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Abstract: Consumer behavior in the current era of disruption varies greatly, to see this, of
course, it is necessary to carry out further analysis and research on current consumer
behavior. Indicators in looking at a consumer behavior researchers take the variables of
customer loyalty, repurchase and purchase intention. The researcher conducted a descriptive
qualitative research method by obtaining data through the Google Scholar and Mendeley
applications as references. The research results in this study are: 1) customer loyalty is
related to consumer behavior, 2) repurchasing is related to consumer behavior, and 3)
purchase intention is related to consumer behavior.
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Abstrak: Perilaku konsumen di era disrupsi saat ini sangat bervariasi, untuk melihat hal tersebut
tentunya perlu melakukan analisis dan penelitian lebih lanjut mengenai perilaku konsumen saat
ini. Indikator dalam melihat suatu perilaku konsumen peneliti mengambil variabel loyalitas
pelanggan, pembelian ulang serta minat beli. Peneliti melakukan metode penelitian kualitatif
deskriptif dengan memperoleh data melalui aplikasi Google Scholar dan Mendeley sebagai
referensi. Hasil riset pada penelitian ini yaitu: 1) loyalitas pelanggan berhubungan dengan
perilaku konsumen, 2) pembelian ulang berhubungan dengan perilaku konsumen, dan 3) minat
beli berhubungan dengan perilaku konsumen.

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, Loyalitas Pelanggan, Pembelian Ulang, Minat Beli.

PENDAHULUAN

Perilaku konsumen di era globalisasi saat ini sangat bervariasi, mulai dari konsumen
yang memiliki loyalitas rendah hingga tinggi. Untuk memudahkan seseorang dalam
mengetahui perilaku konsumen maka perlu dilakukan riset atau penelitian. Tentu setiap orang
menginginkan pelanggan yang loyal, agar pemilik usaha mendapatkan keuntungan dari
loyalitas pelanggan. Kemudian pembelian ulang juga diharapkan oleh pelaku usaha agar
perusahaan memperoleh banyak keuntungan dari konsumen yang melakukan pembelian
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ulang. Kemudian nilai dari pelanggan yang loyal juga sangat berguna bagi perusahaan, maka
sangat penting bagi perusahaan untuk memperhatikan aspek yang dapat menyebabkan
pelanggan melakukan pembelian ulang. Kemudian minat juga merupakan daya tarik awal
seseorang untuk melakukan pembelian terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Terdapat
beberapa indikator yang mempengaruh minat beli seseorang, antara lain: kondisi ekonomi,
gaya hidup serta lingkungan sosial.

Berdasarkan latar belakang diatas yang peneliti telah uraikan, maka peneliti
menentukan rumusan masalah sebagai berikut:
1. Apakah Loyalitas Pelanggan berhubungan dengan Perilaku Konsumen ?.
2. Apakah Pembelian Ulang berhubungan dengan Perilaku Konsumen ?.
3. Apakah Minat Beli berhubungan dengan Perilaku Konsumen ?.

KAJIAN PUSTAKA
Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan studi mengenai suatu individu, kelompok bahkan
organisasi dalam memilih, membeli serta menggunakan barang atau jasa guna memenuhi
kebutuhan serta keinginan mereka. Kotler & Keller (2008). Terdapat beberapa indikator
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, antara lain: 1) faktor kebudayaan, 2) faktor
sosial, 3) faktor pribadi seperti usia, pekerjaan, keadaan ekonomi dan gaya hidup, dan 4)
faktor psikologis (Febriantoro, 2018). Faktor Kebudayaan, budaya merupakan susunan nilai
atau persepsi yang dipelajari suatu masyarakat dari keluarga atau institusi penting lainnya.
Karena kebudayaan berkaitan erat dengan adat dan kebiasaan seseorang dalam menjalankan
kegiatan sehari-hari. Contohnya saja cara berperilaku dan berpakaian. Berdasarkan hal
tersebut, kebudayan menjadi indikator yang mempengaruhi perilaku konsumen (lda et al.,
2020).

Faktor Sosial, Dalam hal ini status sosial seperti pekerjaan, pendidikan serta tempat
tinggal menjadi indikator yang mempengaruhi perilaku sosial. Setiap orang akan memilih
kepada siapa mereka akan berinteraksi dan apakah kelompok tersebut memberikan manfaat
bagi kita atau tidak (Febriantoro, 2018). Faktor Pribadi, Perilaku konsumen juga dipengaruhi
oleh individu setiap orang, artinya keadaan ekonomi serta gaya hidup menjadi pengaruh
dalam perilaku konsumen. Seseorang dengan keadaan eknoomi mampu atau memiliki
pendapatan yang dapat dibelanjakan. Gaya hidup juga menjadi penentu seseorang konsumen
berperilaku, misalnya saja seseorang yang memiliki gaya hidup glamour, tentu akan
berpengaruh terhadap perilaku konsumennya. Mereka akan loyal untuk menghabiskan uang
atau penghasilannya untuk memenuhi gaya hidupnya (Febriantoro, 2018).

Perilaku konsumen telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, antara lain: (Assagaf
& Ali, 2017), (Riyanto et al., 2017), (Mansur & Ali, 2017), (Ali, Sastrodiharjo, et al., 2022),
(M & Ali, 2017), (Ali, H., & Limakrisna, 2013), (Ilhamalimy & Ali, 2021).

Loyalitas Pelanggan

Loyalitas secara harfiah diartikan kesetiaan, yaitu kesetiaan seseorang terhadap suatu
objek. Mowen dan Minor (1998) mendefinisikan loyalitas sebagai Meraih Loyalitas
Pelanggan (Ahmad Mardalis) : 111 - 119 111 kondisi di mana pelanggan mempunyai sikap
positif terhadap suatu merek, mempunyai komitmen pada merek tersebut, dan bermaksud
meneruskan pembeliannya di masa mendatang. Loyali- tas menunjukkan kecenderungan
pelanggan untuk menggunakan suatu merek tertentu dengan tingkat konsistensi yang tinggi.
(Mardalis, 2005)

Definisi loyalitas dari pakar yang disebutkan di atas berdasarkan pada dua pendekatan,
yaitu sikap dan perilaku. Dalam pendekatan perilaku, perlu dibedakan antara loyalitas dan
perilaku beli ulang. Perilaku beli ulang dapat diartikan sebagai perilaku pelanggan yang
hanya membeli suatu produk secara berulang-ulang, tanpa menyertakan aspek perasaan dan
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pemilikan di dalamnya. Sebaliknya loyalitas mengandung aspek kesukaan pelanggan pada
suatu produk. Ini berarti bahwa aspek sikap tercakup di dalamnya. Loyalitas berkembang
mengikuti tiga tahap, yaitu kognitif, afektif, dan konatif. Biasanya pelanggan menjadi setia
lebih dulu pada aspek kognitifnya, kemudian pada aspek afektif, dan akhirnya pada aspek
konatif. Ketiga aspek tersebut biasanya sejalan, meskipun tidak semua kasus mengalami hal
yang sama.

Loyalitas Pelanggan telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, antara lain: (D. A.
Setyadi & Ali, 2017), (Octavia & Ali, 2017), (Larasetiati & Ali, 2019), (Fahmi & Ali, 2022),
(Hernikasari et al., 2022), (Ali et al., 2016), (Wahono & Ali, 2021), (Iryani et al., 2021).

Pembelian Ulang

Minat pembelian ulang (Komunda & Osarenkhoe, 2012) kepuasan merupakan dampak
positif dari adanya penanganan kegagalan laya- nan. Minat beli ulang diartikan sebagai
pernya- taan yang berkaitan dengan batin yang mencer- minkan rencana seorang pembeli
untuk membeli suatu merek atau disuatu perusahaan tertentu dalam suatu periode waktu
tertentu (Firmawan Adixio & Saleh, 2013). Pengertian lain menyebutkan bahwa minat
pembelian ulang ialah suatu komitmen konsumen yang terbentuk setelah konsumen
melakukan pembelian terhadap suatu produk atau jasa, komitmen ini timbul karena kesan
positif terhadap suatu merek, dan komsumen merasa puas terhadap pembelian tersebut
(Wingsati & Prihandono, 2017).

Keluhan konsumen yang tidak ditangani dengan tepat dapat mendatangkan masalah
apabila konsumen memberitahu banyak orang terlebih lagi apabila keluhan itu disampaikan
melalui media namun apabila ditangani secara tepat maka akan mendatangkan suatu
kepuasan. Minat beli ulang dari pembeli sangat penting bagi perilaku pembelian berulang
pada gerai yang sama, kesuksesan sebuah ritel dapat ditan- dai dengan adanya perilaku
pembelian ulang dari para pelanggan dan kemampuan ritel untuk bertahan dalam menghadapi
pesaing-pesaingnya. (Saidani et al., 2019). Minat pembelian ulang umumnya terbentuk akibat
dari adanya kesan positif konsumen terhadap suatu produk atau jasa yang telah di-
konsumsinya, menurut (Utami, 2010) minat pembelian ulang merupakan efek dari kepuasan
konsumen yang tercipta dari penanganan yang tepat terhadap keluhan konsumen (Ekaprana et
al., 2020).

Pembelian ulang telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, antara lain: (Hasyim &
Ali, 2022), (Kholisoh & Ali, 2020), (Fauzi & Ali, 2021), (Ali, Zainal, et al., 2022), (Suleman
et al., 2020), (Maisharoh & Ali, 2020), (A. Setyadi et al., 2017).

Minat Beli

Minat adalah ketertarikan konsumen pada suatu produk dengan mencari informasi
tambahan mengenai produk (Schiffman & Kanuk, 2004). Minat yang ada dalam diri calon
pembeli akan sering berlawanan dengan kondisi keuangan yang dimilikinya. Minat beli
konsumen vyaitu keinginan yang tersembunyi pada diri konsumen. Minat beli konsumen
selalu tersembunyi dalam masing-masing diri individu yang dimana tidak seorang pun bisa
tahu apa yang diminati dan diharapkan konsumen (Fasha et al., 2022).

Minat beli diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang membentuk
suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam
benaknya dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang
konsumen harus memenuhi kebutuhan- nya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam
benaknya itu. Minat konsumen adalah seberapa besar kemung- kinan konsumen membeli
suatu merek atau seberapa besar kemungkinan konsumen untuk berpindah dari satu merek ke
merek lainnya (Arista & Astuti, 2011). Pembeli yang mempunyai sikap positif pada produk,
akan memberikan minat dalam pembelian terhadap produk tersebut. Penjelasan ini, dapat
dijabarkan untuk minat beli terjadi karena konsumen telah melakukan pembelian dengan cara
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mencari in formasi produk. Konsumen memiliki minat terhadap suatu produk atau jasa tetapi
belum tentu konsumen akan melakukan pembelian produk atau jasa tersebut (Fasha et al.,
2022).

Minat Beli telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, antara lain: (Paijan & Ali,
2017), (Putri Primawanti & Ali, 2022), (Mukhtar et al., 2016), (Lathiifa & Ali, 2013), (R.
Putra & Ali, 2022), (Sari & Ali, 2022).

Tabel 1. Penelitian Terdahulu yang Relevan

No Author Hasil Penelitian Terdahulu Persamaan dengan Perbedaan dengan
(tahun) artikel ini artikel ini

1 (Sasongko, Faktor-Faktor Kepuasan Pelanggan Membahas mengenai Membahas mengenai

2011) dan Loyalitas Pelanggan (Literature Loyalitas Pelanggan Kepuasan Pelanggan
Review Manajemen Pemasaran)

2 (Trisno Faktor-Faktor Kepuasan Pelanggan Membahas mengenai Membahas mengenai
Musanto, dan Loyalitas Pelanggan: Studi Loyalitas Pelanggan Kepuasan Pelanggan
2004) Kasus pada CV. Sarana Media

Advertising Surabaya

3 (Sugianto Pengaruh Media Sosial terhadap Membahas mengenai Membahas mengenai

Putri, 2018) Keputusan Pembelian Konsumen Minat Beli Keputusan Pembelian
Cherie melalui Minat Beli Konsumen Cherie

4 (Purbasari & Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Membahas mengenai Membahas mengenai
Permatasari, = Kepuasan Pelanggan terhadap Pembelian Ulang Kualitas Pelayanan
2018) Pembelian Ulang dan Kepuasan

Pelanggan
5 (Saidani et Analisis Pengaruh Kualitas Website Membahas mengenai Membahas mengenai
al., 2019) dan Kepercayaan terhadap Pembelian Ulang Kualitas Website,
Kepuasan Pelanggan dalam Kepercayaan terhadap
membentuk Minat Pembelian Ulang Kepuasan Pelanggan
pada Pelanggan Shopee pada Pelanggan
Shopee

6 (Suryani & Pengaruh Brand Image, Brand Membahas mengenai Membahas mengenai
Rosalina, Trust, dan Kualitas Layanan Pembelian Ulang Brand Image, Brand
2019) Terhadap Keputusan Pembelian Trust, dan Kualitas

Ulang dengan Kepuasan Konsumen Layanan dengan

Sebagai Variabel Moderating Kepuasan Konsumen
Sebagai Variabel
Moderating

7 (Setyowati, Pengaruh  Kualitas  Pelayanan, Membahas mengenai Membahas mengenai

2017) Harga, dan Citra Merek terhadap Loyalitas Pelanggan Kualitas Layanan,
Loyalitas Pelanggan dengan Harga dan Citra Merek
Kepuasan  Pelanggan  sebagai dengan Kepuasan
Variabel Pemediasi Pelanggan sebagai
Variabel Pemediasi
METODE

Metode penulisan artikel ilmiah ini adalah metode kualitatif dan penelitian
kepustakaan (library research). Teliti teori dan hubungan atau pengaruh antara variabel buku
dan jurnal baik offline di perpustakaan maupun online melalui Mendeley, Google Scholar
dan media online lainnya. Dalam penelitian kualitatif, tinjauan pustaka harus digunakan
secara konsisten dengan asumsi metodologis. Artinya harus digunakan secara induktif
sehingga tidak mengarahkan pertanyaan yang diajukan peneliti. Salah satu alasan utama
untuk melakukan penelitian kualitatif adalah penelitian bersifat eksploratif (Ali &
Limakrisna, 2013). Pada langkah selanjutnya dibahas secara rinci pada bagian “Literatur
terkait” atau “Review of literature” sebagai dasar untuk merumuskan hipotesis dan pada
langkah terakhir, kedua literatur tersebut menjadi titik tolak untuk membandingkan hasil dan
pengamatan. - hasil belajar (Ali, H., & Limakrisna, 2013).
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan rumusan masalah dan kajian teori diatas, maka peneliti menentukan
pembahasan sebagai berikut:

Hubungan Loyalitas Pelanggan terhadap Perilaku Konsumen

Loyalitas timbul karena adanya ketertarikan konsumen untuk terus menggunakan
barang atau produk yang kita tawarkan. Dan untuk membangun sikap loyalitas tersebut
perlunya proses dan waktu yang lama agar mendapatkan pelanggan yang loyal. Pelanggan
yang disebut loyal apabila terbiasa membeli barang atau produk yang ditawarkan oleh pelaku
usaha atau perusahaan. Kebiasaan yang terbentuk seiring berulang-ulang nya pembelian yang
dilakukan konsumen dalam kurun waktu tertentu, namun jika dalam kurun waktu tertentu
pembeli tidak melakukan pembelian barang atau produk, orang tersebut tidak dapat dikatakan
pelanggan tetapi hanya pembeli atau konsumen. (Trisno Musanto, 2004)

Loyalitas juga terbentuk dari adanya kepuasan pelanggan terhadap produk yang
ditawarkan, kualitas pelayanan, hingga kualitas produk dan berniat untuk melakukan
pembelian berulang-ulang atau terus melanjutkan hubungan sebagai pelanggan dan penjual.
Selain loyalitas terhadap pembelian, terdapat loyalitas pelanggan terhadap merek yang
dikelompokkan sebagai berikut: 1) loyalitas utama, dimana pelanggan hanya membeli atau
tertarik terhadap satu merek dalam kurun waktu tertentu, 2) loyalitas terpisah, dimana
pelanggan membeli membeli atau tertarik terhadap dua sampai tiga merek, 3) pergeseran
loyalitas, dimana pelanggan mulai bergeser dari merek satu ke merek yang lain, dan 4)
beralih, dimana pelanggan tidak memperlihatkan loyalitas kepada merek apapun. (Sasongko,
2021)

Terdapat indikator atau cara untuk membentuk dan menjaga loyalitas pelanggan,
antara lain: 1) memperhatikan hak pelanggan, dimana pelanggan memiliki hak untuk dihargai
dan dihormati karena pelanggan merupakan orang yang berkontribusi terhadap pembelian
dan penjualan produk atau jasa kita. Dengan memperlakukan pelanggan sesuai haknya maka
akan terpelihara loyalitas pelanggan, 2) Jaga hubungan dengan pelanggan, dimana hubungan
suatu usaha dengan pelanggan merupakan modal penting selain memperoleh keuntungan dari
pembelian atau penjualan yang berasal dari pelanggan, menjaga hubungan juga dapat
mengetahui kebutuhan konsumen atau keinginan konsumen serta memperoleh saran serta
kritik pelanggan untuk menciptakan produk yang sangat dibutuhkan pasar, 3) Mengukur
kepuasan pelanggan, dimana dengan menjaga loyalitas pelanggan akan menciptakan
kepuasan pelanggan terhadap kualitas dan pelayanan yang diberikan, dengan begitu
kredibilitas dan kesadaran merek akan meningkat. (Sasongko, 2021)

Loyalitas pelanggan berhubungan terhadap perilaku konsumen, ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh: (Kasman & Ali, 2022), (Ismail et al., 2022), (Mukhtar et al.,
2017), (Djamaluddin, S., Rahmawati, D., & Ali, 2017), (Chong & Ali, 2022).

Hubungan Pembelian Ulang terhadap Perilaku Konsumen

Pembelian ulang merupakan kegiatan membeli kembali barang atau jasa yang
sebelumnya pernah dibeli atau dipakai. Pembelian ulang menunjukkan ketertarikan dan
kepercayaan pelanggan terhadap produk atau jasa yang kita jual. Pembelian ulang yang
terjadi memberi dampak positif terhadap keberlangsungan suatu usaha, karena penjualan
akan bertahan akibat pembelian ulang yang dilakukan konsumen. (Pramatatya et al., 2004)

Terdapat beberapa indikator dalam mengetahui minat pembelian ulang yang
dilakukan konsumen, yaitu: 1) Faktor budaya atau kultur, 2) Faktor diri sendiri atau pribadi,
3) Faktor Sosial, dan 4) Faktor Psikologis. Dalam faktor budaya, budaya konsumtif seseorang
akan mempengaruhi pembeliau ulang, kemudian faktor diri sendiri yang dimana apabila
seseorang merasa nyaman dan percaya akan kualitas barang yang telah dibeli maka akan
timbul perilaku pembelian ulang. Faktor sosial atau lingkungan juga berhubungan terhadap
pembelian ulang, dimana jika seseroang memiliki barang dengan kualitas baik, maka mereka
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akan memberitahu sosial atau lingkungannya dan tentu akan menimbulkan minat pembelian
ulang. (Wingsati & Prihandono, 2017)

Dan faktor psikologis juga menentukan pembelian ulang, dimana jika seseorang
memperoleh pelayanan yang baik dan menerima barang atau jasa sesuai dengan yang
ditawarkan, maka seseorang secara psikologis akan mencari dan membeli barang lain yang
ditawarkan oleh pelaku usaha tersebut (Wingsati & Prihandono, 2017).

Pembelian ulang berhubungan terhadap perilaku konsumen, ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh: (Darwisyah et al., 2021), (Mulyani et al., 2020), (Sivaram et
al., 2020), (Agussalim et al., 2016), (Sivaram et al., 2019), (Somad et al., 2021), (Ridwan et
al., 2020a), (Ridwan et al., 2020b), (Widodo et al., 2020), (Bimaruci et al., 2020).

Hubungan Minat Beli terhadap Perilaku Konsumen

Agar dapat dijalankan dengan baik, sebuah bisnis, khususnya pada aspek
pemasarannya, perlu bersungguh-sungguh dalam memahami faktor-faktor yang dapat
menimbulkan minat beli konsumen secara online, khususnya yang berhubungan dengan
kepercayaan. Berdasarkan uraian maka perlu dilakukan penelitian peran faktor risiko yang
dirasakan dan pada minat beli online konsumen. Dengan demikian penelitian ini dapat
dijadikan masukan bagi pelaku bisnis online agar lebih dapat memahami konsumennya serta
dapat menjadi rujukan bagi penelitian yang khususnya membahas mengenai pemasaran bisnis
online mengingat sedikitnya penelitian yang membahas masalah ini di pasar Indonesia.
(Arista & Astuti, 2011)

Meningkatnya tingkat risiko yang dirasakan oleh konsumen online dapat mengurangi
minat beli. Bentuk kekhawatiran konsumen pada umumnya adalah ketika mereka
memberikan informasi pribadi mereka kepada situs belanja online dan terdapat kemungkinan
untuk disalahgunakan oleh pihak yang tidak bertanggung jawab (Ganguly dkk, 2009).
Reduksi persepsi kemungkinan dapat memberikan pengaruh yang negatif terhadap kesediaan
untuk membeli (Rahayu, dkk. 2012). Bagi konsumen yang menemui risiko yang lebih banyak
atau lebih tinggi akan cenderung mengurungkan niatnya untuk berbelanja online. Adanya
risiko yang dirasakan konsumen dianggap sebagai penghalang untuk melakukan transaksi
online (lconaru, 2012). Berdasarkan keterangan- keterangan diatas, penulis menduga terdapat
hubungan negative antara faktor risiko yang dirasakan dan minat beli konsumen secara
online. (Anwar & Adidarma, 2016)

Minat beli berhubungan terhadap perilaku konsumen, ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh: (Maharani & Saputra, 2021), (Sudiantini & Saputra, 2022),
(S. A. H. Havidz et al., 2017), (M. R. Putra et al., 2020), (Mahaputra & Saputra, 2021), (F.
Saputra & Mahaputra, 2022), (E. B. Saputra, 2022), (F. Saputra & Saputra, 2021), (Zulhendra
& Nofrialdi, 2022), (Indrawan & Pratomo, 2021), (Mahaputra & Saputra, 2022).

Kerangka Berpikir
Berdasarkan kajian teori serta pembahasan diatas, maka peneliti menentukan
kerangka berpikir sebagai berikut:

Loyalitas
Pelanggan
Pembelian Ulang

Figure 1: Kerangka Berpikir

Perilaku
Konsumen
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Artikel ini meneliti mengenai Perilaku Konsumen: Loyalitas Pelanggan, Pembelian
Ulang, dan Minat Beli. Masih banyak variabel lain yang berhubungan terhadap Perilaku
Konsumen, antara lain:

1) Kualitas Layanan: (Ilhamalimy & Mahaputra, 2021), (H. B. H. Havidz & Mahaputra,

2020), (Hazimi Bimaruci Hazrati Havidz, 2020).

2) Manajemen: (Ridwan et al., 2020b), (Widodo et al., 2020), (Bimaruci et al., 2020),

(Maida et al., 2017), (Desfiandi et al., 2019)

3) Kebijakan Ekonomi: (R. F. A. Saputra et al., 2021), (Yeni et al., 2019), (Larasati et

al., 2018), (Elmi et al., 2016)

4) Kualitas Pelayanan: (Masruri et al., 2021), (Harahap & Ali, 2020), (Khalid, S. A., &

Ali, 2006), (Doan & Ali, 2021).

5) Tempat: (Mukhtar et al., 2017), (Djamaluddin, S., Rahmawati, D., & Ali, 2017),

(Chong & Ali, 2022), (Chong & Ali, 2021), (BAstAri, A., & Ali, 2020), (Suleman et

al., 2020), (Al Hafizi & Ali, 2021), (Wijaksono & Ali, 2019).

KESIMPULAN
Berdasarkan kajian teori dan pembahasan diatas, maka peneliti simpulkan bahwa:
1. Loyalitas Pelanggan berhubungan dengan Perilaku Konsumen
2. Pembelian Ulang berhubungan dengan Perilaku Konsumen
3. Minat Beli berhubungan dengan Perilaku Konsumen
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