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A. Latar Belakang

Sebagaimana kita ketahui bahwa produck ataupun jasa yang
dihasilkan oleh perusahaan tidak mungkin dapat mencari sendiri pembeli
atau peminatnya. Dunia pemasaran tidak lepas dengan apa yang
dinamakan dengan kemampuan komunikasi, kemampuan komunikasi
disini mengartikan bahwa tenaga dunia pemasaran merupakan wakil dari
suatu perusahaan dalam menjalankan suatu bisnis. Pemasaran merupakan
suatu bisnis yang tidak membutuhkan modal namun perlu diketahui semua
hal yang dilakukan pasti harus memiliki keahlian untuk dapat menjalankan
suatu kegiatan dibidang usaha, maka sama halnya dibidang pemasaran ada
suatu ilmu kemampuan yang harus diasah dan dipelajari yaitu ilmu
komunikasi

Komunikasi juga memegang peranan penting dalam dunia
pemasaran untuk meningkatkan penjualan. Dari sisi konsumen,
komunikasi sangat membantu konsumen dalam keputusan pembelian,
karena informasi membantu pelanggan untuk membeli*.

Salah satu teknik pemasaran yang digunakan di dunia bisnis adalah
word of mouth marketing. Kampanye marketing yang mengandalkan

kekuatan personal untuk menyebarkan informasi dari mulut ke mulut®.

! Hadi D. Irwan, Smarter Marketing Moves "Membangun Keunggulan Melalui Informasi,
Komunikasi Dan Produk ”. (Jakarta: Gramedia,2008)

? Jubile Enterpise, Buzz Marketing Dengan Google Buzz Dan Google Wave. (Jakarta:
Gramedia,2008)



Word of Mouth atau bisa disebut getuk tular merupakan bagian terpenting
dari strategi komunikasi pemasaran.’

Word of mouth merupakan tindakan konsumen memberikan
informasi kepada konsumen lain dari seorang kepada seorang lain (antar
pribadi) baik merek, produk muapun jasa. Saluran komunikasi personal
yang berupa ucapan atau perkataan dari mulut ke mulut (getuk tular) dapat
menjadi metode promosi yang efektif karena pada umumnya disampaikan
dari konsumen oleh konsumen dan untuk konsumen, sehingga konsumen
atau pelanggan yang puas dapat menjadi pesan berantai yang diterima
banyak orang®. Dalam ajaran agama islam word of mouth (getuk tular )
bisa disebut amanat atau pesan dan amanat wajib hukumnya untuk
disampaikan semua dijelaskan dalam alquran surat an-nisa’ ayat 58 yang

berbunyi :
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Artima : Sesungguhnya allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan
adil. Sesungguhnya allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya
kepadamu. Sesungguhnya allah adalah maha mendengar lagi maha

melihat. (gs. 4:58)

* Hadi D. Irwan, Smarter Marketing Moves "Membangun Keunggulan Melalui Informasi,
Komunikasi Dan Produk ”. (Jakarta: Gramedia,2008)
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Word of mouth juga diadopsi oleh lembaga pendidikan yang sering
disebut dengan pondok pesantren. Kata pondok berasal dari funduk
(bahasa arab) yang artinya ruang tidur, asrama atau wisma sederhana,
karena pondok memang sebagai tempat penampungan sederhana dari para
pelajar/santri yang jauh dari tempat asalnya®

Salah satu pondok pesantren yang menggunakan word of mouth
adalah pondok pesantren MTs. Fadllillah, pondok pesantren yang
beralamat di JI. Kyai Ali No. 57, desa Tambak Sumur, Waru, Sidoarjo.
Pondok pesantren Fadllillah berdiri pada tahun 1998, bisa dikatakan
pondok yang kini berusia 17 tahun tersebut letaknya kurang strategis untuk
diketahui banyak orang, akan tetapi pondok pesantren MTs. Fadllillah
medapatkan penambahan santri yang cukup banyak setiap tahunnya.
Tahun pertama 1998 pondok pesantren Fadllillah hanya mendapatkan 9
santri, dan karena santri yang menghuni semakin banyak sehingga
kekurangan tempat, sampai di pendaftaran tahun 2015 pondok pesantren
Fadllillah hanya menerima tambahan santri sebanyak kurang lebih
100untuk santri putra dan 85 untuk santri putri, dan total keseluruhan
santri yang aktif sekarang sebanyak 745 santri, 350 Untuk santri putra dan
375 untuk santri putri.

( dok. Pondok pesantren. Fadllillah ).
Kekuatan promosi ini terletak pada sistem pendidikan yang

berkiblat kepada pondok pesantren Gontor, selain itu pondok pesantren

® Dhofier, Zamakhsyari. Tradisi Pesantren “Study Tentang Pandangan Hidup Kyai”.
(Jakarta: Lp3es,1994)



Fadllillah bukan hanya menerapkan kemoderenan akan tetapi nilai
kepondok salafan pun diajarkan dipondok pesantren ini . Serta penggunaan
atau perpaduan dua kurikum vyaitu Tarbiyatul Maualimin Al-islmaiyah
yang berkiblat pada pondok modern gontor dengan perpaduan kurikulum
DEPAG, Pada kegiatan promosi pondok pesantren fadllillah hanya
menggunakan brosur untuk calon santri yang mau mendafar, selebihnya
seperti spanduk atau media promosi lainnya pondok pesantren MTSs.
Fadllillah tidak menggunakan. Akan tetapi orang tua yang mendaftarkan
ke PP. Fadllillah dari setiap pulau yang ada di indonesia, diantaranya
Sumatra, Kalimantan, Papua, Flores, Bali, Jakarta dan beberapa kota di
Jawa Timur khususnya. Komunikasi merupakan bentuk awal dari ineraksi
sosial, seperti yang dilakukan pondok pesantren Fadllillah. Strategi word
of mouth (getuk tular) berpengaruh sebagai media promosi karena
pendekatan word of mouth dilakukan secara langsung sehingga
memberikan gamabaran informasi yang meyakinkan dan informasi yang
tersebar akan menguntungkan kedua belah pihak yaitu calon wali santri
dan pihak Pondok pesantren MTs. Fadllillah.

Tempat pendidikan anak atau dimana letak anak mengampuh
pendidikan tidak lepas dari peranan, dukungan dan pengaruh keluarga
khususnya orang tua, keluarga mempunyai peranan yang sangat penting
dalam pendidikan, baik dalam lingkungan keluarga sendiri atau sesama
teman sekolah. Karena keluarga adalah tempat pertumbuhan anak yang

pertama, dimana dia mendapatkan pengaruh dari anggota-anggotanya pada



masa masa yang sangat penting dan paling kristis dalam pendidikan anak.
Keluarga mempunyai peranan yang sangat besar dalam pembangunan
masyarakat. Karena keluarga adalah pondasi bangunan masyarkat dan
tempat pembinaan pertama untuk mencatak dan mempersiapkan personil-
personilnya. ® Kedua orang tua memberikan pengaruh yang kuat terhadap
kehidupan dan masa depan anak, dan melalui jalur pendidikanlah sang
anak dapat diarahkan menjadi baik. Pada hakikatnya, pendidikan adalah
kegiatan yang bertujuan untuk membantu pihak tertentu agar mengalami
perubahan tingkah laku supaya sesuai dengan yang diharapkan. ’ Oleh
karena itu jelas, orang tua harus memberikan pendidikan yang sebaiknya
kepada anak, bertanggung jawab terhadap masa depan anak, dan

membantu sang anak dalam meraih masa depannya.

Sudah pasti, orang tua berperan besar dalam menentukan dan
memilih sekolah untuk anak. Namun peranan tersebut bukan berarti harus
memaksakan keinginan terhadap anak. Peran orang tua yang utama adalah
membimbing dan mengarahkan anak, dalam memilih sekolah sesuai
kemauan, kebutuhan dan kemampuan anak.

Memaksa anak untuk memilih sekolah tertentu akan berdampak
tidak baik terhadap anak tersebut. Anak akan merasa tertekan dan malas

belajar. Akhirnya sang anak tidak menunjukkan prestasi belajar yang

® Namin Nurhasanah. Kesalahan Fatal Keluarga Islam Mendidik Anak. (Jakarta: Niaga
Swadaya,2015). HI 5

’ Haq Zaiirul. Cara Jitu Mendidik Anak Agar Sholeh Dan Sholehah. (Jakarta: Kompas
Gramedia.2015 HI 4



memuaskan. Sebagian orang tua sering keliru dalam menilai sebuah
sekolah.

Sering dianggap sekolah yang baik itu adalah sekolah dengan biaya
mahal. Sekolah mahal akan memiliki kualitas yang lebih baik dari sekolah
lain yang biayanya lebih murah. Padahal, sekolah yang baik itu tidak
ditentukan oleh biaya pendidikan di sekolah itu.

Kadang-kadang orang tua terjebak oleh ambisi dalam memilih
sekolah untuk anak. Menyekolahkan anak di sekolah mahal seakan
menjadi sebuah prestise. Sekolah mahal dapat menunjukkan status sosial
para orang tua. Tidak membuat Kkita heran, ketika orang tua sangat
berambisi menyekolahkan anak ke sekolah favorit atau sekolah unggul.

Lalu bagaimana semestinya pandangan orang tua dalam memilih
sekolah untuk anak? Sesuai perkembangan dan dinamika kehidupan
kekinian. Sekolah yang baik bagi anak adalah sekolah yang memberikan
layanan pembelajaran berorientasi kepada nilai-nilai sikap dan pendidikan
karakter anak, mengedepankan aspek akhlak, moral dan budi pekerti luhur
tanpa mengesampingkan aspek intelektual dan keterampilan atau
kecakapan hidup.

Sekolah yang baik terlihat dari bagaimana penerapan disiplin
belajar. Budaya dan kebiasaan baik serta nilai-nilai spiritual lainnya yang
tercermin dalam proses perjalanan kegiatan sekolah setiap hari. Sekolah
yang mengedepankan semua aspek diatas akan menjadi sekolah favorit

atau unggulan oleh orang tua untuk menyekolahkan anaknya.


http://www.matrapendidikan.com/2013/03/pentingnya-pendidikan-karakter.html
http://www.matrapendidikan.com/2013/03/pentingnya-pendidikan-karakter.html

Hadirnya pondok pesantren tidak hanya sebagai lembaga
pendidikan dan keagamaan namun juga sebagai lembaga pemberdayaan
umat merupakan petunjuk yang amat arti. Bahwa pondok pesantren
menjadi sarana bagi pengembangan potensi dan pesantren tidak lagi
didakwa semata-mata sebagai lembaga keagamaan murni, tetapi juga
menjadi lembaga sosial dan terus merespon gerak-gerik persoalan
masyarakat disekitar. Hal ini dibuktikan dengan keberhasilan pesantren
membentuk akhlak remaja dan menjadi pendidikan Islam tertua di
Indonesia yang sampai sekarang masih mengembangkan sayapnya
keberbagai daerah.®
Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti ingin meneliti seberapa besar
pengaruh word of mouth terhadap keputusan wali santri memeilih tempat
pendidikan, sehingga penilitian ini mengambil judul : pengaruh word of
mouth terhadap keputusan wali santri memilih tempat pendidikan (Study
Pada Pondok pesantren FADLLILLAH di Tambak Sumur - Waru -
Sidoarjo).

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dirumuskan
permasalahan yaitu,

1. Bagaimana peningkatan jumlah siswa dari tahun 2011-2015 di

MTs. Fadllillah?

® Tanpa Nama, Http://Prakarsa-Jatim.Com/Pesantren-Sebagai-Wadah-Pembentukan-
Akhlak-Pelajar/ (18 desember 2015)
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http://prakarsa-jatim.com/pesantren-sebagai-wadah-pembentukan-akhlak-pelajar/

2. Apakah Word of Mouth Markting berpengaruh secara segnifikan
terhadap keputusan orang tua memilih MTs. Fadllillah sebagai
tempat pendidikan ?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penilitian

Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah maka tujuan

dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui :

a. Peningkatan jumlah siswa dari tahun 2011-2015 di MTs. Fadllillah.

b. Pengaruh word of mouth marketing secara signifikan terhadap
keputusan orang tua memilih MTs. Fadllillah sebagai tempat
pendidikan.

2. Manfaat penilitian

a. Manfaat teoritis
Secara teoritik, penelitian ini dapat menjadi sumbangan ilmu
pengetahuan dan kajian ilmiah dibidang marketing pendidikan.

b. Manfaat praktis
Bagi MTs. Fadllillah penelitian ini dapat menjadi bahan informasi
dan evaluasi untuk mengetahui bahwa word of mouth yang menjadi
media terpenting dibanding media yang lain.

D. Batasan Penelitian
a. Pendekatan
Adapun pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini

merupakan pedekatan deduktif yakni pendekatan secara teoritik



untuk mendapatkan konfirmasi berdasarkan hipotesis dan

informasi yang telah dilakukan sebelumnya. Suatu hipotesis lahir

dari sebuah teori, lalu hipotesis ini diuji dengan melakukan
beberapa observasi. Hasil dari observasi ini akan memberikan
konfirmasi tentang sebuah teori yang semula dipakai untuk
menghasilkan hipotesis.

b. Data

Data terbagi menjadi dua, yaitu data primer dan data sekunder.

1. Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan
lansung dilapangan oleh orang yang melakukan penelitian atau
yang bersangkutan yang memerlukannya. °

2. Data sekunder adalah data yang diporoleh oleh orang yang
melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada. *

data sekunder pada penelitian ini adalah menggali informasi
dari pihak intern Mts Fadllillah atau tentang dokumen tentang
gambaran umum lembaga, meliputi profil, sejarah, dan
struktural dari pondok pesantren Fadllillah Tambak Sumur
Waru Sidoarjo dan didaptkan dari literatur lainnya.
C. Lokasi dan waktu penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan, maka lokasi yang
dipilih oleh peneliti adalah pada pondok pesantren Fadllillah yang

berlokasi di jIn. Kyai Ali no. 47 desa Tambak Sumur Waru

% |gbal Hasan, Analisis Data Penelitian Dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2006),

1% 1bid, 19



Sidoarjo. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan 1 desember-30
desember 2015 .
D. Definisi Operasional
Definisi operasional yakni mendefinisikan variabel secara
operasional berdasarkan karakteristik yang diamati oleh peneliti, maka
untuk menghindari keraguan-keraguan dalam penafsiran yang berbeda,
penulis perlu memberikan penegasan istilah atau pengertian pada judul
skripsi ini sebagai berikut :
a. Vvariabel Word of Mouth marketing
adalah kegiatan promosi yang dilakukan oleh konsumen yang
menawarkan produk secara sukarela, dimana mereka menceritakan
produk kita, menyarankan orang lain untuk mengkonsumsi atau
menggunakan produk tersebut.
menurut sernovits, terdapat lima Ts elemen yang harus diperhtaikan
dalam megupayakan WOM vyang menguntungkan, yaitu Talker,
Topics, Tools, Takingg Part, Dan Tracking.™
1. Talkers yaitu yang pertama dalam elemen ini adalah kita harus
tahu siapa pembicara dalam hal ini pembicara adalah konsemen
kita yang telah mengkonsumsi produk atau jasa yang telah kita
berikan, terkadang orang lain cenderumh dalam memilih atau
memutuskan suatu produk tergantung kepada konsumen yang

telah berpengalaman menggunakan produk atau jasa tersebut atau

1 Senorvits Andy. 2012. WORD OF MOUTH MARKETING How Smart Companies Get
People Talking. America: Published By Greenleaf Book Group Press Austin,



biasa disebut dengan referral pihak yang merekomendasikan
suatu produk atau jasa.

Topics yaitu adanya suatu word of mouth karena tercipta suatu
pesan atau perihal yang membuat mereka berbica mengenai
produk atau jasa, seperti halnya pelayanan yang diberikan,
karena produk kita mempunyai keunggulan tersendiri.

Tools yaitu setelah kita mengetahui pesan atau perihal yang
membuat mereka berbicara mengenai produk atau jasa tersebut
dibutuhkan suatu alat untuk membantu agar pesan tersebut dapat
berjalan, seperti contoh, brosur, spanduk atau apa saja alat yang
bisa membuat orang mudah membicarakan atau menularkan
produk anda kepada temannya.

Talking part atau partisipasi perusahaan yaitu suatu partisipasi
perusahaan seperti halnya dalam menanggapi respon pertanyaan-
pertanyaan menegnai produk atau jasa tersebut dari para calon
konsumen dengan menjelaskan secara lebih jelas dan terperinci
mengenai produk atau jasa tersebut, melakukan follow up ke
calon konsumen sehingga mereka melakukan suatu proses
pengambilan keputusan.

Tracking atau pengawasan akan hasil WOM marketing
perusahaan setelah suatu alat tersebut berguna dalam proses word
of mouth dan perusahaan pun cepat tanggap dalam merespon

calon konsumen, perlu pula pengawasan akan word of mouth



yang telah ada tersebut yaitu dengan melihat hasil seperti dalm
kotak saran sehingga terdapat binformasi banyaknya word of
mouth positif atau word of mouth negatif dari para konsumen.
b. Variabel keputusan orang tua
Assael menjelaskan bahwa titik tolak untuk memahami perilaku
pembelian konsumen adlah melakukan model stimulasi AIDA yang
berusaha menggarkan tahap-tahap suatu rangsangan tertentu yang
diberikan oleh para pemasar, yaitu sebagai berikut:
1.  Attention, yaitu timbulnya perhatian konsumen terhadap suatu
usaha pemasaran yang diberikan oleh pemasar.
2. Interest, yaitu munculnya minat beli konsumen tertarik
terhadap objek yang dikenalkan oleh suatu pemasar.
3. Desire, yaitu setelah merasa tertarik, timbul hasrat atau
keinginan untuk memiliki objek tersebut.
4. Action, yaitu tindakan yang muncul setelah tiga terhadap
diatas, yaitu melakukan pembeli.
E. Penelitian Terdahulu
Penelitian tentang strategi Word of Mouth Marketing seperti yang
akan peneliti lakukan sebelumnya sudah banyak dilakukan. Oleh karena
itu untuk mengetahui persamaan dan perbedaan penelitian beberapa
penelitian diantaranya sebagai berikut :
Gigih Rinjani Ade Prima (2012) mahasiswa ilmu komunikasi

Fakultas llmu Sosial Dan Humaniora Universitas Islam Negri Sunan



Kalijaga Yogyakarta dalam penelitian skripsinya yang berjudul strategi
promosi WOM (word of mouth) dalam memperoleh santri (study kualitatif
terhadap pondok pesantren Ibnul Qoyim Putra Yogyakarta). Dalam
penelitiannya menerangkan bagaimana promosi yang digunakan pondok
pesantren Ibnul Qoyim Putra dalam memperoleh santri media yang efektif
menurut Gigih adalah komunikasi mulut ke mulut walau persaingan
promosi lebih canggih di era globalisasi ini. Yang paling menonjol dalam
penelitian yang dilakukan oleh gigih adalah komunikasi promosi dari
mulut ke mulut dilakukan dengan tidak sengaja dan tidak sadar masyarakat
dan pengelola pondok pesantren Ibnul Qoyim Putra melakukan promosi
dan menghasilkan banyak santri yang mendaftar di pondok pesantren
Ibnul Qoyim Putra.

Penelitian yang dilakukan gigih penggunaan WOM disini yaitu
bagaimana masyarakat membicarakan atau membahas PP. Ibnul Qoyim
Putra tentang baik buruknya, serta kelebihan dan kekurangannya sehingga
dapat sangat mudah tersebarnya informasi tentang PP. lbnul Qoyim Putra
dikalangan masyarakat sekitar. Dengan demikian promosi yang digunakan
PP. Ibnul Qoyim Putra tidak membutuhkan biaya yang mahal. Stategi
WOM dalam penelitian Gigih adalah kekuatan saran atau rekomendasi dari
orang lain yang memiliki pengalaman langsung itulah yang menjadikan
promosi dari mulut ke mulut menjadi efektif. Turut sertanya masyarakat
dalam mempromosikan dengan menyebarkan informasi tentang PP. lbnul

Qoyim Putra membuktikan bahwa informasi benar-benar efektif karena



persepsi dari korban atau konsumen yang bertanya pasti memandang
informasi tersebut adalah berita positif.

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan peneliti
lakukan adalah sama — sama membahas tentang WOM dan obyeknya sama
— sama pondok pesantren sedangkan perbedaanya terletak pada metode
yang digunakan jika gigih menggunakan metode deskriptif kualitatif dan
metode yang akan peneliti gunakan adalah metode penelitian kuantitatif.
Dan kelebihan dari penelitian ini adalah tidak hanya menggambarkan
melainkan benar-benar mengetahui tingkat keberhasilan WOM itu sendiri
melalui angka sebagai alat ukur keberhasilan.

Mufti Ulul Azmi lhwani (2014) mahasiswa ilmu komunikasi
Fakultas Ilmu Sosial dan Humaniora Universitas Islam Negri Sunan
Kalijaga Yogyakarta dalam penelitian skripsinya yang berjudul “pengaruh
word of mouth comunication terhdapap keputusan santri memili pondok
pesantren (Survey Pada Pondok Pesantren Anwar Futuhiyyah
Yogyakarta)”. dalam penelitiannya menjelaskan bagaimana Pondok
Anwar Futuhiyyah mempromosikan yang pada penelitiannya tersebut
menjelaskan bahwa Pondok Anwar Futuhiyyah yang sebelumnya hanya
menggunkan media online akan tetapi kurang efektif karena kurang
intennya informasi yang diberikan. namun kekuatan promosi terletak dari
cara persuasif yang digunakan untuk meyakinkan calon santri. dalam
penelitiannya juga dijelaskan bahwa promosi dari mulut ke mulut

merupakan salah faktor penentu keberhasilan pondok pesantren anwar



futuhiyah. promosi yang dipakai tergolong sangat efektif dan informatif.
karena informasi yang didapat calon santri sangat meyakinkan katika dari
pondok pesantren memberikan informasi yang mampu menjawab
pertanyaan yang menghasilkan kepuasan tersendiri.

persamaan penelitian yang dilakukan oleh Mufti Ulul Azmi Ihwani
dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti yaitu sama membahas
tentang Word of Mouth atau komunikasi dari mulut ke mulut dan
menggunkan metode kuantitatif dan obyeknya adalah pondok pesantren.
akan tetapi yang membedakan penelitian ini adalah subyeknya. Jika
penelitian Mufti Ulul Azmi Ihwani menggunakan subyek santri sedangkan
dalam penelitian ini adalah orang tua santri PP. Fadllillah.

F. Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual merupakan pondasi utama untuk sepenuhnya
proyek penelitian ini ditujukan, hal ini merupakan model konseptual
tentang teori bagaimana berhubungan dengan berbagai faktor yang telah
diidentifikasi sebagai masalah yang penting. *?

Kerangka konseptual ini mengemukakan tentang variabel yang
akan diteliti yaitu : word of mouth marketing merupakan variabel bebas
serta keputusan orang tua untuk memilih Pondok pesantren MTs.
Fadllillah sebagai lembaga pendidikan untuk anaknya merupakan variabel

terkait.

12 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D, 60



Secara sederhana kerangka konseptual dalam penelitian ini dapat
dilihat pada gambar berikut:

Gambar 1.1
Kerangka Konseptual

WOM Pengambilan
Communication Keputusan
(Variabel X) — (Variabel Y)
Talker Attention
Topics Interest
Tools Desire
Talking Part Action
Tracking _
Senorvitz, (2012:19). Assael (2002:60)
| |
v

Terdapat pegaruh yang signifikan Word of
Mouth Marketing terhadap keputsan orang tua
memilih tempat pendidikan

G. Sistematika Pembahasan
Pembahasan skripsi ini terdiri dari lima bab, yaitu:

Bab pertama berisi pendahuluan utuk mengantarkan skripsi secara
keseluruhan. Bab ini terdiri atas sub bab yaitu latar belakang masalah,
identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian,
kegunaan hasil penelitian, kajian pustaka, kerangka teori, defenisi
operasional, dan sistematika pembahasan. Bab pertama merupakan

menjelaskan arah tujuan suatu penelitian.



Bab kedua menguraikan tentang pokok-pokok landasan penelitian
skripsi, yang merupakan materi-materi yang dikumpulkan dan dipilih dari
berbagai sumber tertulis, yang dipakai sebagai bahan acuan dalam
pembahasan atau topik yang meliputi tentang pengertian word of mouth,
prilaku konsumen atau keputusan pembelian

Bab ketiga menjelaskan tetang metode penelitian dapat diuraikan
secara eksplisit semua hal yang berkaitan dengan elemen-elemen yang ada
atau boleh ada sesuai dengan jenis penelitian yaitu penelitian kuantitatif.

Bab keempat adalah membahas tentang gambaran umum sunjek
dan objek penelitian, deskripsi hasil penelitian dan pengujian hipotesis.

Bab kelima merupakan penutup yang berisi kesimpulan dan saran.
Dalam bab ini pula akan disimpulkan hasil pembahasan sekaligus

menjawab persoalan yang telah diuraikan.



