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Abstrak: Penelitian ini menyelidiki dampak kepuasan, kualitas produk, dan word of
mouth (WOM) terhadap niat pembelian kembali di kalangan UMKM Pletekan Cik
Merie. Penelitian ini mengkaji variabilitas penjualan produk dan persaingan ketat di
pasar lokal, yang mengharuskan UMKM untuk meningkatkan daya saing guna
mendorong lebih banyak niat pembelian kembali pelanggan. Penelitian ini
menggunakan metodologi kuantitatif, dengan data yang dikumpulkan melalui
kuesioner yang dikirimkan kepada 93 responden yang dipilih melalui purposive
sampling. Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kebahagiaan pelanggan, kualitas produk, dan word of
mouth (WOM) memiliki dampak positif dan signifikan terhadap niat pembelian
kembali, baik secara independen maupun bersama-sama. Hasil penelitian
menegaskan bahwa peningkatan kebahagiaan pelanggan, peningkatan kualitas
produk, dan penguatan word of mouth (WOM) yang positif merupakan faktor
penting dalam meningkatkan niat pembelian kembali dan memastikan keberlanjutan
UMKM.

Kata kunci: Kepuasan, Kualitas Produk, Word of Mouth (WOM), Minat Beli Ulang

Abstract: This research investigates the impact of satisfaction, product quality, and
word of mouth (WOM) on repurchase intention among Pletekan Cik Merie MSMEs.
This research examines product sales variability and fierce rivalry in the local
market, necessitating MSMEs to enhance competitiveness to foster more customer
repurchase intention. This research employs a quantitative methodology, using data
gathered via questionnaires sent to 93 respondents chosen via purposive sampling.
Data analysis was conducted using multiple linear regression. The findings indicate
that customer happiness, product quality, and word of mouth (WOM) have a positive
and significant impact on repurchase intention, both independently and in
conjunction. The results affirm that enhancing customer happiness, elevating product
quality, and bolstering positive word of mouth (WOM) are crucial factors in
augmenting repurchase intention and assuring the sustainability of MSMEs..
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I. PENDAHULUAN

Perekonomian Indonesia saat ini bergantung pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) sebagai
sektor produktif yang berkembang pesat. Berdasarkan data [1], UMKM memberikan kontribusi signifikan
terhadap PDB (61%) dan menyediakan lapangan kerja bagi lebih dari 97% tenaga kerja di Indonesia, sekaligus
menjadi motor penggerak pembangunan ekonomi lokal, pencipta inovasi, dan mampu beradaptasi cepat
terhadap perubahan pasar [2]

Di antara berbagai sektor UMKM di Indonesia, sektor kuliner paling dominan karena mampu beradaptasi
dengan tren pasar dan kebutuhan masyarakat yang terus meningkat. Pelaku UMKM kuliner dituntut untuk terus
berinovasi agar tetap eksis di tengah persaingan yang ketat [3] Hal ini terlihat dari munculnya berbagai jenis
makanan unik yang didukung perkembangan wisata dan tren kuliner sebagai gaya hidup. Usaha kuliner
memiliki potensi menjanjikan karena makanan adalah kebutuhan pokok yang selalu dicari, dan dapat
dikembangkan melalui inovasi rasa, kemasan, serta strategi promosi kreatif dan efektif.

Dalam industri kuliner, para pemangku kepentingan berupaya untuk mendorong pembelian berulang,
karena minat tersebut menandakan loyalitas pelanggan yang dibangun melalui kepuasan, kualitas produk, dan
promosi dari mulut ke mulut (Word of Mouth/WOM) yang positif. Menurut [4], kepuasan, kualitas produk, dan
WOM berdampak signifikan pada minat beli ulang, yang tercermin dari keinginan konsumen membeli kembali,
merekomendasikan produk, menjadikannya pilihan utama, dan mencari informasi lebih lanjut sebelum membeli.
Pada Pletekan Cik Merie, minat beli ulang sudah cukup baik karena rasa produk yang khas dikenal masyarakat,
namun belum merata karena faktor seperti variasi produk terbatas, ketidakstabilan kualitas bahan baku, dan
promosi dari mulut ke mulut yang belum optimal turut memengaruhi tingkat pembelian ulang.

Kebahagiaan konsumen sangat memengaruhi niat pembelian kembali, karena tingkat kepuasan yang
tinggi mendorong pengalaman yang menyenangkan, meningkatkan loyalitas, dan memperkuat kecenderungan
untuk membeli kembali, terutama ketika produk tersebut menunjukkan kualitas yang baik dan layanan yang
memuaskan. Penelitian [5] menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan sangat memengaruhi niat pembelian
kembali, karena pelanggan yang puas cenderung membeli kembali dan merekomendasikan produk tersebut.
Namun, pada UMKM Pletekan Cik Merie, sebagian konsumen belum sepenuhnya puas karena produk yang
ditawarkan relatif sama dari waktu ke waktu tanpa inovasi atau variasi baru, sehingga beberapa konsumen
merasa bosan dan minat beli ulang belum optimal.

Kualitas produk berdampak besar pada minat beli ulang, karena produk berkualitas menumbuhkan
kepuasan dan kepercayaan konsumen. Konsumen cenderung membeli kembali produk yang memberikan
kualitas konsisten, yang mencakup fitur tambahan dan kualitas yang selaras dengan citra dan reputasi produk.
Hal ini sesuai temuan [6], memperlihatkan kualitas produk berdampak positif dan signifikan pada niat
pembelian kembali, karena barang berkualitas tinggi meningkatkan kepuasan dan kepercayaan konsumen.
Namun, pada UMKM Pletekan Cik Merie, konsistensi kualitas masih menjadi kendala, tekstur pletekan yang
terkadang berbeda akibat variasi kualitas bahan baku ikan laut dapat menurunkan kepercayaan dan minat beli
ulang konsumen.

Komunikasi dari mulut ke mulut (WOM) sangat penting dalam memengaruhi niat pembelian kembali
karena rekomendasi pelanggan dianggap lebih persuasif daripada pemasaran dari produsen. Pelanggan lebih
cenderung melakukan pembelian berulang ketika ada komunikasi yang terbuka dan jujur, yang mencakup
berbagi cerita dan mendukung produk. Karena saran dan informasi yang sangat baik dari sesama menciptakan
kepercayaan, yang pada gilirannya merangsang perilaku pembelian berulang, komunikasi dari mulut ke mulut
memiliki efek yang menguntungkan dan substansial pada niat pembelian kembali [7]. Cita rasa unik produk
UMKM Pletekan Cik Merie telah menyebabkan iklan dari mulut ke mulut, tetapi kurangnya keahlian teknologi
di antara pelaku bisnis perusahaan menyebabkan metode distribusi tradisional digunakan untuk menyebarkan
informasi dari mulut ke mulut ini, sehingga membatasi kemampuan perusahaan untuk menjangkau audiens yang
lebih luas dan mendorong pembelian berulang.
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Kepuasan pelanggan, kualitas produk, dan WOM saling berkaitan dan membentuk rangkaian yang
memengaruhi minat beli ulang. Rendahnya kepuasan dapat menurunkan persepsi terhadap kualitas produk dan
menghambat penyebaran WOM positif. Jika ketiga aspek ini tidak dikelola dengan baik, minat beli ulang akan
menurun, berdampak langsung pada kinerja penjualan dan keberlangsungan usaha.

Kabupaten Lampung Selatan, bagian dari Provinsi Lampung, menunjukkan pertumbuhan UMKM yang
positif. Berdasarkan [8] jumlah UMKM pada 2024 mencapai 41.173 unit, menegaskan peran UMKM sebagai
fondasi perekonomian lokal, pencipta lapangan kerja, dan pengurangan kemiskinan. Namun, peningkatan
kuantitas ini tidak otomatis menjamin keberhasilan usaha, karena banyak UMKM masih menghadapi tantangan
dalam mempertahankan kepuasan konsumen, menjaga kualitas produk, dan membangun strategi WOM efektif
mendorong minat beli ulang.

Salah satu UMKM kuliner lokal yang unik dan potensial di Kabupaten Lampung Selatan adalah Pletekan
Cik Merie, yang berlokasi di Kalianda. Usaha ini memproduksi camilan tradisional pletekan atau dikenal
sebagai getas khas Kalianda, berbahan dasar ikan laut, yang telah dikenal dan digemari masyarakat setempat.
Keberadaan usaha ini menunjukkan potensi besar kuliner tradisional dalam mendukung perekonomian lokal.
Namun, dengan meningkatnya persaingan di industri makanan ringan dan perubahan selera konsumen, Pletekan
Cik Merie mempunyai tantangan mempertahankan minat beli ulang pelanggan.

Konsumen dan penjualan Pletekan Cik Merie mengalami fluktuasi sepanjang tahun. Dalam menjalankan
usahanya, UMKM ini menghadapi persaingan ketat di pasar lokal, terutama dengan Pletekan Tirin yang telah
lebih dahulu berdiri dan menawarkan harga lebih murah. Persaingan ini menunjukkan kedua UMKM memiliki
posisi kuat namun berbeda strategi harga dan pendekatan pelanggan. Oleh karena itu, Pletekan Cik Merie perlu
memperkuat kepuasan pelanggan, kualitas produk, dan WOM untuk mempertahankan loyalitas konsumen dan
meningkatkan minat beli ulang di tengah persaingan ketat. Studi ini bertujuan meneliti dampak kepuasan
pelanggan, kualitas produk, dan WOM terhadap niat pembelian kembali pada UMKM Pletekan Cik Merie.

Il. METODE DAN MATERI

Theory of Planned Behavior (TPB)

TPB vyang dikemukakan Ajzen menjelaskan perilaku individu dipengaruhi minat (intention), vyaitu
kecenderungan seseorang untuk melakukan suatu tindakan tertentu. Menurut [9], minat terbentuk melalui tiga
komponen utama yaitu penilaian konsumen terhadap pembelian ulang, pengaruh rekomendasi dari lingkungan
sosial, serta kemudahan konsumen dalam melakukan pembelian ulang, yang secara bersama-sama memengaruhi
kecenderungan individu dalam bertindak.

Minat Beli Ulang

[10] mendefinisikan minat pembelian kembali sebagai kecenderungan konsumen membeli produk atau layanan
lagi, yang biasanya dari kepuasan terhadap kinerjanya. Minat beli ulang tidak terlepas dari pengalaman
konsumen dalam menggunakan produk serta tingkat kepuasan yang dirasakan. Minat beli ulang merupakan
kondisi ketika konsumen menggunakan produk dan melakukan penilaian terhadap pengalamannya. Keinginan
untuk membeli kembali muncul apabila konsumen puas dengan kualitas produk. Minat transaksional,
referensial, preferensial, dan eksploratif adalah indikator minat pembelian kembali yang disebutkan oleh [11]

Kepuasan

Menurut [12], Seberapa baik suatu produk memenuhi tuntutan pembeli merupakan penentu kepuasan pelanggan.
Tingkat keberhasilan atau kegagalan produk dalam memenuhi harapan pelanggan juga berperan. Ketika harapan
ini terpenuhi atau terlampaui, klien akan mengalami tingkat kepuasan tinggi. Tingkat kepuasan tinggi dapat
menumbuhkan loyalitas klien, mendorong pembelian berulang, dan mengarah pada rekomendasi produk atau
layanan kepada orang lain. [13] mengidentifikasi berbagai indeks kepuasan: kualitas produk, kualitas layanan,
harga, aksesibilitas, dan teknik periklanan.

Kualitas Produk

Tingkat kepuasan suatu produk terhadap tujuan yang dimaksudkan dalam hal karakteristik seperti akurasi,
kemudahan penggunaan, dan kemudahan perawatan adalah yang menentukan kualitasnya, menurut [14].
Kualitas suatu produk didefinisikan oleh seberapa baik produk tersebut memenuhi kebutuhan dan keinginan
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pasar sasarannya [15]. Dalam hal memenuhi atau melampaui harapan dan kepuasan konsumen, barang-barang
pesaing tidak dapat dibandingkan dengan barang-barang berkualitas unggul. Produk dinilai berdasarkan
beberapa kriteria, termasuk kualitas yang dirasakan, kinerja, fitur, keandalan, kesesuaian dengan spesifikasi,
daya tahan, kemudahan perawatan, dan estetika [16].

Word of Mouth (WOM)

[14] mendefinisikan WOM sebagai proses komunikasi di mana individu berbagi rekomendasi dan pandangan
tentang suatu produk atau layanan untuk memberi tahu orang lain tentang keberadaannya. [17] menyatakan
bahwa WOM merupakan komunikasi dua atau lebih individu mengenai produk, yang dimanifestasikan sebagai
umpan balik positif atau negatif, berdasarkan pengalaman pribadi konsumen. [18] menyatakan WOM
merupakan strategi pemasaran yang berasal dari pelanggan, setelah menggunakan suatu produk, berbagi kesan
positif dengan orang lain untuk merangsang minat pembelian. Indikator WOM menurut [19] diantaranya
meliputi: membicarakan, merekomendasikan dan mendorong.

Kerangka Konseptual Penelitian

Kepuasan
] Hl
Kualitas Produk i H: Minat beli ulang
Word of Mouth (WOM) L+ Has
|
Hs

Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian

Hipotesis

H1 : Kepuasan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang

H2 : Kualitas Produk berpengaruh signifikan ternadap Minat Beli Ulang

H3 : Word of Mouth (WOM) berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang

H4 : Kepuasan, Kualitas Produk dan Word of Mouth (WOM) berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang

Metode Penelitian

Penelitian memakai metodologi penelitian kuantitatif untuk memperoleh data numerik yang sesuai untuk
analisis statistik. Populasi terdiri dari konsumen yang membeli produk Pletekan Cik Merie di Kalianda pada
tahun 2024, berjumlah 1.416 orang. Dari populasi tersebut, ditentukan sampel sebanyak 93 responden untuk
mewakili karakteristik konsumen secara proporsional. Untuk menyederhanakan pemrosesan data, digunakan
kuesioner dengan pertanyaan tertutup dalam mengumpulkan data. Faktor-faktor independen dari variabel
dependen diidentifikasi melalui penggunaan analisis regresi linier berganda. Tindakan konsumen terkait dengan
barang Pletekan Cik Merie menjadi fokus penelitian ini.

11l. PEMBAHASAN DAN HASIL
Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 1. Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
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B Std. Error  Beta
1 (Constant) 4.448 2.670 3.666 .001
Kepuasan 411 .099 111 2.090 .028
Kualitas_produk 451 .104 423 4.341 .000
WOM 319 .091 349 3.491 .001

a. Dependent Variable: Minat_beli_ulang

Sumber: Data Diolah dengan SPSS 27, 2025

Persamaan:

Y=o+B Xy + B X+ B3 X3+ e

Y=4,448 + 0,411X; + 0,451X;, + 0,319X;3+ e,

Interpretasi:

1. Nilai tetap 4,448 menunjukkan ketika variabel kepuasan (X1), kualitas produk (X2), dan WOM (X3) bernilai
nol, nilai dasar untuk niat pembelian kembali (Y) tetap pada 4,448. Hal ini menunjukkan faktor eksternal di
luar model memengaruhi niat pembelian kembali UMKM Pletekan Cik Merie.

2. Koefisien kepuasan sebesar 0,411, disertai dengan nilai signifikansi 0,028, menunjukkan variabel ini
memberikan dampak positif dan substansial pada niat pembelian kembali.

3. Koefisien kualitas produk 0,451, disertai dengan nilai signifikansi 0,000, menunjukkan kualitas produk
memberikan pengaruh positif dan substansial pada niat pembelian kembali.

4. Koefisien WOM 0,319, disertai dengan nilai signifikansi 0,001, menunjukkan WOM memberi pengaruh
positif dan substansial terhadap niat pembelian kembali. Pelanggan lebih cenderung membeli lagi dari
Pletekan Cik Merie jika mereka memiliki pengalaman yang baik dengan UMKM tersebut dan
menceritakannya kepada orang lain. Signifikansi statistik dari efek ini menggarisbawahi peran penting
pemasaran dari mulut ke mulut (word-of-mouth marketing/WOM) dalam membangun kepercayaan dan
memotivasi pembelian berulang di kalangan konsumen.

Uji Koefisien Determinasi
Tabel 2. Uji Koefesien Determinasi

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square Std.‘ Error of the
Estimate
1 .804% .646 .634 3.80619

a. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas_produk, Kepuasan
Sumber: Data Diolah dengan SPSS 27, 2025

Uji koefisien determinasi Tabel 2 memperlihatkan nilai R Square 0,646 atau 64,6%, yang berarti variabel
kepuasan, kualitas produk, dan WOM mampu menjelaskan 64,6% variasi perubahan pada minat beli ulang
UMKM Pletekan Cik Merie. Sementara itu, nilai Adjusted R Square 0,634 atau 63,4% mengindikasikan
penyesuaian terhadap jumlah variabel bebas dan ukuran sampel, sehingga model regresi ini secara efektif
menjelaskan 63,4% pengaruh terhadap minat beli ulang. Adapun sisanya, yaitu 35,4%, dijelaskan faktor lain di
luar model penelitian, seperti harga, pelayanan, lokasi, dan preferensi pribadi konsumen. Nilai standar error
sebesar 3,80619 menunjukkan tingkat penyimpangan antara nilai prediksi model dengan nilai sebenarnya,
namun masih dalam batas yang dapat diterima untuk penelitian sosial dengan variasi perilaku konsumen.

Uji Parsial (Uji t)
Tabel 3. Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Pengaruh thitung traber(N-2;00,05) Kondisi Kesimpulan
thitung >Ttaper Ho ditolak dan Ha
Xike'Y 2,090 1,662 (0,028< 0,05) diterima
thitung™ttabel Ho ditolak dan Ha
Xoke Y 4,341 1662 (0,000< 0,05) diterima
Xz keY 3,491 1,662 thitung™ttabel Ho ditolak dan Ha
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(0,001< 0,05) diterima

Sumber: Data Diolah dengan SPSS 27, 2025

Nilai t untuk variabel kepuasan adalah 2,090, menunjukkan signifikansi statistik pada tingkat 0,028, seperti yang
ditunjukkan dalam uji hipotesis sebelumnya. Terdapat hubungan positif dan signifikan secara statistik antara
kepuasan pelanggan dan niat pembelian kembali, meskipun probabilitasnya lebih kecil dari 0,050. Jadi, kita
menolak Ho dan menerima Ha sebagai hipotesis nol. Bukti mendukung hipotesis awal kita: UMKM Pletekan
Cik Merie lebih cenderung menjual kembali kepada pelanggan yang puas.

Seperti yang disebutkan sebelumnya, variabel kualitas produk mendapatkan nilai t sebesar 4,341 dan tingkat
signifikansi 0,000 dalam uji hipotesis. Secara statistik signifikan (p < 0,050) bahwa konsumen lebih cenderung
membeli kembali barang berkualitas tinggi. Jadi, kita menolak Ho dan menerima Ha sebagai hipotesis nol.
Ditemukan di UMKM Pletekan Cik Merie bahwa hipotesis kedua, yang menyatakan bahwa kualitas produk
memiliki dampak yang cukup besar dan menguntungkan terhadap niat pembelian kembali, adalah benar.

Hasil dari uji hipotesis menunjukkan bahwa variabel word-of-mouth berbeda secara signifikan dari 0,050 (nilai
t: 3,491, nilai p: 0,001). Pelanggan memilih Ha daripada Ho karena promosi dari mulut ke mulut memiliki
dampak yang menguntungkan dan signifikan terhadap niat pembelian kembali. Hipotesis akhir kami
menunjukkan bahwa promosi dari mulut ke mulut (WOM) berdampak signifikan dan menguntungkan terhadap
niat pembelian kembali di kalangan UMKM Pletekan Cik Merie. Data ini memvalidasi hipotesis tersebut.

Uji Simultan (Uji F)
Tabel 4. Uji Hipotesis Secara Anova (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 2351.765 3 783.922 54.112 .000°
Residual 1289.353 89 14.487
Total 3641.118 92

a. Dependent Variable: Minat_beli_ulang
b. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas_produk, Kepuasan
Sumber: Data Diolah dengan SPSS 27, 2025

Nilai F terhitung sebesar 54,112 dan nilai F tabel sebesar 2,6802 dihasilkan oleh uji ANOVA; probabilitasnya
kurang dari 0,050, menunjukkan tingkat signifikansi 0,000. Oleh karena itu, hipotesis alternatif (yang didukung
oleh kepuasan, kualitas produk, dan rekomendasi dari mulut ke mulut) diterima dan hipotesis nol (yang tidak
didukung) ditolak karena pengaruhnya yang kuat terhadap niat pembelian kembali. Hipotesis nomor empat:
"kepuasan, kualitas produk, dan WOM secara kolektif berdampak signifikan pada minat beli kembali di
Pletekan Cik Merie UMKM" diterima.

IV. KESIMPULAN

Dari hasil penelitian dan pembahasan peneliti bisa mengambil kesimpulan:

1. Kepuasan berdampak signifikan pada minat beli ulang pada UMKM Pletekan Cik Merie. Meningkatnya
kepuasan konsumen terhadap produk dan layanan UMKM Pletekan Cik Merie berkorelasi dengan
meningkatnya kemungkinan pembelian berulang.

2. Kualitas produk sangat memengaruhi niat untuk membeli kembali di UMKM Pletekan Cik Merie.
Peningkatan kualitas produk yang diberikan oleh UMKM Pletekan Cik Merie berkorelasi dengan
peningkatan keinginan konsumen melakukan pembelian berulang.

3. WOM secara substansial memengaruhi niat pembelian kembali di UMKM Pletekan Cik Merie. Peningkatan
word of mouth (WOM) positif untuk UMKM Pletekan Cik Merie berkorelasi dengan peningkatan
permintaan konsumen untuk melakukan pembelian berulang.

4. Kepuasan, kualitas produk, dan WOM secara gabungan memberikan pengaruh yang substansial terhadap
niat pembelian kembali di UMKM Pletekan Cik Merie. Kepuasan, kualitas produk, dan word of mouth
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saling memengaruhi dan memperkuat satu sama lain dalam mendorong niat pembelian kembali konsumen di
UMKM Pletekan Cik Merie.

Saran
Berdasarkan kesimpulan dapat diberikan saran yaitu:

1.

Berdasarkan kuesioner, respon terendah pada variabel kepuasan adalah pada pernyataan terkait kemudahan
memperoleh informasi tentang Pletekan Cik Merie. Oleh karena itu, para manajer harus secara bertahap
membuat lebih banyak informasi tentang produk, lokasi, harga, dan pemesanan mudah diakses dan jelas
melalui media promosi, platform digital, dan media sosial guna memperluas jangkauan pemasaran dan
membuat informasi lebih mudah diakses oleh konsumen.

Berdasarkan kuesioner, respon terendah pada variabel kualitas produk adalah terkait konsistensi rasa
Pletekan Cik Merie. Oleh karena itu, disarankan pengelola melakukan pengendalian kualitas lebih ketat,
dengan penerapan resep baku dan evaluasi rutin terhadap kualitas bahan baku, agar rasa produk tetap
konsisten di setiap proses produksi.

Berdasarkan kuesioner, respon terendah pada variabel Word of Mouth (WOM) adalah terkait upaya
konsumen mempengaruhi teman atau keluarga untuk membeli Pletekan Cik Merie. Oleh Kkarena itu,
disarankan pengelola meningkatkan keterlibatan dan motivasi konsumen untuk merekomendasikan produk,
misalnya dengan menciptakan pengalaman pembelian yang menyenangkan melalui program promosi, seperti
diskon bagi konsumen yang berhasil mengajak orang lain atau melakukan pembelian dalam jumlah tertentu.

Berdasarkan kuesioner, respon terendah pada variabel minat beli ulang pada indikator minat transaksional
terkait pilihan konsumen membeli Pletekan Cik Merie kembali. Oleh karena itu, disarankan pengelola
meningkatkan nilai tambah produk agar lebih menonjol dibandingkan sejenisnya, melalui inovasi varian
rasa, kemasan menarik dan praktis, penyesuaian harga yang sepadan, serta penguatan citra merek melalui
promosi konsisten, sehingga konsumen terdorong untuk kembali membeli produk ketika membutuhkan
camilan.
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