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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Word Of Mouth dan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan Pada
Konsumen Xiboba JI Karya Wisata Medan Johor. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode regresi
linear berganda. Variabel independen dalam penelitian ini adalah Word Of Mouth (X1) dan Harga(X2), sedangkan variabel
dependen adalah Loyalitas Pelanggan(Y).Data penelitian diperoleh melalui penyebaran kuesioner dengan skala Likert kepada
responden yang memenuhi kriteria, kemudian dianalisis menggunakan uji validitas, reliabilitas, uji t, uji F, serta koefisien
determinasi (Adjusted R?). Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, metode Word Of Mouth dan Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan . Secara simultan, kedua metode pemasaran tersebut juga
berpengaruh signifikan dengan nilai Adjusted R2? sebesar 0.760 , yang berarti 76% variasi Loyalitas Pelanggan dapat
dijelaskan oleh kedua variable ini, sementara sisanya dipengaruhi faktor lain di luar penelitian.Hasil analisis lebih lanjut
menegaskan bahwa Harga lebih dominan dibandingkan Word Of Mouth dalam memengaruhi Loyalitas Pelanggan. Penelitian
ini menekankan bahwa Loyalitas Pelanggan bukanlah hasil dari satu faktor tunggal, melainkan interaksi kompleks antara berbagai elemen,
dengan harga dan komunikasi dari mulut ke mulut memainkan peran sentral. Ke depannya, strategi pemasaran yang berhasil akan menjadi
strategi yang mampu mengintegrasikan kedua faktor ini secara sinergis

Kata Kunci: Word Of Mouth, Harga, Loyalitas Pelanggan
Pendahuluan

Di era globalisasi saat ini, perkembangan teknologi modern telah membawa perubahan signifikan dalam
kehidupan masyarakat. Menurut penelitian Isnaini & Noerchoidah (2021), perubahan ini menjadikan segala
sesuatu lebih praktis, cepat, dan ekonomis. Kondisi ini persaingan yang semakin kompetitif antarperusahaan
(Suryani & Margery, 2020) Perubahan besar yang terjadi dalam lingkungan bisnis telah memaksa perusahaan
untuk mampu menciptakan suatu ide baru. Salah satu strategi yang kerap dilakukan perusahaan untuk bertahan
adalah membangun loyalitas pelanggan agar konsumen tetap setia menggunakan produk atau jasa yang
ditawarkan. (Suryani & Claudya 2007).

Produk yang ditawarkan di pasar semakin beragam, memberikan pelanggan berbagai alternatif pilihan. Kondisi ini
memicu persaingan yang semakin kompetitif antarperusahaan. Daulay & Sanny (2021) menekankan pentingnya
bagi pelaku bisnis untuk cermat dalam memahami kondisi pasar sebagai peluang yang harus dimanfaatkan sebaik
mungkin.Minuman boba menjadi salah satu contoh produk yang tengah diminati masyarakat, terutama generasi
milenial. Sucma dan Sugiat (2023) menjelaskan bahwa popularitasnya didorong oleh ragam rasa dan varian yang
memungkinkan konsumen memilih sesuai selera. Tren ini memunculkan banyak pelaku usaha baru yang menjual
produk serupa.

Xiboba adalah salah satu pelaku usaha yang menawarkan berbagai varian minuman boba, seperti brown sugar
fresh milk, brown sugar milk tea, salted caramel, dan berbagai kombinasi rasa lainnya. Keunggulan utama Xiboba
adalah varian rasa brown sugar, yang menjadi daya tarik produk ini. Untuk tetap bertahan dan berkembang di
industri ini, Xiboba perlu memahami keinginan dan kebutuhan pelanggan. Penelitian terkait harga dan cita rasa
terhadap loyalitas pelanggan menjadi langkah penting dalam mencapai tujuan tersebut (Woen dan Santoso, 2021).
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Penelitian tentang loyalitas pelanggan terus berkembang seiring waktu. Laely (2016) menyatakan bahwa loyalitas
pelanggan merupakan variabel penting yang harus dijaga oleh perusahaan. Dengan memiliki pelanggan yang loyal,
perusahaan dapat menghemat biaya promosi. Selain itu, Aryanto (2022) menekankan bahwa loyalitas pelanggan
memberikan dampak positif pada pertumbuhan perusahaan.Menurut Paramita dan Dewi (2023), loyalitas
pelanggan adalah komitmen yang mendalam untuk melakukan pembelian ulang secara konsisten pada masa
mendatang dan merekomendasikan produk kepada orang lain. Loyalitas pelanggan sangat penting bagi
keberlangsungan perusahaan, karena pelanggan yang loyal akan menciptakan keuntungan yang lebih
besar.Loyalitas pelanggan menjadi tujuan utama Xiboba, karena pelanggan yang loyal cenderung melakukan
pembelian ulang dan merekomendasikan produk kepada orang lain. Dengan demikian, perusahaan dapat
mempertahankan pangsa pasar dan meningkatkan laba. Septiana dan Wardhani (2024) menjelaskan bahwa untuk
mempertahankan kinerja bisnis, banyak peritel berupaya meningkatkan kepuasan pelanggan demi menjaga
loyalitas mereka.

Word of Mouth (WOM) dianggap sebagai salah satu strategi yang efektif untuk mendorong pelanggan
merekomendasikan, membicarakan, dan membantu meningkatkan penjualan perusahaan. Wahyuni & Nainggolan
(2024) menyatakan bahwa WOM memengaruhi kepuasan pelanggan, di mana pelanggan cenderung lebih percaya
pada informasi yang didapat secara langsung daripada dari sumber non-personal.Sari dan Husein (2017)
menjelaskan bahwa WOM adalah bentuk perkenalan produk melalui pembicaraan langsung tentang keunggulan
barang atau jasa yang telah dibeli. Menurut Pramesti dan Harsoyo (2024), WOM secara simultan dan signifikan
memengaruhi loyalitas pelanggan. Namun, terdapat hasil penelitian yang kontradiktif, seperti yang dikemukakan
oleh Mansur dan Ranto (2024) bahwa WOM tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Harga juga merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. Widodo
& Kumala (2019) menekankan bahwa meskipun harga tinggi sering dikaitkan dengan kualitas yang baik,
konsumen tetap mempertimbangkan daya beli mereka dalam membuat keputusan pembelian. Menurut Kotler dan
Armstrong (2019), harga merupakan total nilai yang diterima pembeli untuk mendapatkan produk atau jasa.
Pemikiran konsumen terhadap kualitas produk sering dipengaruhi oleh harga. Xiboba menawarkan harga yang
terjangkau sehingga dapat diakses oleh berbagai kalangan, khususnya kelompok menengah ke bawah.

Ariyanto et al. (2022) menyebutkan bahwa harga yang mencerminkan kualitas produk dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen. Penelitian Ahmudin dan Ranto (2023) menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Konsumen yang merasa harga produk sesuai dengan kualitasnya akan
cenderung menjadi pelanggan setia dan memiliki minat pembelian ulang terhadap produk tersebut.Namun,
terdapat hasil penelitian yang berbeda. Patmawati dan Andjarwati (2023) menunjukkan bahwa harga dapat
menjadi tolok ukur loyalitas pelanggan. Sedangkan penelitian Shafitri dan Nobelson (2021) serta Septiana et al.
(2024) menyatakan bahwa harga tidak selalu memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Data penjualan Xiboba menunjukkan adanya fluktuasi pendapatan pada tahun 2024. Pada dua bulan terakhir, yaitu
Juli dan Agustus, terjadi penurunan pendapatan yang signifikan dibandingkan dengan bulan Juni. Pendapatan pada
bulan Juli tercatat sebesar Rp39.800.000, sedangkan pada bulan Agustus menurun menjadi Rp37.750.000, jauh di
bawah target bulan yang ditetapkan sebesar Rp45.000.000.Penurunan ini diduga disebabkan oleh berkurangnya
permintaan dan daya beli masyarakat. Kondisi tersebut memicu penurunan harga lebih lanjut serta berdampak
pada penutupan beberapa gerai Xiboba di Medan secara berkala, termasuk Gerai Xiboba di Jalan Dokter Mansyur
yang ditutup pada Juni 2024.

Kurangnya loyalitas pelanggan terhadap produk Xiboba menjadi salah satu penyebab utama penurunan penjualan.
Faktor ini dipengaruhi oleh tingginya persaingan di wilayah tersebut, dengan kehadiran merek lain seperti Xin Fu
Tang, Chatime, WeDrink, Mixue, dan lainnya. Banyak konsumen cenderung beralih ke merek lain untuk mencoba
produk baru. Aryanto (2022) menjelaskan bahwa kurangnya loyalitas pelanggan tercermin dari menurunnya
tingkat retensi, di mana pelanggan berpindah ke pesaing atau menghentikan pembelian terhadap produk Xiboba.

Berdasarkan latar belakang permasalahan dan fenomena yang ditemukan di lapangan, penelitian berjudul
"Pengaruh Word Of Mouth dan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada Konsumen Xiboba JI. Karya Wisata
Johor" menjadi relevan untuk dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana faktor Word of
Mouth dan strategi harga dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan Xiboba, sehingga dapat memberikan
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rekomendasi strategi untuk meningkatkan kembali penjualan dan mempertahankan posisi Xiboba di tengah
persaingan industri minuman boba yang semakin ketat.

Metode Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Word Of Mouthdan harga terhadap loyalitas pelanggan pada
konsumen xiboba JI Karya Wisata Johor. Penelitian ini menggunakan data primer, data primer diperoleh dari
jawaban terhadap serangkaian pernyataan dalam bentuk kuesioner kepada nasabah yang berjumlah 96 responden.
Sampel penelitian menggunakan teknik purposive sampling dan juga dalam penelitian ini ditentukan dengan
metode slovin yang berada di konsumen xiboba JI Karya Wisata Johor. Adapun cara penyebaran kuesioner melalui
beberapa lembar kuesioner dibagi kepada konsumen xiboba jl karya wisata johor tersebut, dan juga ada melalui
google form. Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linier berganda.

hasil dan pembahasan
Asumsi Klasik

1.Uji Normalitas

a. Pendekatan Histogram

Histogram
Dependent Varlable: Loyalitas_Pelanggan

Mawie 410045
9. Dy =0 980
e

Regression Standardzed Residual

Gambar 1

Berdasarkan 1 dapat diketahui bahwa variabel berdistribusi normal, hal ini ditunjukkan oleh distribusi data yang berbentuk
lonceng dan tidak melenceng ke Kiri atau ke kanan

b.Pendekatan Grafik Normal P-P Plot
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Gambar 2

Pada Gambar 2 menunjukkan bahwa pada gambar terlihat titik yang mengikuti data di sepanjang garis diagonal. Hal
ini menunjukkan bahwa residual peneliti normal. Namun untuk lebih memastikan bahwa di sepanjang garis diagonal
berdistribusi normal, maka dilakukan uji Kolmogorov-Smirnov.

C Pendekatan Kolmogorov-Smirnov

Tabel 1
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 96
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 2.78420890
Most Extreme Differences  Absolute .078
Positive .078
Negative -.067
Test Statistic .078
Asymp. Sig. (2-tailed)® .182

Pada Tabel 1 menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) adalah 0,182 dan. lebih besar dibandingkan tingkat
signifikansi, yakni 0,05 (0,182>0,05) hal ini berarti asumsi normalitas terpenuhi. Dengan demikian berdasarkan Kriteria
pengujian maka dapat disimpulkan bahwa data telah berdistribusi normal.

2.Uji Multikolinearitas
Tabel 2

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)
Word_Of_Mouth 331 3.017
Harga 331 3.017
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Pada Tabel 2 diketahui bahwa nilai tolerance semua variabel bebas adalah lebih besar dari nilai ketetapan 0,1 dan nilai VIF
semua variabel bebas adalah lebih kecil dari nilai ketetapan 10. Oleh karna itu, data dalam penelitian ini dikatakan tidak
mengalami masalah multikolinearitas.

3.Uji Heteroskedastisitas
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Gambar 3

Berdasarkan Gambar 3 diketahui bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar diatas dan di bawah angka
0 pada sumbu Y, maka berdasarkan metode grafik tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi layak dipakai.

Hasil Uji Hipotesis

Uji t (Uji Parsial)

Uji-t dilakukan untuk menguji secara parsial apakah Word Of Mouth (X1), dan Harga (X2) secara parsial atau
masing-masing berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan Untuk menguji hipotesis ini dilakukan dengan cara
membandingkan thitung dengan ttabel dengan ketentuan sebagai berikut:

HO diterima, jika thitung < ttabel atau sig t > a (0,05)
HI1 diterima, jika thitung> ttabel atau sig t < o (0,05)
Diketahui, untuk mencari ttabel sebagai berikut :
Probability = 5% atau (0,05)

df = n-k-1

df = 96-2-1

df =93

ttabel = probability X df

ttabel = 0.05 X 93

Maka, didapat ttabel = 1.985

Tabel 3
Ujit
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 2.908 1.413 2.058 .042
Word_Of Mouth .307 .087 306 3.505 .001
Harga 546 .079 .607  6.950 .000

Sumber : Hasil Penelitian 2024 (data diolah)
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1. Variabel Word Of Mouth berpengaruh secara Positif Dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Hal ini terlihat dari
nilai signifikan (0,001) < dari 0,05 dan t-hitung (3.505) > dibandingkan t-tabel (1.985).

2. Variabel Harga berpengaruh secara Positif Dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Hal ini terlihat dari nilai
signifikan (0,000) < 0,05 dan t-hitung (6.950) > dibandingkan t-tabel (1.985).
Uji F (simultan )
Pengujian ini dilakukan untuk melihat secara bersama-sama atau simultan pengaruh variabel bebas Word Of Mouth dan Harga
terhadap variabel terikat Loyalitas Pelanggan Diketahui, untuk mencari F tabel sebagai berikut:
Probability = 5% atau (0,05)
df 1=k
df 2=n-k-1
F tabel = probability X (df 1) X (df 2)
F tabel =0.05 X 2 X 93
Maka, didapat F tabel = 3.094

Tabel 4
UjiF
ANOVA?
Model Sum of Squares  df Mean Square  F Sig.
1 Regression 2398.567 2 1199.283 151.453 .000°
Residual 736.423 93 7.919
Total 3134.990 95

a. Dependent Variable: Loyalitas_Pelanggan
b. Predictors: (Constant), Harga, Word_Of_Mouth

Tabel 4.11 mengungkapkan bahwa nilai F-hitung adalah 151.453 dengan tingkat signifikansi 0,000. Sedangkan F-tabel pada
tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05) adalah 3.094 Oleh karena itu pada kedua perhitungan yaitu F-hitung > F-tabel (334.301>
3.101) dan tingkat signifikansinya (0,000) < 0,05 menunjukan bahwa pengaruh variabel bebas Word Of Mouth  (X1), dan
Harga (X2) secara serempak adalah signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan
Uji Koefisien Determinasi (R2)
Tabel 5
Hasil Pengujian Koefisien Determinasi
Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square  Square Estimate
1 8752 .765 .760 2.81399
a. Predictors: (Constant), Harga, Word_Of_Mouth
b. Dependent Variable: Loyalitas_Pelanggan
Berdasarkan Tabel 5 dapat diinterpretasikan bahwa nilai Adjusted R Square 0. . 0.760 berarti .76% Loyalitas

Pelanggan dapat di jelaskan oleh Word Of Mouth (X1), dan Harga (X2). Sedangkan sisanya 24% dapat dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pembahasan
1 Pengaruh Word Of Mouth terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan Uji t Variabel Word Of Mouth berpengaruh secara signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Pada
Konsumen Xiboba JI Karya Wisata Johor Hal ini terlihat dari nilai signifikan (0,001) < dari 0,05 dan t-hitung (3.505) >
dibandingkan t-tabel (1.985).berarti Ho ditolak dan H1 diterima
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Berdasarkan penelitian terhadap variabel Word Of Mouth yang telah disebar kepada 96 responden, pertanyaan yang
memiliki persentase tertinggi berada pada pertanyaan nomor 4, yaitu responden menceritakan pelayanan di toko Xiboba
kepada teman atau keluarga. Peneliti menemukan bahwa responden rata-rata memberikan respon positif, dengan 66,66%
responden menyatakan setuju dan sangat setuju untuk menceritakan pelayanan Xiboba. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian
besar konsumen merasa puas dengan pelayanan yang diberikan oleh toko Xiboba.Namun terdapat beberapa variasi dalam
jawaban responden.

Pada pertanyaan 2, sebanyak 25% responden menyatakan sangat tidak setuju dan tidak setuju mengenai kelebihan produk
Xiboba dibandingkan produk minuman lain. Selain itu, pada pertanyaan 6 tentang penyebaran informasi dari mulut ke mulut,
terdapat 19,79% responden yang sangat tidak setuju dan tidak setuju untuk menyebarkan informasi tentang Xiboba. Hal ini
mengindikasikan bahwa masih ada ruang untuk peningkatan dalam hal diferensiasi produk dan membangun kepercayaan
konsumen.Secara keseluruhan, peneliti menemukan bahwa responden memberikan respon cukup positif dari keseluruhan
pertanyaan yang diberikan. Persentase tertinggi terdapat pada pertanyaan tentang menceritakan pelayanan toko (66,66%),
diikuti dengan menceritakan keunggulan produk (65,63%), dan menyebarkan informasi kepada teman atau keluarga (62,5%).
Hal ini menunjukkan bahwa Word Of Mouth untuk produk Xiboba memiliki potensi yang cukup baik.

Mayoritas responden menganggap produk Xiboba cukup menarik untuk dipromosikan, dengan rata-rata 62-66%
responden menyatakan persetujuannya pada berbagai aspek Word Of Mouth. Meskipun masih terdapat beberapa area yang
memerlukan perbaikan, terutama dalam hal diferensiasi produk dan kepercayaan konsumen, secara keseluruhan variabel Word
Of Mouth menunjukkan penerapan yang cukup baik.Penelitian ini mengungkapkan bahwa strategi Word Of Mouth Xiboba
memiliki potensi yang signifikan untuk pengembangan bisnis di masa mendatang.

Konsumen menunjukkan kecenderungan positif untuk membagikan pengalaman mereka, terutama terkait pelayanan dan
keunggulan produk. Namun, manajemen Xiboba perlu fokus pada beberapa aspek kunci untuk meningkatkan daya tarik
produk Penelitian ini sejalan dengan Joesyiana (2018) yang menyatakan Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Loyalitas Pelanggan ini diperkuat dengan

2 Pengaruh Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan Uji t Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Konsumen Xiboba JI Karya
Wisata Johor Hal ini terlihat dari nilai signifikan (0,000) < 0,05 dan t-hitung (6.950) > dibandingkan t-tabel (1.985).berarti Ho
ditolak dan H1 diterima.

Berdasarkan penelitian terhadap variabel Harga yang telah disebar kepada 96 responden, pertanyaan yang memiliki persentase
tertinggi berada pada pertanyaan nomor 7, yaitu responden menganggap harga produk minuman Xiboba sesuai dengan
manfaat yang dirasakan. Peneliti menemukan bahwa responden rata-rata memberikan respon positif, dengan 72,92%
responden menyatakan setuju dan sangat setuju. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen merasa harga yang
dibayarkan sebanding dengan manfaat yang mereka terima dari produk Xiboba.

Namun terdapat beberapa variasi dalam jawaban responden. Pada pertanyaan 6, sebanyak 18,75% responden menyatakan
sangat tidak setuju dan tidak setuju mengenai harga produk Xiboba yang lebih ekonomis dibandingkan produk minuman lain.
Selain itu, pada pertanyaan 8 tentang manfaat produk, terdapat 18,75% responden yang sangat tidak setuju dan tidak setuju
bahwa Xiboba memiliki manfaat lebih bagus dibandingkan produk lain. Hal ini mengindikasikan bahwa masih ada sejumlah
konsumen yang mempertanyakan keunggulan ekonomis dan manfaat produk Xiboba

Secara keseluruhan, peneliti menemukan bahwa responden memberikan respon cukup positif dari keseluruhan pertanyaan
yang diberikan. Persentase tertinggi terdapat pada pertanyaan tentang kesesuaian harga dengan manfaat (72,92%), diikuti
dengan kesesuaian harga dan kualitas (69,79%), serta harga yang terjangkau (69,8%). Hal ini menunjukkan bahwa persepsi
harga untuk produk Xiboba cukup baik di mata konsumen.

Mayoritas responden menganggap harga produk Xiboba 46120cus4612le kompetitif, dengan rata-rata 65-70% responden
menyatakan persetujuannya pada berbagai aspek harga. Meskipun masih terdapat beberapa area yang memerlukan perbaikan,
terutama dalam hal diferensiasi manfaat dan keekonomisan produk, secara keseluruhan 4612ocus4612le Harga menunjukkan
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penilaian yang cukup baik. Ini mengungkapkan bahwa strategi penetapan harga Xiboba memiliki potensi yang signifikan
untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Konsumen menunjukkan kecenderungan positif terhadap kesesuaian harga
dengan kualitas, manfaat, dan ukuran produk. Namun, manajemen Xiboba perlu 4613ocus pada beberapa aspek kunci untuk
meningkatkan persepsi nilai produk.Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Farisi and Siregar (2020) yang
menyatakan bahwa Harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan ini juga didukung oleh
penelitian yang dilakukan oleh Supandi (2020) menujukan Harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Kinerja
Pegawai

3 Pengaruh Word Of Mouth Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Mengungkapkan bahwa nilai F-hitung adalah 151.453 dengan tingkat signifikansi 0,000. Sedangkan F-tabel pada tingkat
kepercayaan 95% (o = 0,05) adalah 3.094 Oleh karena itu pada kedua perhitungan yaitu F-hitung > F-tabel (334.301> 3.101)
dan tingkat signifikansinya (0,000) < 0,05 menunjukan bahwa pengaruh variabel bebas Word Of Mouth  (X1), dan Harga
(X2) secara serempak adalah signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan
Selain itu, hasil analisis regresi linear berganda menemukan bahwa Word Of Mouth dan Harga memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi kedua variabel yang berada pada 0,001 <
0,05 untuk Word Of Mouth dan 0,000 < 0,05 untuk Harga, yang menunjukkan bahwa kedua variabel independen memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.

Nilai konstanta sebesar 2,908 menunjukkan bahwa jika Word Of Mouth dan Harga bernilai nol, maka Loyalitas
Pelanggan memiliki nilai 2,908. Koefisien regresi Word Of Mouth sebesar 0,307 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu
satuan Word Of Mouth akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan sebesar 0,307, dengan asumsi variabel lain tetap. Sedangkan
koefisien regresi Harga sebesar 0,546 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan Harga akan meningkatkan Loyalitas
Pelanggan sebesar 0,546, dengan asumsi variabel lain tetap.

Kedua variabel menunjukkan pengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan, yang berarti semakin baik penerapan
Word Of Mouth dan Harga, maka Loyalitas Pelanggan akan semakin meningkat. Hal ini mengindikasikan pentingnya
memperhatikan kedua faktor tersebut dalam upaya meningkatkan Loyalitas Pelanggan.

Lebih lanjut, analisis ini memberikan wawasan mendalam tentang dinamika faktor-faktor yang memengaruhi Loyalitas
Pelanggan. Variabel Harga terbukti memiliki pengaruh lebih signifikan, yang menandakan bahwa konsumen sangat sensitif
terhadap aspek harga dalam membentuk loyalitas mereka. Namun, Word Of Mouth juga memainkan peran penting,
menunjukkan bahwa pengalaman dan rekomendasi dari mulut ke mulut masih menjadi faktor kunci dalam keputusan
konsumen.

Implikasi praktis dari temuan ini adalah perlunya strategi komprehensif yang tidak hanya fokus pada penetapan harga
yang kompetitif, tetapi juga membangun mekanisme Word Of Mouth yang kuat. Manajemen perlu merancang strategi yang
tidak hanya menawarkan harga yang menarik, tetapi juga menciptakan pengalaman konsumen yang mendorong mereka untuk
berbagi cerita positif tentang produk atau layanan..Penelitian ini menekankan bahwa Loyalitas Pelanggan bukanlah hasil dari
satu faktor tunggal, melainkan interaksi kompleks antara berbagai elemen, dengan harga dan komunikasi dari mulut ke mulut
memainkan peran sentral. Ke depannya, strategi pemasaran yang berhasil akan menjadi strategi yang mampu
mengintegrasikan kedua faktor ini secara sinergis

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dalam penelitian ini, maka peneliti mengambil
kesimpulan sebagai berikut :1. Word Of Mouth berpengaruh Positif Dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan
2. Harga berpengaruh Positif Dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan dan 3. Word Of Mouth dan Harga
Positif Dan signifikan berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan
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