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Abstract

General Background: Word of mouth is a central marketing mechanism in competitive frozen food
markets because satisfied consumers can recommend products and share positive consumption
experiences with others. Specific Background: A local sausage product in Jombang Regency
competes in the growing Indonesian frozen food sector, where consumers value practical food
products, appropriate pricing, satisfaction, and taste. Knowledge Gap: Previous word of mouth
research has often examined well-known brands, while evidence on local frozen food products that are
still developing public brand recognition remains limited. Aims: This study aimed to analyze the
partial and simultaneous relationships between price, consumer satisfaction, taste, and word of mouth
among local sausage consumers in Jombang Regency. Results: Using a quantitative survey with
purposive sampling, data from 156 respondents were analyzed through multiple linear regression
using IBM SPSS Statistics. The findings show that price, consumer satisfaction, and taste had positive
and significant relationships with word of mouth, both partially and simultaneously. Taste recorded
the strongest standardized coefficient at 0.628, followed by consumer satisfaction at 0.586 and price
at 0.411. The F-test showed a significant simultaneous relationship, with F = 245.977 and p = 0.000.
Novelty: This study examines price, satisfaction, and taste together in a local frozen sausage word of
mouth model. Implications: The findings suggest that maintaining preferred taste, consumer
satisfaction, and suitable pricing can strengthen recommendation behavior and positive product
communication.

Highlights:
« Flavor perception recorded the strongest standardized coefficient.
+ Buyer contentment showed a significant positive relationship.

+ Cost suitability also supported recommendation behavior.
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Pendahuluan

Karakter konsumen pada era ini, lebih menginginkan sesuatu yang memiliki nilai mudah dan praktis. Fenomena
tersebut dapat dilihat dari kebiasaan masyarakat Indonesia yang menginginkan hal apapun secara praktis baik untuk
produk maupun jasa. Menyikapi hal tersebut, beberapa perusahaan berlomba — lomba untuk menyediakan atau
menciptakan produk yang praktis ataupun instan. Produk instan adalah produk pangan tanpa air tetapi mudah
ditambahkan air dingin/panas, mudah larut dan siap santap [1]

IMARC Group (2024), Sebuah perkiraan pasar Frozen Food di Indonesia setiap tahunnya akan mengalami kenaikan
dengan CAGR ~6—7% ke tahun-tahun berikutnya. Hal yang mendorong pertumbuhan yang cepat adalah gaya hidup
masyarakat yang semua ingin serba cepat dan instan serta tidak perlu repot untuk melakukannya salah satunya tentang
makanan . Di zaman modern ini, gaya hidup masyarakat semakin menuntut segala sesuatu yang serba cepat dan
praktis, muncul berbagai inovasi dalam bidang pangan untuk menjadi jawaban atas tuntutan tersebut.

Data Awareness & Brand Index (2025) Sosis merupakan salah satu olahan produk Frozen Food yang banyak diminati
oleh masyarakat atau konsumen.. Di lihat dari hasil presentasi gambar di atas yang rilis tahun 2025 yang menujukkan
beberapa merk sosis yang mendominasi dalam ha pembelian dan konsumsi konsumen di Indonesia. Merk sosis
pertama yang memiliki urutan teratas yaitu sosis merk Champ dengan presentase 21,0%, yang kedua yaitu sosis merk
Kanzler dengan p resentase 18,9%, yang ketiga yaitu sosis merk Fiesta dengan presentase 16,4%, yang ke empat yaitu
sosis merk So Nice dengan presentase 11,3 %, dan yang terakhir yaitu sosis merk So Good dengan presentase 7,5 %.

Sosis Salam adalah sebuah salah satu produk sosis yang di produksi oleh CV. Pangan Berkah Sentosa (PBS),
Perusahaan yang berlokasi di JI. Cendrawasih, Plosogeneng, Jombang, Kabupaten Jombang, Jawa Timur 61416 , ini
memproduksi berbagai makanan olahan beku (frozen food) termasuk sosis di bawah tiga merek, yaitu Salam (low-end),
Kamil (medium), dan Zaitun (premium). CV Pangan Berkah Sentosa adalah produsen makanan olahan beku berbahan
dasar ayam, sapi dan ikan yang diolah secara higienis menggunakan teknologi modern untuk menghasilkan produk
yang berkualitas, halal, bergizi dan yang pasti disukai oleh pelanggan karena cita rasa yang dimiliki.

Pemasaran seringkali disederhanakan sebagai sekadar aktivitas penjualan atau iklan. Hal tersebut dikarenakan
penjualan dan iklan adalah kegiatan dari pemasaran yang menonjol. Penjualan, yang merupakan tahap akhir dari
seluruh upaya pemasaran, secara konsep lebih mudah dipahami, dengan tenaga penjualan yang berinteraksi langsung
dengan pelanggan untuk menawarkan produk dan melakukan transaksi. Kegiatan manajemen pemasaran diantaranya
empat langkah yaitu: analisis pasar, perencanaan pemasaran, pelaksanaan pemasaran, dan pengendalian pemasaran

[2]

Untuk menggait pelanggan harus digunakan pemilihan harga secara baik dan juga manajemen yang terarah agar bisa
menghadapi adanya persaingan di pasar usaha. Kepuasan pelamggan ada pada kualitas dan harga produk. Kualitas
produk adalah sebuah penentu loyalitas konsumen, karena kualitas yang baik akan menjadikan konsumen loyal [3]
Konsumen yang sudah merasa telah mendapatkan kepuasan cenderung akan melakukan pembelian ulang . Dalam
industri food and beverge, cita rasa merupakan kunci untuk menciptakan keunggulan kompetitif [4]

Rekomendasi dari mulut ke mulut (word of mouth marketing) telah menjadi sebuah model pemasaran inti dalam era
digital saat ini [5] Model ini melibatkan penyebaran informasi, merekomendasikan produk atau layanan dari individu
ke individu melalui interaksi pribadi atau media sosial. Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif dan
beragamnya pilihan konsumen, strategi pemasaran dari mulut ke mulut menjadi kunci untuk mempengaruhi persepsi
dan keputusan pelanggan. Word of Mouth (WOM) merupakan bagian inti dari riset penjualan karena komunikasi
verbal dapat memengaruhi keputusan pembelian pelanggan [6] Konsumen yang puas dengan produk atau jasa
perusahaan mampu menjadi permulaan atau referensi yang gampang untuk sampai ke konsumen lainnya bebas
anggaran yang tinggi.

Sikap pelanggan ini menyoroti seberapa cepat Word of Mouth positif dapat meningkatkan reputasi merek,
menghasilkan rujukan dari satu konsumen ke konsumen lainnya. Ketika klien senang dengan suatu produk, Word of
Mouth positif berkembang [7] Pelanggan yang tidak puas dengan suatu produk, sebaliknya, akan menghasilkan WOM
negatif tentang produk tersebut, yang mengakibatkan penurunan konsumen atau calon pelanggan yang membatalkan
pembelian barang tersebut. Word of Mouth memiliki potensi untuk membentuk kepercayaan di kalangan pelanggan.
Word of Mouth untuk prosedur.

Dampak Word of Mouth yang ditujukan untuk produk Wardah yang sudah memiliki merek yang dikenal banyak
masyarakat. Hal ini menunjukkan adanya kekurangan dalam penelitian terhadap Word of Mouth yang ditujukkan
untuk produk lokal yang jarang diketahui masyarakat atau bisa dikatakan belum memiliki merk atau nama yang sudah
dikenal oleh masyarakat dan masih dalam tahap untuk pengenalan nama merek ke masyarakat [8].[9] pemasaran dari
Words of Mouth adalah pendekatan pemasaran dimana pelanggan menginformasikan atau memberikan pernyataan
kepada orang lain (interpersonal) yang mendorong pelanggan untuk mendiskusikan dan mempromosikan perusahaan,
produk, dan layanan kepada konsumen lain.
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Metode

Metode penelitian yang diterapkan untuk penelitian ini yaitu metode kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah jenis
penelitian yang berkarakteristiknya yaitu sistematis, terencana, dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga
pembuatan desain penelitiannya[10] [11].yang memiliki tujuan menguji pengaruh Price, Customer Satisfaction, and
Taste terhadap Word of Mouth for Salam Sausage Products in Jombang Regency.

Pengukuran variabel dilakukan menggunakan skala Likert 1—5 [12]. Populasi penelitian yaitu pembeli serta peminat
Sosis Salam, dengan sampel sebanyak 156 responden yang ditentukan menggunakan rumus Slovin serta teknik
purposive sampling. Data yang digunakan terdiri dari data primer yaitu kuesioner serta data sekunder dari berbagai
sumber tertulis. Pengumpulan data dilakukan dengan metode survei menggunakan angket berdasarkan indikator
variabel penelitian. Data yang diperoleh dianalisis secara kuantitatif menggunakan perangkat lunak IBM SPSS
Statistics.

Tahapan analisis meliputi uji validitas dan reliabilitas instrumen, analisis deskriptif, serta uji asumsi klasik (normalitas,
multikolinearitas, dan heteroskedastisitas). Setelah memenuhi asumsi, dilakukan uji koefisien determinasi (R2), uji
simultan (F), dan uji parsial (t) untuk menguji hipotesis dan memastikan hubungan antar variabel secara objektif dan
terukur.

Hasil dan Pembahasan

A. Penyajian Data

Sebanyak 156 responden di penelitian ini berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan pendapatan. Dengan
responden yang diperoleh dari penelitian ini berikut merupakan deskripsi data pengelompokan yang disajikan dalam
bentuk tabel 1.

Tabel 1. Distribusi Responden

Kategori Keterangan Frekuensi  Persentase
Laki — laki 26 17%
Jenis Kelamin Perempuan 130 83%
Jumlah 156 100%
17 -25 57 37%
26 — 35 64 41%
Usia 36 —45 12 8%
>46 23 15%
Jumlah 156 100 %
Pelajar / Mahasiswa 51 33%
Ibu Rumah Tangga 45 29%
Pekerjaan Wiraswasta 35 22%
Karyawan 22 14%
Lainnya 3 2%
Jumlah 156 100 %
< Rp. 1.000.000 35 22%
Rp.1.000.000 - Rp.3.000.000 55 35%
Pendapatan Rp. 4.000.000 -Rp.6.000.000 ‘g 31%
Rp. 7.000.000 —Rp.9.000.000
>Rp.10.000.000 4 3%
Jumlah 156 100 %

Berdasarkan table 1, didominasi oleh perempuan (83%) sedangkan laki-laki (17%), dengan terbanyak usia 26-35 tahun
sebesar 41%, diikuti usia 17-25 tahun (37%), >46 tahun (15%), 36-45 tahun (8%). Bagian pekerjaan, mayoritas
responden yaitu pelajar/mahasiswa (33%), disusul Ibu Rumah Tangga (29%), Wiraswasta (22%), karyawan (14%) dan
yang terakhir lainnya (2%) Sementara itu, berdasarkan tingkat pendapatan, mayoritas responden memiliki pendapatan
Rp.4.000.000-Rp.6.000.000 (35%), diikuti Rp4.000.000—Rp6.000.000 (31%), <Rp.1.000.000 (22%), Rp7.000.000-
Rp.9.000.000 (8%), dan .Rp.10.000.000 (3%),sehingga secara umum responden didominasi oleh kelompok usia muda
dengan latar belakang pelajar/mahasiswa dan tingkat pendapatan relatif sedang.

Selanjutnya, diisajikan data hasil kuesioner variabel X1 dalam bentuk tabel 2.
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Tabel 2. Analisis Deskriptif Variabel Harga (X1)

No Item Pertanyaan STS TS N S SS  Total

€Y) 2 B @ G
6 8 20 8o 42 156

1 Apakah harga Sosis Salam menurut Anda terjangkau?

2 Apgkal; harga Sosis Salam sesuai dengan kualitas yang Anda 12 5 50 40 49 156
3 ;[f;:l?:l.}) harga Sosis Salam lebih kompetitif dibanding produk 3 7 6 40 100 156
4 fﬁiﬁ% manfaat yang Anda dapatkan sesuai dengan harga Sosis 2 6 18 60 70 156
5 Zg:l?;il harga Sosis Salam memungkinkan Anda untuk 11 15 30 40 60 156

melakukan pembelian lagi?

Berdasarkan Tabel 2, variabel Price (X1) memperoleh tanggapan positif dari mayoritas responden. Sebagian besar
responden menyatakan setuju dan sangat setuju bahwa harga Sosis Salam terjangkau, sesuai dengan kualitas produk,
serta memiliki daya saing dibandingkan produk sejenis. Selain itu, responden juga menilai manfaat yang diperoleh
sebanding dengan harga yang dibayarkan dan harga yang ditawarkan mampu mendorong keinginan melakukan
pembelian ulang. Secara umum, hasil tersebut menunjukkan bahwa aspek harga pada Sosis Salam dinilai baik oleh
konsumen.

Berikutnya, data hasil kuesioner variabel X2 disajikan dalam bentuk tabel 3.

Tabel 3. Analisis Deskriptif Variabel Kepuasan Konsumen (X2)

No Item Pertanyaan STS TS N S SS  Total
€] (2) 3 @ 6

1 Apakah produk Sosis Salam memenuhi harapan Anda sebagai 5 7 25 49 70 156
konsumen?

2 Apakah Anda merasa puas setelah mengonsumsi Sosis Salam? 9 11 6 40 90 156

3 Apakah Anda puas secara keseluruhan terhadap produk Sosis 6 10 20 50 70 156
Salam?

4 Apakah Anda berminat membeli kembali produk Sosis Salam ? 4 14 30 40 68 156

5 Apakah Sosis Salam sesuai dengan kebutuhan konsumsi Anda? 7 9 23 50 67 156

Berdasarkan Tabel 3, variabel Kepuasan Konsumen (X2) menunjukkan tanggapan positif dari mayoritas responden.
Sebagian besar responden menyatakan setuju dan sangat setuju bahwa produk Sosis Salam mampu memenuhi harapan
konsumen, memberikan rasa puas setelah dikonsumsi, serta sesuai dengan kebutuhan konsumen. Selain itu,
responden juga menunjukkan minat untuk melakukan pembelian ulang terhadap produk. Secara umum, hasil tersebut
menunjukkan bahwa tingkat kepuasan konsumen terhadap produk Sosis Salam tergolong baik.

Berdasarkan hasil kuesioner yang disebarkan diperoleh data Analisis deskriptif variabel X3 yang disajikan dalam
bentuk tabel 4.

Tabel 4. Analisis Deskriptif Variabel Cita Rasa (X3)

No Item Pertanyaan STS TS N S SS Total
(€] 2 6 @ 6

1 Apakah rasa Sosis Salam menurut Anda enak? 2 5 15 40 94 156

2 Apakah aroma Sosis Salam menurut Anda menarik dan 2 8 11 35 100 156
menggugah selera?

3 Apakah tekstur Sosis Salam sesuai dengan selera Anda? 5 9 20 40 82 156

4 Apakah penampilan atau warna Sosis Salam menarik bagi 3 7 27 18 101 156
Anda?

5 Apakah cita rasa Sosis Salam sesuai dengan preferensi selera 7 4 19 24 102 156
Anda?
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Berdasarkan Tabel 4, variabel Cita Rasa (X3) memperoleh penilaian positif dari mayoritas responden. Sebagian besar
responden menyatakan setuju dan sangat setuju bahwa rasa, aroma, tekstur, serta penampilan Sosis Salam dinilai
menarik dan sesuai dengan selera konsumen. Selain itu, cita rasa produk juga dianggap mampu memenuhi preferensi
konsumen. Secara keseluruhan, hasil tersebut menunjukkan bahwa cita rasa Sosis Salam dinilai baik oleh responden.

Selanjutnya, variabel terakhir yaitu variabel Repurchase Intention yang disajikan dalam bentuk tabel 5.

Tabel 5. Analisis Deskriptif Variabel Word Of Mouth (Y)

No Item Pertanyaan STS TS N S SS  Total
W @ B @ G
1 Apakah Anda bersedia merekomendasikan Sosis Salam kepada 4 15 20 30 87 156
orang lain?
2 Apakah Anda pernah menyampaikan pengalaman positif tentang 7 13 5 41 90 156
Sosis Salam kepada orang lain?

3 Apakah Anda terdorong untuk membicarakan Sosis Salam setelah 2 5 18 70 61 156
mencobanya?
4 Apakah pengalaman Anda mengonsumsi Sosis Salam membuat 8 12 15 45 76 156

Anda ingin memberitahukannya kepada orang lain?

Berdasarkan Tabel 5, variabel Word of Mouth (Y) menunjukkan penilaian positif dari mayoritas responden. Sebagian
besar responden menyatakan setuju dan sangat setuju untuk merekomendasikan Sosis Salam kepada orang lain,
membagikan pengalaman positif, serta membicarakan produk setelah mencobanya. Selain itu, pengalaman
mengonsumsi Sosis Salam juga mendorong responden untuk menceritakannya kepada orang lain. Secara umum, hasil
tersebut menunjukkan bahwa Word of Mouth terhadap produk Sosis Salam tergolong baik.

B. Analisis Pengolahan Instrumen

Uji Validitas dalam penelitian ini dilakukan untuk mengetahui sejauh mana setiap item pernyataan pada kueisoner
mampu mengukur variabel yang diteliti. Berikut merupakan tabel 6. hasil uji validasi penelitian ini.

Tabel 6. hasil uji validitas

Variabel Item Pernyataan R Hitung R Tabel Keterangan
X1.1 0,739 0,157 Valid
X1.2 0,831 0,157 Valid
Ephemeral Marketing X1.3 0,763 0,157 Valid
X1.4 0,840 0,157 Valid
X1.5 0,751 0,157 Valid
X2.1 0,797 0,157 Valid
X2.2 0,832 0,157 Valid
Customer Engagement X2.3 0,938 0,157 Valid
X2.4 0,895 0,157 Valid
X2.5 0,816 0,157 Valid
X3.1 0,768 0,157 Valid
X3.2 0,875 0,157 Valid
Brand Image X3.3 0,892 0,157 Valid
X3.4 0,865 0,157 Valid
X3.5 0,883 0,157 Valid
Y.1 0,853 0,157 Valid
Repurchase Intention §§ gzgg’g gjg; gzﬁg
Y4 0,929 0,157 Valid

Berdasarkan hasil pengolahan data yang disajikan pada Tabel 6, diketahui bahwa seluruh item Price, Customer
Satisfaction, and Taste on Word of Mouth pernyataan memiliki nilai r hitung yang lebih besar dari 0,157. Dengan
demikian, setiap butir pernyataan dalam penelitian ini telah memenubhi kriteria uji validitas, sehingga dapat dinyatakan
bahwa seluruh item yang digunakan adalah valid.
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Tabel 7. Hasil uji reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha Corss Of Value Keputusan
Harga 0,832 0,60 Reliabel
Kepuasan Konsumen 0,908 0,60 Reliabel
Cita Rasa 0,909 0,60 Reliabel
Word Of Mouth (WOM) 0,934 0,60 Reliabel

Berdasarkan Tabel 7, nilai Cronbach’s Alpha pada masing-masing variabel menunjukkan angka di atas 0,60, sehingga
seluruh variabel dapat dinyatakan reliabel. Dengan terpenuhinya uji validitas dan reliabilitas, instrumen penelitian
yang digunakan dinilai layak dan dapat dimanfaatkan untuk proses pengumpulan data selanjutnya.

C. Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik disini ada 4 yaitu Uji Normalitas, uji multikolineritas, uji heterokedastisitas, dan Uji Autokolerasi. Uji
Normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data yang digunakan dalam model regresi berdistribusi normal atau
tidak. Berikut merupakan penyajian data Uji Normalitas dalam bentuk Tabel 8.

Tabel 8. Hasil uji normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 156
Normal ParametersP Mean .0147819
Std. Deviation 3.17091237

Most Extreme Differences Absolute .055
Positive .043

Negative -0.55

Test Statistic .055
Asymp. Sig. (2-tailed)c .2004
Monte Carlo Sig. (2-tailed)e Sig. .204
99% Confidence Interval Lower Bound .282

Upper Bound .306

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 299883525.

Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel tersebut, diperoleh nilai signifikansi (Asymp. Sig. 2-tailed) sebesar 0,294
yang lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa nilai residual dalam model regresi berdistribusi
normal.

Uji Multikolineritas dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang kuat antar variabel independent
dalam model regresi. Berikut merupakan penyajian Uji Multikolineritas dalam bentuk tabel 9.

Tabel 9. Hasil uji multikolinearitas

Variabel Tolerance  VIF Keterangan
Harga 0,984 1.107 Tidak terjadi Multikolineritas
Kepuasan Konsumen 0,982 1.109 Tidak terjadi Multikolineritas
Cita Rasa 0,998 1.002 Tidak terjadi Multikolineritas

Berdasarkan Tabel 9, diketahui bahwa variabel harga memiliki nilai tolerance sebesar 0,984 dan VIF sebesar 1,107;
variabel kepuasan konsumen memiliki nilai tolerance sebesar 0,082 dan VIF sebesar 1,109; serta variabel cita rasa
memiliki nilai tolerance sebesar 0,098 dan VIF sebesar 1,002. Seluruh variabel menunjukkan nilai tolerance di atas 0,1
dan nilai VIF di bawah 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi linier berganda tidak mengandung gejala
multikolinieritas. Dengan demikian, asumsi non-multikolinieritas telah terpenuhi.
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Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat ketidaksamaan varians dari
residual pada model regresi. Berikut penyajian data dari hasil pengujian pada Gambar 1.
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Gambar 1. Hasil uji heteroskedastisitas

Berdasarkan Gambar 1, diketahui bahwa nilai signifikansi dari ketiga variabel independen seluruhnya berada di atas
0,05, yaitu variabel harga sebesar 0,354, kepuasan konsumen sebesar 0,089, dan cita rasa sebesar 0,055. Hal ini
menunjukkan bahwa varians residual dalam model regresi bersifat homogen, sehingga model yang dihasilkan tidak
mengandung gejala heterokedastisitas. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa asumsi heterokedastisitas dalam
penelitian ini telah terpenubhi.

D. Analisis regresi Linier Berganda

Analisis regresi linear berganda ini dilakukan untuk mengatahui pengaruh semua variabel terhadap variabel Y.
berikut merupakan hasil pengolahan disajikan pada Tabel 10.

Tabel 10. hasil analisis koefisien

Coefficients?
Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Si
B Std. Error Beta &
1 (Constant) 897 .428 2.097 .038
Harga .205 .017 411 12.253 .000
Kepuasan Konsumen .260 .015 .586 17.448 .000
Cita Rasa .2906 .016 .628 18.673 .000

a. Dependent Variable: Repurchase Intention

Berdasarkan hasil pada tabel Coefficients, diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:
Y=a+p1X1+ p2X2+ f3X3 +e (1)
Y = 0,897 + 0,205X1 + 0,260X2 + 0,2906X3 + e

Hal tersebut menunjukkan bahwa ketika variabel Harga (X1), Kepuasan Konsumen (X2), dan Cita Rasa (X3) bernilai
nol, maka nilai Word of Mouth (Y) sebesar 0,897. Seluruh koefisien regresi pada masing-masing variabel bernilai
positif, yang mengindikasikan bahwa peningkatan pada Harga, Kepuasan Konsumen, dan Cita Rasa cenderung diikuti
oleh peningkatan Word of Mouth.Secara lebih rinci, koefisien regresi Harga sebesar 0,205 menunjukkan bahwa setiap
kenaikan satu satuan Harga akan meningkatkan Word of Mouth sebesar 0,205, dan pengaruh tersebut signifikan
secara statistik karena nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Variabel Kepuasan Konsumen memiliki koefisien sebesar 0,260,
yang berarti setiap peningkatan satu satuan akan meningkatkan Word of Mouth sebesar 0,260, serta terbukti signifikan
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Sementara itu, Cita Rasa memiliki koefisien sebesar 0,296 yang juga
menunjukkan pengaruh positif terhadap Word of Mouth dan signifikan pada nilai signifikansi 0,000 < 0,05.Dengan
demikian, ketiga variabel independen memiliki hubungan yang searah dan secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap Word of Mouth pada tingkat signifikansi 5%.

E. Uji Hipotesis

Uji F dilakukan untuk mengathui apakah variabel independent secara Bersama-sama berpengaruh terhadap variabel
dependen. Berikut hasil pengujian Uji F diatmpilkan dalam Tabel 11.

ISSN 2714-7444 (online), https://acopen.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo
Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).
12/14



https://portal.issn.org/resource/ISSN/2714-7444
https://doi.org/10.21070/acopen
https://umsida.ac.id/

Academia Open

Vol. 11 No. 2 (2026): December
DOI: 10.21070/acopen.11.2026.14367

Tabel 11. Hasil uji F

ANOQOVA2
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1152.397 3 384.132 245.977 .000P
Residual 237.372 152 1.562
Total 1389.769 155

a. Dependent Variable: Repurchase Intention
b. Predictors: (Constant), Brand Image, Ephemeral Marketing, Customer Engagement

Berdasarkan hasil uji simultan (uji F) pada tabel ANOVA, diperoleh nilai F-hitung sebesar 245,977 dengan tingkat
signifikansi 0,000 (< 0,05). Hasil tersebut menunjukkan bahwa secara simultan variabel harga (X1), kepuasan
konsumen (X2), dan cita rasa (X3) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Word of Mouth (WoM). Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan telah mampu menjelaskan pengaruh ketiga variabel
independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen pada tingkat signifikansi 5%. Oleh karena itu, hipotesis
yang menyatakan adanya pengaruh simultan dinyatakan diterima

F. Pembahasan

Hasil pengujian hipotesis pertama (H1) menunjukkan bahwa variabel harga (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap terjadinya Word of Mouth (WOM) pada produk Sosis Salam di Kabupaten Jombang. Hal ini ditunjukkan oleh
nilai t-hitung sebesar 12,253 dengan tingkat signifikansi < 0,001, yang mengindikasikan bahwa secara statistik
pengaruh harga terhadap WOM bersifat kuat dan signifikan secara ilmiah. Sejalan dengan penelitian [13] dan [14] yang
menujukkan bahwasannya harga yang menurut konsumen masuk sesuai dengan budget mereka atau bisa dikatakan
terjangkau akan mebuat konsumen tertarik dan bisa menjadi promosi gratis yaitu dengan merekomendasikan produk
tersebut kepada teman atau keluarga mereka.

Hasil pengujian hipotesis kedua (H2) menunjukkan bahwa variabel kepuasan konsumen (X2) berpengaruh positif
terhadap terjadinya Word of Mouth (WOM) pada produk Sosis Salam di Kabupaten Jombang. Hal ini ditunjukkan oleh
nilai t-hitung sebesar 17,448, sehingga hipotesis H2 dinyatakan diterima karena memenuhi kriteria signifikansi di
bawah 0,05.Temuan tersebut mengindikasikan bahwa kepuasan konsumen merupakan faktor penting yang
mendorong terjadinya Word of Mouth (WOM) pada produk Sosis Salam di Kabupaten Jombang.Didukung oleh
penelitian [15]. Hasil pengujian hipotesis ketiga (H3) menunjukkan bahwa variabel cita rasa (X3) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap terjadinya Word of Mouth (WOM) pada produk Sosis Salam di Kabupaten Jombang. Hal ini
ditunjukkan oleh nilai t-hitung sebesar 18,673 dengan tingkat signifikansi < 0,001, yang mengindikasikan bahwa
pengaruh tersebut secara statistik sangat kuat. Dengan demikian, hipotesis H3 dinyatakan diterima.

Berdasarkan hasil uji F (simultan), diketahui bahwa variabel independen yang terdiri dari harga (X1), kepuasan
konsumen (X2), dan cita rasa (X3) secara bersama-sama berpengaruh positif terhadap Word of Mouth (Y) pada produk
Sosis Salam di Kabupaten Jombang. Hal ini dibuktikan dengan nilai F-hitung sebesar 245,977 yang lebih besar
dibandingkan F-tabel, serta nilai signifikansi < 0,001 yang berada di bawah ambang batas 0,05.Dengan demikian,
hipotesis keempat (H4) dinyatakan diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa secara simultan ketiga variabel
tersebut berperan dalam memengaruhi terjadinya Word of Mouth (WOM) pada produk Sosis Salam di Kabupaten
Jombang.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian terhadap 156 responden, dapat disimpulkan bahwa variabel harga, kepuasan konsumen,
dan cita rasa memiliki pengaruh positif terhadap Word of Mouth pada produk Sosis Salam di Kabupaten Jombang.
Secara parsial maupun simultan, ketiga variabel tersebut mampu meningkatkan kecenderungan konsumen untuk
memberikan rekomendasi dan membagikan pengalaman positif mengenai produk Sosis Salam kepada orang lain.
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