 

Word Of Mouth (X1)  

word Of mouth adalah 

suatu kegiatan 

komunikasi pemasaran 

melalui promosi yang 

dilakukan pelanggan ke 

pelanggan lain, baik 

melalui lisan, tulisan 

1. Menceritakan hal-hal 

positif  tentang produk 

atau jasa. 

2. Mempercayai 

kehandalan produk/ 

jasa. 

3. Merekomendasikan 

produk/jasa kepada 

Skala Likert 
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maupun elektronik yang 

dipergunakan masyarakat 

untuk bertukar pikiran 

tentang pengalamannya 

dan pengetahuan sebuah 

perusahaan, produk atau 

jasa. (Latief, 2018, hal. 

19) 

 

 

orang lain. 

4. Menagajak dan 

membujuk konsumen 

lain untuk 

menggunakan 

produk/jasa tertentu. 

  

Pendapatan  (X2) 

Pendapatan adalah 

penghasilan yang 

diperoleh seseorang baik 

berupa uang maupun 

barang. Berwirausaha 

dapat memberikan 

pendapatan yang dapat 

digunakan untuk 

memenuhi kebutuhan 

hidupnya. Keinginan 

untuk memperoleh 

pendapatan itulah yang 

menimbulkan minatnya 

untuk berwirausaha. 

(Gitosudarmo, 2008, hal. 

6) 

 

1. Penghasilan atau gaji 

yang didapatkan (upah) 

berdasarkan periode 

tertentu. 

2. Tambahan penghasilan 

yang berasal dari kerja 

lembur. 

3. Bonus atau reward 

karena bisa mencapai 

target tertentu. 

4. Pola konsumsi atau 

pengeluaran seseorang. 

Skala Likert 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

1. Keinginan untuk 

membeli produk. 

Skala Likert 
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Keputusan Pembelian 

adalah Keputusan 

pembelian adalah 

keputusan yang sangat 

diharapkan oleh para 

penjual. Semakin banyak 

calon pembeli yang 

memutuskan untuk 

menjadi pembeli semakin 

besar pula harapan 

penjual untuk 

memperoleh laba. (Asri 

& Suprihanto, 1968, hal. 

194) 

2. Prioritas pembelian 

pada produk tersebut. 

3. Rekomendasi dari 

orang-orang terdekat. 

4. Keinginan untuk 

membeli ulang. 

 

E. Metode Pengumpulan Data  

Dalam penelitian ini pengumpulan data yang digunakan dengan 

menggunakan beberapa metode antara lain: 

1. Sumber Data Penelitian  

Sumber data merupakan segala sesuatu yang dapat memberikan 

informasi tentang data. Berdasarkan sumbernya, data dibedakan menjadi 

dua, yaitu data primer dan data sekunder (Sugiyono, 2015, hal. 137). 

a. Data primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari hasil 

wawancara menggunakan kuesioner dan observasi oleh peneliti secara 

langsung kepada responden. (Tika, 2006, hal. 58). Sumber data primer 

dalam penelitian adalah data-data yang diperoleh secara langsung dari 

kuesioner yang diberikan kepada responden.   

b. Data sekunder 

Data sekunder adalah data yang terlebih dahulu dikumpulkan dan 

dilaporkan oleh orang atau instansi di luar dari peneliti sendiri, 
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walaupun sesungguhnya data yang dikumpulkan adalah data asli. Data 

sekunder dapat diperoleh dari instansi-instansi, perpustakaan, ataupun 

dari pihak lainnya. (Tika, 2006, hal. 58). Dalam penelitian ini yang 

menjadi sumber data sekunder adalah literatur, artikel, jurnal serta data 

yang diperoleh dari responden. 

2. Teknik Pengumpulan Data  

Dalam teknik pengumpulan data peneliti menggunakan metode-

metode sebagai berikut: 

a. Wawancara 

Wawancara adalah metode pengumpulan data dengan cara tanya 

jawab yang dikerjakan dengan sistematik dan berlandaskan pada 

masalah, tujuan, dan hipotesis penelitian. (Tika, 2006, hal. 62). 

Wawancara dalam penelitian ini penulis melakukan wawancara dengan 

pihak terkait yaitu Bapak Samlawi selaku pemilik Showroom Lapak 

Motor. 

b. Kuesioner 

Kuesioner adalah usaha mengumpulkan informasi dengan 

menyampaikan sejumlah pertanyaan tertilis untuk dijawab secara 

tertulis oleh responden. (Tika, 2006, hal. 60). Kuesioner tersbut akan 

diberikan kepada konsumen showroom Lapak Motor (55 responden) 

yang digunakan untuk memperoleh informasi terkait keputusan 

pembelian motor bekas.  

Disini penulis menggunkan skala likert, skala likert digunakan 

untuk mengukur pendapat, sikap, dan persepsi seseorang atau 

sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dalam penelitian ini, 

fenomena sosial telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang 

selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Dengan adanya skala 

likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator 

variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak 

untuk menyusun item-item instrumen yang dapat berupa pernyataan 

atau pertanyaan. Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan 
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skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat 

negatif. (Sugiyono, 2015, hal. 93).  Untuk keperluan analisis kuantitatif, 

maka jawaban itu dapat diberi skor sebagai berikut: 

Tabel 3.2 

Skala Likert 

Sangat Setuju 

(SS) 

Setuju (S) Kurang 

Setuju (N) 

Tidak 

Setuju (TS) 

Sangat Tidak Setuju 

(STS) 

5 4 3 2 1 

 

c. Observasi  

Observasi adalah suatu cara atau teknik pengumpulan data dengan 

melakukan pengamatan dan pencatatan secara sistematik terhadap 

gejala atau fenomena yang ada pada objek penelitian. (Tika, 2006, hal. 

58). Observasi yang digunakan adalah observasi secara langsung ke 

lapangan, yaitu datang langsung ke showroom Lapak Motor. Metode ini 

digunakan untuk mengamati kondisi secara langsung pada showroom 

Lapak Motor. 

F. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validitas dan Reliabilitas 

a) Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah suatu alat ukur 

yang telah di rancang dalam bentuk kuesioner itu benar-benar telah 

menjalankan fungsi ukurnya. Dalam kutipan buku Analisis Data 

Penelitian Menggunakan SPSS validitas menunjukkan ketepatan dan 

kecermatan alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Suatu skala 

pengukuran disebut valid apabila ia melakukan apa yang seharusnya 

dilakukan dan mengukur apa yang seharusnya diukur. (Wijaya, 2009, 

hal. 109). Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r 

hitung pada tabel kolom corrected correlation atau total correlation 

dengan nilai r tabel untuk ketentuan  degree of fredom (df). 
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df = n-2 

dimana: 

n = jumlah sampel. (Ma'sumah, 2019, hal. 1) 

Untuk menguji validitas alat ukur dalam penelitian ini 

menggunakan analisis butir. Pada teknik ini yaitu menghitung korelasi 

antar skor masing-masing pertanyaan dengan skor total, memakai 

rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut: 

 rxy =    n∑i=1 XiYi – (∑𝑥𝑖) (∑𝑦𝑖) 

  √[n∑𝑥𝑖
2 − (∑𝑥𝑖)2] [- n∑𝑥𝑖

2 − (∑𝑦𝑖)2]  

Dimana: 

rxy = koefisien product moment  

 n  = jumlah responden 

X = skor pertanyaan 

Y = skor total 

xy = hasil kali skor butir dengan skor total 

Kriteria pengujian untuk mengambil keputusan pada sebuah butir 

pertanyaan dalam kuesioner bisa dianggap valid, dengan tingkat 

signifikansi sebesar 5% atau α = 0,05 adalah: (Warto & Isna, 2013, hal. 

340). 

- Jika nilai r hitung > r tabel, berarti pernyataan tersebut valid. 

- Jika nilai r hitung < r tabel, berarti pernyataan tersebut tidak valid. 

b) Uji Reliabilitas  

Reliabilitas digunakan untuk menguji suatu kehandalan dan 

kepercayaan alat pengungkapan dari data. Uji reliabilitas suatu tes 

merujuk pada derajat stabilitas, konsistensi, daya prediksi, dan akurasi. 

Uji ini dilakukan untuk melihat seberapa skor-skor yang diperoleh 

seseorang itu akan menjadi sama apabila orang itu diperiksa ulang 

dengan tes yang sama pada kesempatan yang berbeda. Uji reliabilitas 

suatu konstruk variabel dikatakan baik apabila memiliki nilai 

Cronbach’s Alpha > 0,60. (Suryani & Hendryadi, 2015, hal. 134). 
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2. Uji Asumsi Klasik  

a) Uji Normalitas  

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel terikat 

(dependen), variabel bebas (independen) atau keduanya berdistribusi 

normal, mendekati normal atau tidak. Model regresi yang baik 

seharusnya berdistribusi normal atau mendekati normal. Untuk 

mendeteksi apakah data berdistribusi normal atau tidak dapat diketahaui 

dengan menggambarkan penyebaran data melalui sebuah grafik. 

Apabila data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonalnya, model regresi memenuhi asumsi normalitas. (Umar, 

2013, hal. 181).  

Dalam penelitian ini, uji yang digunakan untuk menguji normalitas 

residual adalah uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S). 

(Ghozali, 2013, hal. 164). Dengan ketentuan sebagai berikut: 

1) Jika nilai signifikan > 0,05 maka data residual terdistribusi normal. 

2) Jika nilai signifikan < 0,05 maka data residual terdistribusi tidak 

normal. 

b) Uji Multikolonieritas 

Uji multikolonieritas digunakan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya kolerasi antar variabel bebas. Model regresi 

yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas. 

Apabila variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini 

tidak orthoghonal. Variabel orthogonal itu sendiri merupakan variabel 

bebas yang nilai korelasinya antar sesama variabel bebas sama dengan 

nol. (Ghozali, 2013, hal. 105). 

Dalam penelitian ini pengujian multikolinieritas dapat dilihat 

berdasarkan nilai Variance Inflation Factor (VIF). (Ghozali, 2013, hal. 

108) Dengan ketentuan sebagai berikut: 

1) Jika nilai VIF < 10 maka bebas/tidak ada multikolinieritas. 

2) Jika nilai VIF > 10 maka ada multikolinieritas. 

3)  
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c) Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Apabila variance dari residual 

satu ke pengamatan lain tetap, maka disebut sebagai Homoskedastisitas, 

dan apabila berbeda maka disebut sebagai Heteroskedastisitas. Dalam 

hal ini apabila model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas 

atau tidak terjadi Heteroskedastisitas. Kebanyakan data crossection 

mengandung heteroskedastisitas, karena data ini menghimpun data 

yang mewakili beberapa ukuran dari ukuran kecil, sedang, dan besar. 

(Ghozali, 2013, hal. 139). 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda adalah pengembangan dari regresi 

sederhana. Kegunaannya yaitu untuk meramalkan nilai dari variabel terikat 

(Y) apabila variabel bebas (X) minimal dua atau lebih. Analisis regresi 

berganda juga merupakan suatu alat analisis peramalan nilai yang 

berpengaruh pada variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) guna 

untuk membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi dan hubungan 

kasual yaitu antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y). 

Adapun  persamaan dalam regresi berganda dengan dua variabel 

bebas (X) dapat dirumuskan sebagai berikut: (Riduwan, 2013, hal. 155) 

Y =  𝜶 + β 1X1 + β 2X2 + e 

Dimana : 

Y : Keputusan Pembelian   

X1 : Word Of Mouth  

X2 : Pendapatan  

α  : Konstanta  

β 1  : Koefisien regresi 1 

β 2  : Koefosien regresi 2 

e  : Error term/ variabel penganggu  
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4. Pengujian Hipotesis 

a) Uji Parsial (Uji T) 

Uji T pada dasarnya menunjukan bahwa seberapa jauh pengaruh 

satu variabel penjelas secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel terikat (Y). Apabila nilai signifikansi kurang dari 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel bebas secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat. Berikut rumus pada uji parsial: 

t tabel = t (α/2;n-k- 1)   

Dimana: 

α = Nilai probabilitas (0,05) 

n = Jumlah sampel penelitian 

k = Jumlah variabel yang mempengaruhi (Ma'sumah, 2019, hal. 50)   

Untuk menguji hiposesis ini digunakan uji parsial dengan kriteria 

pengambil keputusan sebagai berikut: 

- t hitung ˂ t tabel atau sig. ˃ 0,05 maka dinyatakan tidak ada 

pengaruh variabel X terhadap Y secara parsial (individual). 

- t hitung ˃ t tabel atau sig. ˂ 0,05 maka dinyatakan ada pengaruh 

variabel X terhadap Y secara parsial (individual). (Suliyanto, 2009, 

hal. 201). 

b) Uji Simultan (Uji F)  

Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel bebas (X) 

yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-

sama (simultan) terhadap variabel terikat (Y). Berikut in rumus dari uji 

F adalah: 

F tabel = F (k;n-k) 

Dimana:  

n = Jumlah sampel penelitian 

k = Jumlah variabel yang mempengaruhi (Ma'sumah, 2019, hal. 51) 
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Untuk menguji hipotesis ini digunakan statistik F dengan kreteria 

pengambilan keputusan sebagai berikut: 

- F hitung < F tabel (n – k, k - 1) atau signifikansi (sig.) > 5% (0,05) tidak ada 

pengaruh simultan.  

- F hitung ˃ F tabel (n – k, k - 1) dan signifikansi (sig.) ˂ 5% (0,05) ada 

pengaruh secara simultan. (Rukajat, 2018, hal. 73). 

c) Koefisien Determinasi (R2) 

Uji determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

persentase pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Apabila uji determinan (R2) semakin besar (mendekati satu), maka 

dapat dikatakan kemampuan dalam menjalankan variabel bebas adalah 

besar terhadap variabel terikat. Dalam hal ini berarti model yang 

digunakan semakin kuat untuk menjelaskan pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat.  

Sedangkan, apabila uji determinasi (R2) semakin kecil (mendekati 

nol), maka dapat dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat semakin kecil. Dalam hal ini berarti model yang 

digunakan tidak kuat untuk menjelaskan pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat. (Kuncoro, 2007, hal. 82) 
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BAB IV 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Tempat Penelitian 

Showroom Lapak Motor adalah salah satu showroom sepeda motor 

yang menjual sepeda motor bekas, yang sudah berdiri sejak tahun 2013. 

Showroom Lapak Motor ini berada di desa Pasarbatang bertempat dilokasi 

yang cukup strategis yaitu dipinggir jalan raya yang cukup ramai. Selain itu, 

showroom Lapak Motor ini menjual atau memasarkan berbagai macam 

sepeda motor bekas dari berbagai merek dan tipe sepeda motor yang berbeda-

beda, hal ini bertujuan supaya konsumen mudah dalam memilih produk yang 

diinginkan sehingga konsumen dapat memilih produk-produk sebelum 

menentukan keputusan pembelian dari produk yang ditawarkan. Sistem 

pembayaran pada showroom Lapak Motor ini dapat dibayarkan melalui kredit 

dengan leasing WOM Finance, Adira Finance, BCA Finance dan Mandiri 

Finance dan kontan. 

Berdasarkan wawancara dengan bapak Samlawi selaku pemilik 

showroom Lapak Motor mengatakan bahwa pengunjung yang datang dan 

membeli motor bekas di showroom motor ini setiap tahunnya rata-rata antara 

50 sampai 90 persen pelanggan. Pelanggan yang datang umumnya bertempat 

tinggal tidak jauh dari lokasi showroom tersebut. Adapun konsumen yang 

berasal dari luar daerah yang jauh dari lokasi showroom, dikarenakan hanya 

ingin membeli motor bekas yang diinginkan begitupula ada juga yang sudah 

menjadi pelanggan. Selain itu, showroom Lapak Motor ini dalam mematok 

harga sesuai dengan harga pasarannya. Namun dalam showroom Lapak 

Motor sering kali ditemukan konsumen yang tidak jadi membeli karena harga 

tidak sesuai dengan yang mereka harapkan dan adapun produk/barang yang 

diinginkan tidak ada.  

B. Profil Responden  

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research), dimana 

penyusun terjun langsung ke lapangan guna memperoleh data yang ada. 
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Responden dalam penelitian ini adalah konsumen showroom Lapak Motor 

yang berada di desa Pasarbatang, Kecamatan Brebes, Kabupaten Brebes. 

Berdasarkan data dari 55 responden, melalui daftar pertanyaan didapat 

kondisi responden tentang jenis kelamin, usia, dan pekerjaan. Penggolongan 

yang dilakukan kepada responden dalam penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui secara jelas dan akurat mengenai gambaran responden sebagai 

objek penelitian ini. Untuk memperjelas karakteristik responden dalam 

penelitian ini, maka peneliti akan menyajikan tabel mengenai responden 

sebagai berikut: 

1. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin  

Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Keterangan Jumlah responden % 

1. Laki-laki 42 76,4 

2. Perempuan 13 23,6 

 Jumlah 55 100,0 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa responden dengan 

jenis kelamin laki-laki memiliki jumlah sebanyak 42 orang (76,4%) dan 

perempuan sebanyak 13 orang (23,6%). Dalam hal ini menunjukkan bahwa 

frekuensi jumlah konsumen di showroom Lapak Motor Pasarbatang 

cenderung lebih dominan oleh laki-laki dibandingkan dengan perempuan. 

2. Karakteristik responden berdasarkan usia 

Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Jumlah responden % 

1. 17 - 25 tahun 11 20,0 

2. 26 - 35 tahun 5 9,1 

3. 36 – 45 tahun 21 38,2 

4. 46 – 55 tahun 12 21,8 

5. 56 – 65 tahun 5 9,1 

6. >65 tahun 1 1,8 

 Jumlah  100,0 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa karakteristik 

responden berdasarkan usia menunjukkan responden yang paling banyak 
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antara 36 – 45 tahun yaitu sebanyak 21 responden (38,2%), selanjutnya 

diikuti oleh usia antara 46 – 55 tahun yaitu sebanyak 12 responden (21,8%),  

usia antara 17 – 25 tahun sejumlah 11 responden (20,0%), usia antara 56 – 65 

tahun sejumlah 5 responden (9,1%), dan usia diatas 65 tahun sejumlah 1 

responden (1,8%). 

3. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 

Tabel 4.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

No Pekerjaan Jumlah responden % 

1. Pegawai Negeri/BUMN 1 1,8 

2. Wiraswasta 20 36,4 

3. Pegawai Swasta 2 3,6 

4. Ibu Rumah Tangga 3 5,5 

5. Lain-lain 29 52,7 

 Jumlah  100,0 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa pekerjaan yang tidak 

dicantumkan diatas (lain-lain) berjumlah 29 responden (52,7%), selanjutnya 

diikuti Wiraswasta sejumlah 20 responden (36,4%), Ibu Rumah Tangga 

sejumlah 3 responden (5,5%), Pegawai Swasta sejumlah 2 responden (3,6%), 

dan Pegawai Negeri/BUMN sejumlah 1 (1,8%).  

C.  Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas 

Validitas instrumen dalam penelitian ini menggunakan analisis butir. 

Teknik yang digunakan yaitu dengan menghitung korelasi antara masing-

masing pertanyaan dengan skor total yang menggunakan rumus teknik 

korelasi product moment, yang rumusnya sebagai berikut: (Warto & dkk, 

2013, hal. 340). 

 rxy =   n∑i=1 XiYi – (∑𝑥𝑖) (∑𝑦𝑖) 

  √[n∑𝑥𝑖
2 − (∑𝑥𝑖)2] [- n∑𝑥𝑖

2 − (∑𝑦𝑖)2]  

Keterangan : 

rxy = koefisien product moment  

n  = jumlah responden 
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X = skor pertanyaan 

Y = skor total 

xy = hasil kali skor butir dengan skor total. 

Dalam pengukuran ini sampel yang diambil untuk uji validitas 

sebanyak 55 responden dan diolah dengan kriteria sebagai berikut:  

- Jika nilai r hitung > r tabel, berarti pernyataan tersebut valid. 

- Jika nilai r hitung < r tabel, berarti pernyataan tersebut tidak valid. 

Untuk penelitian ini nilai r tabel yang diperoleh adalah: 

df = n – 2 

          df = 55 – 2 = 53 

berdasarkan hasil df = 53 dan dengan taraf signifikansi 5% atau 0,05, 

maka diperoleh nilai r tebel pada penelitian ini adalah sebesar 0,224. 

Berikut ini adalah uraian hasil analisis statistik mengenai pengujian 

validitas instrumen dan masing-masing item pertanyaan metode dari 

variabel word of mouth, pendapatan dan keputusan pembelian yang 

diteliti menggunakan program SPSS yang diuraikan pada tabel berikut : 

Tabel 4.4 

Hasil Uji Validitas 

No. Variabel  Item  Koefisien  

Korelasi 

Nilai 

rtabel 

Keterang

an 

1 Word Of Mouth X1.1 0,698 0,224 Valid 

  X1.2 0,730 0,224 Valid 

  X1.3 0,608 0,224 Valid 

  X1.4 0,694 0,224 Valid 

2 Pendapatan X2.1 0,830 0,224 Valid 

  X2.2 0,763 0,224 Valid 

  X2.3 0,715 0,224 Valid 

  X2.4 0,632 0,224 Valid 

3 Keputusan  Y1 0,755 0,224 Valid 

 Pembelian Y1 0,817 0,224 Valid 

  Y2 0,841 0,224 Valid 

  Y3 0,804 0,224 Valid 

Berdasarkan hasil uji validitas diatas, diketahui bahwa seluruh item-

item pertanyaan yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid, hal ini 

ditunjukkan dengan nilai masing-masing item pertanyaan yang memiliki 

nilai koefisiensi korelasi positif dan lebih besar dari rtabel.  
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2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas merupakan indeks yang menunjukkan untuk menguji 

suatu kehandalan dan kepercayaan alat pengungkapan dari data. Apabila 

reliabilitas suatu tes merujuk pada derajat stabilitas, konsistensi, daya 

prediksi, dan akurasi, maka alat pengukur tersebut reliabel. Untuk uji 

reliabilitas menggunakan uji statistik cronbach’s alpha, dimana suatu 

intrumen dapat dikatakan reliabel (handal) apabila memiliki koefisiensi 

keandalan atau alpha sebesar 0,60 atau lebih. (Suryani & Hendryadi, 

2015, hal. 134). 

Berikut ini hasil dari pengujian reliabilitas untuk masing-masing 

variabel yaitu: 

Tabel 4.5 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai Hitung 

Cronbach’s Alpha 

Keterangan 

Word Of Mouth (X1)  0,619 Reliabel 

Pendapatan (X2) 0,719 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,815 Reliabel 

Berdasarkan dari hasil tabel diatas menunjukkan bahwa item 

pertanyaan dalam  word of mouth, pendapatan dan keputusan pembelian 

dinyatakan reliabel. Karena berdasarkan keterangan dari masing-masing 

variabel alpha cronbach > 0,60. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



53 
 

 
 

D. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  

Tabel 4.6 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pengujian dilakukan menggunakan program SPSS versi 22 dengan uji 

kolmogorov-smirnov. Hasil uji data diatas dapat dilihat bahwa hasil uji 

normalitas menunjukkan level signifikansi lebih besar dari a (a = 0,05) 

yaitu 0,092 > 0,05 yang artinya bahwa data terdistribusi normal. 

2. Uji Multikolinieritas 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Multikolinieritas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 55 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,50080305 

Most Extreme Differences Absolute ,110 

Positive ,100 

Negative -,110 

Test Statistic ,110 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,092c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -,319 3,145  -,101 ,920   

WordOfMouth

X1 
,623 ,156 ,446 4,002 ,000 ,962 1,039 

PendapatanX2 ,368 ,119 ,344 3,085 ,003 ,962 1,039 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 
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Berdasarkan hasil pengujian data di atas dapat diketahui nilai VIF 

variabel Word Of Mouth (X1) = 1,039 VIF, sedangkan variabel 

Pendapatan (X2) = 1,039 VIF. Karena nilai VIF untuk semua variabel 

tersebut < 10 maka dapat disimpulkan tidak terjadi masalah 

multikolinieritas atau bebas dari asumsi multikolinieritas.  

3. Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa hasil dari perhitungan 

masing-masing menunjukkan level sig > α (0,05) yaitu 0,117 untuk 

variabel Word Of Mouth (X1), dan untuk variabel Pendapatan (X2) yaitu 

0,076, hal ini menunjukkan bahwa penelitian ini bebas dari 

heterokedastisitas.  

E. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda adalah pengembangan dari regresi 

sederhana. Kegunaannya yaitu untuk meramalkan nilai dari variabel terikat 

(Y) apabila variabel bebas (X) minimal dua atau lebih. (Riduwan, 2013, hal. 

155). Dalam penelitian ini digunakan untuk mengatahui apakah terdapat 

pengaruh antara word of mouth, dan pendapatan terhadap keputusan 

pembelian. Selain itu perhitungan statistik dalam analisis regresi linear 

berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 

bantuan program SPSS versi 22. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,622 1,907  ,326 ,746 

Word Of Mouth 

X1 
,150 ,094 ,215 1,592 ,117 

Pendapatan X2 -,131 ,072 -,245 -1,809 ,076 

a. Dependent Variable: RES2 
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Tabel 4.9 

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -,319 3,145  -,101 ,920 

Word Of 

Mouh X1 
,623 ,156 ,446 4,002 ,000 

PendapatanX

2 
,368 ,119 ,344 3,085 ,003 

a. Dependent Variable: KeputusanPembelianY 

Berdasarkan tabel diatas, persamaan linier pada penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

Y =  𝛼 + β 1X1 + β 2X2 + e 

Y = -0,319 + 0,623X1 + 0,368X2 + e 

Dimana: 

 Y : Keputusan Pembelian   

X1 : Word Of Mouth  

X2 : Pendapatan  

α  : Konstanta  

β 1  : Koefisien regresi 1 

β 2  : Koefosien regresi 2 

e  : Error term/ variabel penganggu 

Hasil persamaan regresi berganda tersebut memberikan pengertian bahwa: 

1. Nilai konstanta sebesar -0,319 menunjukkan jika variabel word of mouth 

dan pendapatan dianggap sama dengan nol, maka keputusan pembelian 

akan sebesar -0,319. 

2. Jika variabel lain bernilai konstan, maka nilai Y (keputusan pembelian) 

akan berubah sebesar 0,623 setiap satuan X1 (word of mouth).  

3. Jika variabel lain bernilai konstan, maka nilai Y (keputusan pembelian) 

akan berubah sebesar 0,368 setiap satuan X2 (pendapatan). 
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F. Uji Hipotesis 

1. Uji T (Uji Parsial)  

Uji t pada dasarnya menunjukan bahwa seberapa jauh pengaruh satu 

variabel penjelas secara individual dalam menerangkan variasi variabel 

terikat (Y). kriteria pengujian hipotesis diterima apabila t hitung > t tabel 

dan sig ≤ 0,05. Hasil perhitungan nilai uji t dengan menggunakan 

program SPSS versi 22, hasilnya dapat dilihat dari tabel berikut ini: 

Tabel 4.10 

Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -,319 3,145  -,101 ,920 

WordOfMouthX1 ,623 ,156 ,446 4,002 ,000 

PendapatanX2 ,368 ,119 ,344 3,085 ,003 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

 

Untuk menguji hipotesis ini menggunakan statistik t yang 

memperoleh t tabel adalah sebagai berikut: 

t tabel = t (α/2;n-k- 1)  = t (0,05/2;55-2-1) = (0,025;52) = 2,006 

 Dimana: 

α = Nilai probabilitas (0,05) 

n = Jumlah sampel penelitian 

k = Jumlah variabel yang mempengaruhi 

Berdasarkan perhitungan persamaan diatas, maka diperoleh t tebel 

sebesar 2,006. Untuk dasar pengambilan keputusan dalam uji t kriteria 

yang digunakan untuk menguji hipotesis ini digunakan statistik t yaitu 

sebagai berikut: 

- t hitung ˂ t tabel atau sig. ˃ 0,05 maka dinyatakan tidak ada pengaruh 

variabel X terhadap Y secara parsial (individual). 
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- t hitung ˃ t tabel atau sig. ˂ 0,05 maka dinyatakan ada pengaruh 

variabel X terhadap Y secara parsial (individual). 

Dari hasil pengolahan data untuk uji t pada tabel diatas maka 

diperoleh hasil sebagai berikut: 

a) Variabel Word Of Mouth (X1) 

Berdasarkan perhitungan seperti tabel diatas, diketahui bahwa 

variabel  word of mouth (X1) mempunyai nilai signifikansi sebesar 

0,000 dan nilai t hitung sebesar 4,002. Berdasarkan ketentuan 

pengambilan keputusan hipotesis, apabila nilai signifikansi lebih kecil 

atau sama dengan 0,05 maka hipotesis diterima. Dalam hasil 

penelitian ini diperoleh nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan nilai t 

hitung 4,002 > dari 2,006, artinya secara parsial dapat disimpulkan 

bahwa variabel word of mouth (X1) berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, sehingga hipotesis diterima. 

b) Variabel Pendapatan (X2) 

Berdasarkan hasil perhitungan tabel data diatas, diketahui bahwa 

variabel pendapatan mempunyai nilai signifikansi 0,003 dan nilai t 

hitung sebesar 3,085, artinya nilai signifikansi 0,003 < 0,05 dan nilai t 

hitung 3,085 > 2,006, artinya secara parsial dapat disimpulkan bahwa 

variabel pendapatan (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 

sehingga hipotesis diterima. 

2. Uji F (Uji Simultan) 

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 

independen/bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 

secara bersama-sama terhadap variabel dependen/terikat. Untuk 

menentukan nilai F tabel digunakan persamaan sebagai berikut: 

F tabel = F (k;n-k) = F (2;55-2) = (2;53) = 3,17 

Dimana:  

n = Jumlah sampel penelitian 

k = Jumlah variabel yang mempengaruhi 
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Berdasarkan perhitungan persamaan F tabel maka diperoleh nilai F tabel 

sebesar 3,17. Hasil uji F ini menggunakan program SPSS versi 22, 

hasilnya dapat dilihat dari tabel berikut ini: 

Tabel 4.11 

Hasil Uji F (Simultan) 

 

Berdasarkan tabel diatas, maka dasar pengambilan keputusan dalam 

uji F dapat dilakukan dengan perbandingan F hitung dengan F tabel dan 

dilakukan dengan nilai sig. yaitu sebagai berikut: 

- F hitung < F tabel (n – k, k - 1) atau signifikansi (sig.) > 5% (0,05) tidak ada 

pengaruh simultan.  

- F hitung ˃ F tabel (n – k, k - 1) dan signifikansi (sig.) ˂ 5% (0,05) ada 

pengaruh secara simultan. 

Berdasarkan hasil pengolahan data diatas, diketahui bahwa nilai 

signifikansi untuk pengaruh X1 dan X2 secara simultan terhadap Y 

adalah sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan nilai f hitung 15,765 lebih 

besar dari 3,17. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis yang ketiga yang 

menyatakan secara simultan variabel X1 (word of mouth) dan X2 

(pendapatan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Y (keputusan 

pembelian). 

3. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

persentase pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Semakin besar koefisien determinsi menunjukkan semakin baik pula 

kemampuan variabel bebas terhadap variabel terikat. Dari hasil 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 73,752 2 36,876 15,765 ,000b 

Residual 121,630 52 2,339   

Total 195,382 54    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Y 

b. Predictors: (Constant), Pendapatan X2, Word Of Mouth X1 
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pengolahan data menggunakan program SPSS versi 22 diperoleh nilai 

koefisiensi determinasi sebagai berikut: 

Tabel 4.12 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

 

 

 

 

 Berdasarkan hasil data diatas bahwa nilai koefisien determinasi 

diketahui sebesar 0,377 menunjukkan bahwa 37,7% variabel keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh variabel word of mouth dan pendapatan. 

Sedangkan sisanya yaitu 62,3% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak 

diteliti. Hasil uji koefisien determinasi tersebut memberikan makna, 

bahwa masih terdapat variabel independen lain yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk itu perlu pengembangan 

untuk penelitian selanjutnya terkait dengan topik ini.  

G. Pembahasan Hasil Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

word of mouth dan pendapatan terhadap keputusan pembelian motor bekas di 

showroom Lapak Motor Pasarbatang Brebes. Hasil dari penelitian ini sebagai 

berikut: 

1. Pengaruh Word Of Mouth (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Dari hasil penelitian ini membuktikan hipotesis pertama yang 

menyatakan bahwa memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di showroom Lapak Motor Pasarbatang. Berdasarkan 

pengolahan data tabel diatas melalui uji t (uji parsial) diperoleh nilai t 

hitung sebesar 4,002 > 2,006 t tabel dan sig 0,000 < 0,05, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa hasil word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di showroom Lapak Motor Pasarbatang.  

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,614a ,377 ,354 1,529 

a. Predictors: (Constant), Pendapatan X2, Word Of Mouth X1 
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Word Of Mouth yang ada di showroom Lapak Motor Pasarbatang 

sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen yang 

membeli produk motor bekas di showroom tersebut rata-rata mendapatkan 

informasi dari keluarga, tetangga maupun temannya. Hal ini menunjukkan 

bahwa komunikasi dari mulut ke mulut dapat menimbulkan hal yang 

positif terhadap keputusan pembelian motor bekas di showroom Lapak 

Motor Pasarbatang.  

Hal ini sesuai dengan penelitian studi menurut Assael (1992) dalam 

studi yang dilakukan oleh Katz dan Lazarsfeld menemukan bahwa 

komunikasi melalui word of mouth adalah komunikasi yang paling penting 

dalam mempengaruhi pembelian barang-barang konsumsi dan peralatan 

rumah tangga. Dalam hasil penelitiannya menunjukkan bahwa word of 

mouth dua kali lebih efektif dalam mempengaruhi pembelian dibandingkan 

dengan iklan di radio, empat kali dibandingkan dengan penjualan pribadi 

dan tujuh kali dibandingkan dengan iklan di majalah dan koran. (Sutisna, 

2001, hal. 184). 

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Dian Ruhamak dan Evi Husniati Sya’idah (2018) dalam jurnalnya 

yang berjudul “Pengaruh Word Of Mouth, Minat Konsumen dan Brand 

Image Terhadap Keputusan Konsumen (Studi Pada Pelajar Lembaga 

Kursus di Area Kampung Inggris Pare Kediri)”, hasil penelitiannya bahwa 

variabel word of mouth secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. (Ruhamak & Sya'idah, 2018) 

2. Pengaruh Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian  

Dari hasil penelitian ini membuktikan, hipotesis kedua yang 

menyatakan bahwa memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di showroom Lapak Motor Pasarbatang. Berdasarkan 

pengolahan data tabel diatas melalui uji t (uji parsial) diperoleh nilai t 

hitung 3,085 > 2,006 t tabel dan sig 0,003 < 0,05, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa hasil pendapatan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di showroom Lapak Motor Pasarbatang. 
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Konsumen di showroom Lapak Motor Pasarbatang sebelum 

menentukkan keputusan pembelian rata-rata melihat 

pendapatan/penghasilan yang diperoleh. Karena menurut konsumen 

membeli sepeda motor bekas itu harganya lebih terjangkau dibandingkan 

dengan harga motor yang baru. Selain itu, sistem pembayaran di 

showroom Lapak Motor Pasarbatang dapat dilakukan dengan pembayaran 

kredit maupun kontan. Hal ini menunjukkan bahwa pendapatan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor bekas di showroom 

Lapak Motor Pasarbatang. 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Samuelson (2000) 

menyatakan bahwa pendapatan adalah suatu penerimaan bagi seseorang 

atau kelompok dari hasil sumbangan, baik tenaga dan pikiran yang 

dicurahkan sehingga akan memperoleh balas jasa. Pendapatan menunjukan 

seluruh uang atau hasil material lainnya yang dicapai dari penggunaan 

kekayaan atau jasa yang diterima oleh seseorang selama jangka waktu 

tertentu pada suatu kegiatan ekonomi. (Hanum, 2017, hal. 108).   

Penelitian ini sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Anissa Budi Utami, Fortuna Zain Hamid dan Mawarta (2015), dalam 

jurnalnya yang berjudul “Pengaruh Harga, Pendapatan dan Lokasi 

Terhadap Keputusan Pembelian Rumah di D’Kranji Residence Tahap II 

Bekasi Barat”, hasil penelitiannya bahwa variabel pendapatan secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

(Utami & dkk, 2015)  

3. Pengaruh Word Of Mouth (X1) dan Pendapatan (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Berdasarkan pengujian statistik secara simultan menunjukkan bahwa 

variabel bebas X1 (Word Of Mouth) dan X2 (Pendapatan)  berpengaruh 

terhadap variabel terikat Y (Keputusan Pembelian), yang dilakukan 

dengan uji F. Hasil perhitungannya menunjukkan nilai Sig (0,000) lebih 

kecil dari nilai taraf signifikansi yang digunakan (α = 0,05). Dalam hal ini 
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berarti hipotesis ketiga menyatakan bahwa secara simultan variabel Word 

Of Mouth dan Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.  

Berdasarkan nilai R square dari model regresi terbentuk dalam 

penelitian ini adalah sebesar 0,377 menunjukkan bahwa 37,7% , variabel 

keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel word of mouth dan 

pendapatan. Sedangkan sisanya  yaitu 62,3% dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak diteliti.  

Showroom Lapak Motor memiliki lokasi yang sangat strategis dan 

mudah diakses yaitu di pinggir jalan, yang terdiri dari berbagai kelas 

sosial, pekerjaan, status ekonomi sehingga memiliki berbagai macam pola 

perilaku konsumen yang berbeda-beda. Konsumen Lapak Motor terbagi 

menjadi 2 kategori yaitu pelanggan yang merupakan masyarakat sekitar 

dan pelanggan yang berada diluar daerah. Respons konsumen yang berada 

disekitar maupun konsumen yang berada diluar daerah rata-rata 

mendapatkan informasi tentang showroom Lapak Motor dari keluarga, 

tetangga maupun temannya. Selain itu, konsumen juga melihat 

pendapatan/penghasilan yang diperoleh dalam periode tertentu. Karena 

menurut konsumen membeli motor bekas harganya lebih terjangkau 

berbeda dengan harga motor yang baru.  

Berdasarkan kesadaran terhadap need approval (perasaan puas) dalam 

perilaku pembelian konsumen merupakan suatu manifestasi atas 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Dalam hal ini perlu diperhatikan 

oleh pihak penjual/produsen, mengingat tuntutan konsumen tidak hanya 

sekedar terpenuhinya suatu kebutuhan saja, tetapi lebih pada pandangan 

atau penilaian terhadap suatu jenis-jenis produk dan atribut-atribut yang 

menyertainya yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian 

terhadap produk maupun jasa. (Rachmawati & dkk, 2015, hal. 2) 

 Penelitian ini relevan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Dwiki Rachmawati, Maria Magdalena, dan Patricia Dhiana P (2015), 

dalam jurnalnya yang berjudul “Pengaruh Word Of Mouth, Tingkat 

Pendapatan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian yang 
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Berdampak Pada Minat Beli Ulang Konsumen (Studi Kasus Pada Produk 

Bandeng Juwana Erlina Semarang)”, dalam penelitiannya bahwa variabel 

word of mouth dan tingkat pendapatan secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. (Rachmawati & dkk, 2015) 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  Pengaruh Word Of Mouth 

dan Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas (Studi Kasus 

Konsumen Lapak Motor Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah). Dari rumusan 

masalah yang diajukan, analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan 

pada bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H1) telah membuktikan Word Of 

Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan 

dengan hasil uji t (uji parsial) yaitu t hitung = 4,002 > t tabel sebesar 

2,006 dan sig. 0,000 < 0,05 dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak. 

Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa Word Of Mouth berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor 

Pasarbatang, Hipotesis 1 diterima.  

2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H2) telah membuktikan 

Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil uji t (uji parsial) yaitu t hitung 3,085 > t tabel 

sebesar 2,006 dan sig. 0,003 < 0,05 dengan demikian Ho diterima dan Ha 

ditolak. Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa Pendapatan berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor 

Pasarbatang, Hipotesis 2 diterima.  

3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H3) telah membuktikan Word Of 

Mouth dan Pendapatan secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji F yaitu nilai sig. 0,000 

lebih kecil dari nilai taraf signifikansi yang digunakan (α = 0,05), dengan 

demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dari itu dapat disimpulkan 

bahwa Word Of Mouth dan Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor Pasarbatang. 

Hipotesis 3 diterima. 

4. Hasil pengujian regresi berganda menghasilkan persamaan sebagai 

berikut: 

Y = -0,319 + 0,623X1 + 0,368X2  

Persamaan diatas menunjukkan bahwa regresi berganda 

menghasilkan pengaruh positif terbesar terhadap keputusan pembelian 

motor bekas yaitu word of mouth dengan koefisien 0,632. Hal ini 

menjelaskan apabila variabel word of mouth mengalami kenaikan 1 nilai, 
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maka keputusan pembelian mengalami kenaikan 0,623. Kemudian diikuti 

dengan variabel pendapatan yang memiliki koefisien sebesar 0,368 yang 

menjelaskan apabila variabel word of mouth mengalami kenaikan 1 nilai, 

maka keputusan pembelian mengalami kenaikan 0,368. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang 

diperoleh maka saran yang dapat penulis ajukan adalah sebagai berikut: 

1. Komunikasi Word Of Mouth di showroom Lapak Motor Pasarbatang sudah 

dapat dikatakan baik karena yang dilakukan konsumen bersifat positif 

yang akan berujung pada keputusan pembelian ulang dan munculnya calon 

pembeli. Sedangkan pendapatan dinilai sudah cukup baik karena penjual 

memudahkan konsumen dalam pembayaran melalui kredit, sehingga 

konsumen dapat membeli sepeda motor bekas dengan harga yang murah 

yaitu dengan mencicil pembayarannya.   

2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan mampu meneliti secara mendalam 

terhadap permasalahan yang dihadapi misalnya dengan meneliti strategi 

yang digunakan atau menambah variabel bebas lain yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian.  
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