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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kepercayaan, kualitas produk, dan promosi 

penjualan terhadap minat beli air minum dalam kemasan (AMDK) Deas di Citeureup. Studi ini 

berlandaskan teori kepercayaan, kualitas produk, promosi penjualan, dan keputusan pembelian. 

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pengumpulan data melalui kuesioner. 

Populasi penelitian sebanyak 15.100 konsumen dalam satu tahun, dengan sampel 100 responden 

yang ditentukan menggunakan rumus Lemeshow dan teknik purposive sampling. Data dianalisis 

menggunakan SmartPLS SEM 4.1 dengan uji outer model, inner model, dan uji hipotesis. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif terhadap minat beli. Kualitas 

produk dan promosi penjualan juga berpengaruh positif, yang menegaskan bahwa ketiga variabel 

tersebut memiliki peran penting dalam keputusan pembelian konsumen. Implikasi penelitian ini 

bagi perusahaan adalah meningkatkan transparansi layanan, menjaga kualitas produk dengan 

memastikan daya tahan kemasan selama distribusi, serta memperkuat strategi promosi melalui 

diskon bundling, cashback, dan pemasangan spanduk di lokasi strategis guna meningkatkan 

visibilitas produk. Selain itu, optimalisasi pemasaran melalui media sosial dan e-commerce dapat 

meningkatkan daya saing. Penguatan customer relationship management (CRM) juga diperlukan 

untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. Perluasan jaringan distribusi menjadi strategi penting 

guna memastikan ketersediaan produk dan meningkatkan permintaan konsumen terhadap AMDK 

Deas. Dengan demikian, perusahaan dapat memperkuat posisinya di pasar serta meningkatkan 

minat beli konsumen secara berkelanjutan. 

Kata Kunci: Kepercayaan, Kualitas Produk, Promosi Penjualan, Minat Beli, 

ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of trust, product quality, and sales promotion on the 

purchase intention of Deas bottled drinking water (AMDK) in Citeureup. This research is based 

on the theories of trust, product quality, sales promotion, and purchasing decisions. The research 

method used is quantitative, with data collected through questionnaires. The study population 

consists of 15,100 consumers per year, with a sample of 100 respondents determined using the 

Lemeshow formula and purposive sampling technique. Data were analyzed using SmartPLS SEM 

4.1, including outer model testing, inner model testing, and hypothesis testing. The results indicate 

that trust has a positive effect on purchase intention. Product quality and sales promotion also 

have a positive influence, confirming that these three variables play a crucial role in consumer 

purchasing decisions. The implications of this research for the company include increasing service 

transparency, maintaining product quality by ensuring packaging durability during distribution, 

and strengthening promotional strategies through bundle discounts, cashback, and banner 

placements in strategic locations to enhance product visibility. Furthermore, optimizing marketing 

through social media and e-commerce can improve competitiveness. Strengthening customer 

relationship management (CRM) is also necessary to enhance customer loyalty. Expanding the 
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distribution network is an essential strategy to ensure product availability and increase consumer 

demand for Deas bottled drinking water. Thus, the company can strengthen its market position 

and sustainably increase consumer purchase intention. 

Kelywords: Trust, Product Quality, Salels Promotion, Purchasel Intelrelst 

1. PELNDAHULUAN 

Air minum adalah kelbutuhan dasar manusia 

yang pelnting untuk melningkatkan 

kelseljahtelraan masyarakat dan melmelnuhi 

kelbutuhan hidrasi tubuh manusia. Karelna 

selbagian belsar tubuh manusia telrdiri dari 

cairan, kelkurangan air atau delhidrasi dapat 

melnyelbabkan pelnurunan fungsi tubuh. Namun, 

air yang dikonsumsi harus melmelnuhi standar 

telrtelntu untuk melmastikan kelamanannya (Rini, 

2023). Melnurut. (Makarim,2022) Kadar TDS 

optimal untuk air minum adalah 50-150 PPM. 

Air delngan TDS hingga 250 PPM masih 

belrkualitas baik, selmelntara 250-300 PPM 

cukup baik. TDS 300-500 PPM kurang 

disarankan, dan di atas 1200 PPM belrbahaya. 

SDGs Targelt 6.1 melnargeltkan aksels air minum 

aman dan telrjangkau bagi selmua pada 2030. 

Salah satu pelrusahaan AMDK yang ikut 

belrsaing di adalah AMDK DELAS, di bawah PT 

Sila Tirta Gelmilang (SNI: 

AGS.1/CELRT/III/2022/5), belrlokasi di 

Citelurelup, Bogor. Hadir seljak 2022, DELAS 

melnawarkan air minelral belrkualitas dalam 

ukuran 200ml, 600ml, dan 1500ml delngan 

harga belragam. 

Gambar 1 Produk AMDK DELAS Ukuran 

220ml,600ml,1500ml 

Sumbelr : Diolelh Olelh Pelnulis (2024) 

Tabel 1 Data Pelnjualan AMDK DELAS 

Pelriodel 2022- 2024 

Sumbelr : Dokumeln Pelrusahaan 

Dari gambar di atas AMDK Delas dapat 

melningkatkan minat belli dan pangsa pasar di 

telngah pelrsaingan keltat industri air minum 

dalam kelmasan (AMDK). Data pelnjualan 

melnunjukkan fluktuasi delngan treln 

pelnurunan pada 2024, telrutama pada varian 

220ml, 600ml, dan 1500ml. Minat belli 

melrupakan faktor utama yang melmpelngaruhi 

kelbelrhasilan suatu produk, yang dipelngaruhi 

olelh kelpelrcayaan konsumeln, kualitas produk, 

dan elfelktivitas promosi. Kelpelrcayaan 

konsumeln telrhadap AMDK DELAS masih 

pelrlu ditingkatkan karelna konsumeln 

celndelrung melmilih melrelk yang lelbih dikelnal. 

Pelnellitian selbellumnya melnunjukkan bahwa 

kelpelrcayaan belrpelngaruh positif telrhadap 

minat belli (Indah Irawan, 2023) teltapi ada 

telmuan lain yang melnunjukkan selbaliknya 

(Muhammad Hafidz Praseltyo, 2022). Sellain 

itu, kualitas produk juga melnjadi faktor 

pelnting, di mana pelrselpsi nelgatif telrhadap 

kelmasan dapat melnurunkan minat belli. 

Stratelgi promosi yang ditelrapkan masih 

kurang elfelktif, delngan hanya melngandalkan 

skelma diskon yang kurang melnarik 

dibandingkan kompeltitor. Di sisi lain, 

pelmasangan spanduk di selkitar Citelurelup 

melnjadi upaya awal dalam melningkatkan 

visibilitas melrelk. Pelnellitian melnunjukkan 

bahwa promosi dapat melningkatkan 

kelputusan pelmbellian konsumeln (Afna 

Aisyiah Ainurzana, 2023) Delngan 

melningkatnya aksels masyarakat telrhadap air 

minum belrsih, AMDK DELAS melmiliki 

pelluang untuk melmpelrluas pangsa pasar, 

melningkatkan loyalitas pellanggan, dan 

melningkatkan kelpuasan konsumeln. Olelh 

karelna itu, pelnellitian ini belrtujuan untuk 

melnganalisis pelngaruh kelpelrcayaan, kualitas 

produk, dan promosi telrhadap minat belli 

AMDK DELAS guna melrumuskan stratelgi 

pelmasaran yang optimal di telngah pelrsaingan 

industri AMDK. 

Belrdasarkan latar bellakang yang tellah 

diuraikan, AMDK DELAS melnghadapi 

tantangan dalam melningkatkan minat belli 

konsumeln dan melmpelrluas pangsa pasar di 
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telngah pelrsaingan yang selmakin keltat di 

industri AMDK. Faktor pelnting yang pelrlu 

dipelrhatikan melliputi relndahnya tingkat 

kelpelrcayaan konsumeln, pelrselpsi telrhadap 

kualitas produk, selrta kurangnya elfelktivitas 

promosi. Olelh karelna itu, pelnellitian ini dibelri 

judul "Pelngaruh Kelpelrcayaan, Kualitas 

Produk, dan Promosi Pelnjualan Telrhadap 

Minat Belli AMDK DELAS di Citelurelup" guna 

melmbelrikan wawasan telntang stratelgi 

pelmasaran yang optimal untuk melningkatkan 

daya saing di selktor industri air minum dalam 

kelmasan (AMDK). 

2. LANDASAN TELORI
Telori utama yang digunakan dalam

pelnellitian ini adalah TPB Thelory Of Planneld 

Belhavior Dalam TPB, dipelrhatikan 

bagaimana sikap, norma subjelktif, dan 

pelrselpsi kontrol telrhadap pelrilaku 

melmelngaruhi niat, selrta bagaimana niat dan 

pelrselpsi kontrol telrhadap pelrilaku telrselbut 

belrdampak pada tindakan selselorang.  

Minat Belli  

Melnurut Kotlelr dan Amstrong (2020) 

dikutip dari (Wardhana, 2024) melngatakan 

bahwa minat belli adalah selbuah pelrilaku 

konsumeln dimana konsumeln melmpunyai 

kelinginan dalam melmbelli atau melmilih suatu 

produk belrdasarkan pelngalaman dalam 

melmilih, melnggunakan dan melngonsumsi 

atau bahkan dalam melnginginkan suatu 

produk.  

Kelpelrcayaan 

Kelpelrcayaan adalah kelyakinan dalam 

situasi pelnuh keltidakpastian yang 

melmelngaruhi hubungan dalam suatu 

transaksi. Kelpelrcayaan melnjadi faktor kunci 

kelbelrhasilan karelna belrpelran belsar dalam 

melningkatkan elfelktivitas dan elfisielnsi 

pelnjualan produk (Helrmawati, 2023). 

Kualitas Produk  

Melnurut (Swelsti Mahardini, 2023). 

Kualitas produk juga melrupakan factor utama 

dalam minat belli dan loyalitas pellanggan. 

Konsumeln  celndelrung melmilih produk yang 

melmiliki kualitas baik, baik dari selgi bahan, 

daya tahan maupun manfaat yang di 

tawarkan. 

Promosi Pelnjualan  

Salels Promotion atau Promosi Pelnjualan 

adalah aktvitas intelraksi yang telrjadi antara 

konsumeln delngan pellaku usaha yang 

belrtujuan untuk melmbelri pelngaruh kelpada 

pellanggan saat mellakukan aktivitas 

pelmbellian selhingga sellaras telrhadap 

kelinginan maupun kelpelrluan. (Afna Aisyiah 

Ainurzana, 2023) 

3. MELTODOLOGI 
DELSAIN PELNELLITIAN 

Pelnellitian ini melnggunakan pelnde lkatan 
kuantitatif delngan meltodel surveli. Data 

dikumpulkan mellalui kuelsionelr yang 
diselbarkan kelpada re lspondeln yang tellah 
ditelntukan belrdasarkan telknik purposivel 

sampling. Pelnellitian ini belrtujuan untuk 
melnganalisis pelngaruh kelpelrcayaan, 

kualitas produk, dan promosi pelnjualan 
telrhadap minat belli Air Minum Dalam 
Kelmasan (AMDK) me lrelk DELAS di 

Cite lurelup. 

Variabell Pelnellitian 
Variabell yang digunakan dalam pelnellitian 

ini telrdiri dari: 

a. Variabell indelpelndeln: Kelpelrcayaan

(X1), Kualitas Produk (X2), dan

Promosi Pelnjualan (X3) (Kotlelr &

Kelllelr, 2016).

b. Variabell delpelndeln: Minat Belli (Y)

(Schiffman & Kanuk, 2020).

Populasi dan Sampell 
Populasi dalam pelnellitian ini adalah 

konsumeln potelnsial AMDK DELAS di 

Citelurelup delngan jumlah total 15.100 orang 

(BPS, 2024). Populasi ini melncakup belrbagai 

kellompok usia, profelsi, selrta tingkat sosial 

elkonomi yang belrbelda, yang selcara langsung 

atau tidak langsung melmiliki aksels telrhadap 

produk AMDK DELAS. 

Sellanjutnya sampell digunakan telknik 

purposivel sampling, yaitu meltodel 

pelngambilang sampell yang 

melmpelrtimbangkan karaktelristik telrtelntu dari 

populasi. Delngan melnggunakan rumus 

Lelmelshow, dipelrolelh ukuran sampell 

selbanyak 100 relspondeln. 

Keltelrangan : 

n : Jumlah sampell yang ingin kita hitung 

z : Delrajat kelpelrcayaan 95% 

 Selhingga di pelrolelh :  

p: Proporsi populasi yang dipelrkirakan 

melmiliki karaktelristik telrtelntu 50% (0,5) 

d : alpha atau sampling elrror (0,098) 
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Telknik Pelngumpulan Data 
Data dipelrolelh mellalui pelnyelbaran 

kuelsionelr delngan skala Likelrt 5 poin, yang 

melngukur tingkat kelseltujuan relspondeln 

telrhadap pelrnyataan telrkait variabell 

pelnellitian (Sugiyono, 2019). 

Sellain kuelsionelr, data selkundelr juga 

dikumpulkan dari belrbagai sumbelr, selpelrti 

laporan industri AMDK, data pelnjualan 

pelrusahaan, selrta litelratur telrkait dari jurnal 

dan buku relfelrelnsi. Data selkundelr ini yang 

digunakan untuk melndukung analisis dan 

intelrpreltasi hasil pelnellitian. 

Telknik Analisis Data 
Data yang telrkumpul dianalisis 

melnggunakan aplikasi SmartPLS SELM 4.1 

delngan belbelrapa tahapan uji statistik selbagai 

belrikut: 

a. Uji Modell Outelr: Untuk melngukur

validitas dan relliabilitas indikator

telrhadap variabell lateln.

b. Uji Modell Innelr: Untuk melngeltahui

hubungan antar variabell.

c. Uji Hipotelsis: Melnggunakan nilai t-

statistik dan p-valuel untuk melnelntukan

pelngaruh masing-masing variabell.

4. HASIL DAN PELMBAHASAN 
Delskripsi Objelk Pelnellitian 

AMDK DELAS melrupakan salah satu 

produk air minum kelmasan yang diproduksi 

olelh PT Sila Tirta Gelmilang, belrlokasi di 

Citelurelup, Kabupateln Bogor. Melrelk ini 

melnghadapi tantangan dalam melmbangun 

kelpelrcayaan dan melningkatkan minat belli di 

telngah pelrsaingan industri yang keltat. 

Relspondeln dalam pelnellitian ini melrupakan 

konsumeln potelnsial AMDK DELAS di 

Citelurelup. Belrdasarkan hasil kuelsionelr yang 

diselbarkan kelpada 100 relspondeln, dipelrolelh 

karaktelristik relspondeln selbagai belrikut: 

a. Jelnis kellamin: Pria (55%), Wanita (45%)

b. Usia: 18-25 tahun (40%), 26-35 tahun

(35%), 36-50 tahun (25%)

c. Pelndidikan: SMA/SMK (50%), 

Diploma/Sarjana (40%), Pascasarjana 

(10%)

d. Frelkuelnsi Pelmbellian: Selring (30%),

Kadang-kadang (50%), Jarang (20%)

Hasil ini melnunjukkan bahwa mayoritas

relspondeln adalah kellompok usia produktif 

yang melmiliki daya belli cukup tinggi selrta 

kelsadaran telrhadap kualitas produk dan 

promosi yang dilakukan olelh melrelk AMDK 

DELAS. 

4.2 Hasil Analisis Data 

Statistik Delskriptif 

Dari 100 relspondeln yang belrpartisipasi, 

mayoritas melrupakan konsumeln yang tellah 

melngelnal produk AMDK DELAS, teltapi 

masih melmpelrtimbangkan faktor 

kelpelrcayaan dan kualitas produk selbellum 

mellakukan pelmbellian ulang. 

Uji Validitas dan Relliabilitas 
Belrdasarkan hasil pelngolahan data, selmua 

indikator melmelnuhi kritelria validitas delngan 

nilai loading factor di atas 0,7 (Hair elt al., 

2014). Uji relliabilitas juga melnunjukkan hasil 

yang baik delngan nilai Cronbach’s Alpha > 

0,7. 

Gambar 3. Loading Factor Selbellum 

ELliminasi 

Sumbelr: Data Diolah Olelh Pelnulis 

SmarattPLS velrsi 4.1 

Gambar 4. Loading Factor Seltellah ELliminasi 

Sumbelr: Data Diolah Olelh SmartPLS 4.1 
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Gambar 5. Loading Factor Seltellah ELliminasi 

Sumbelr: Data Diolah Olelh SmartPLS 4.1 

Hasil pelngujian dari keldua loading factor 

melnunjukan bahwa selluruh pelrnyataan dalam 

pelnellitian ini melmiliki nilai yang melmelnuhi 

kritelria validitas 

Tabell 1. Hasil Uji Validitas Diskriminan 

Sumbelr: Data Diolah Olelh SmartPLS 4.1 

Tabell 2. Hasil Cronbach’s Alpha 

Sumbelr: Data Diolah Olelh SmartPLS 4.1 

Variabell Cronbach's 

Alpha 

Kelpelrcayaan (X1) 0.960 

Kualitas Produk (X2) 0.970 

Promosi Pelnjualan (X3) 0.960 

Minat Belli (Y) 0.965 

Tabell 3. Hasil Compositel Relalibbility 

Sumbelr: Data Diolah Olelh SmartPLS 4.1 

Selbuah konstruk Agar hasil pelnellitian 

dapat dianggap valid dan andal, nilai 

Cronbach's Alpha harus mellelbihi 0,6, 

seldangkan Compositel Relliability harus lelbih 

dari 0,7. Dalam pelnellitian ini, elvaluasi uji 

relliabilitas melnunjukkan bahwa nilai 

Cronbach's Alpha lelbih belsar dari 0,6, dan 

Compositel Relliability mellelbihi 0,7. Delngan 

delmikian, modell yang diuji dapat dinyatakan 

valid, relliabell, selrta belbas dari masalah, 

selhingga indikator-indikator telrselbut dapat 

dianggap valid. 

Uji Modell Struktural dan Hipotelsis 
Uji R-Squarel

R-Squarel digunakan untuk melngukur 

selbelrapa belsar variabell indelpelndeln mampu 

melnjellaskan variabell delpelndeln. Nilai R-

Squarel yang tinggi melnunjukkan bahwa 

modell melmiliki kelmampuan preldiksi yang 

kuat. 

Variabell R-squarel R-squarel

adjusteld

Minat Belli (Y) 0,715 0,706 

Tabell 4. Hasil R_Squarel 

Belrdasarkan hasil pelnellitian ini, nilai R-

Squarel yang dipelrolelh adalah 0,715. Artinya, 

variabell Kelpelrcayaan (X1), Kualitas Produk 

(X2), dan Promosi Pelnjualan (X3) selcara 

belrsama-sama melmpelngaruhi variabell Minat 

Belli (Y) selbelsar 71,5%. Selmelntara itu, 

sisanya selbelsar 28,5% dipelngaruhi olelh 

faktor lain di luar variabell yang ditelliti dalam 

pelnellitian ini. 

Uji F-Squarel 

Variabell Nilai F-Squarel telrhadap 

Kelputusan Pelmbellian (Y) 

Kelpelrcayaan 

(X1) 

0.166 

Kualitas Produk 

(X2) 

0,142 

Promosi 

Pelnjualan (X3) 

0.155 

Tabell 5. Hasil F-Squarel 

Belrdasarkan hasil pelnellitian di atas variabell 

Kelpelrcayaan (X1) telrhadap variabell Minat 

Belli (Y) melmiliki nilai 0,166 yang belrarti 

lelbih belsar dari 0,02 dan lelbih belsar dari 

0,15 tapi kurang dari 0,35 maka pelngaruh 

nya belsar. Untuk Kualitas Produk (X2) 

telrhadap Minat Belli (Y) melmiliki nilai 

0,142 yang dimana lelbih belsar dari 0,02 

teltapi kurang dari 0,15 maka dari itu 

pelngaruhnya seldang. Untuk Promosi 

Pelnjualan (X3) telrhadap Kelputusan 

Pelmbellian (Y) yang belrarti lelbih belsar dari 

0,02 dan lelbih belsar dari 0,15 tapi kurang 

dari 0,35 maka pelngaruhnya belsar. 

Uji Hipotelsis 

Gambar 6. Hasil Bootstraping Innelr Modell 

Variabell Avelragel 

Variancelelxtracteld 

(AVEL) 

Keltelrangan 

Kelpelrcayaan 

(X1) 

0.630 Valid 

Kualitas 

Produk 

(X2) 

0.702 Valid 

Promosi 

Pelnjualan 

(X3) 

0.661 Valid 

Minat Belli 

(Y) 

0.630 Valid 

Variabell Cronbach's Alpha 

Kelpelrcayaan (X1) 0,957 

Kualitas Produk (X2) 0.969 

Promosi Pelnjualan (X3) 0.957 

Minat Belli (Y) 0.963 
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Gambar diatas melnunjukkan hasil 

bootstrapping innelr modell yang 

melnampilkan hubungan antar variabell selrta 

nilai koelfisieln jalur. Hasil bootstraping ini 

digunakan untuk melmastikkan bahwa hasil 

elstimasi tidak dipelngaruhi olelh sampell 

telrtelntu saja. Belrdasarkan gambar, telrlihat 

bahwa selmua hubungan antara variabell 

indelpelndeln dan minat belli melmiliki nilai t-

statistik diatas 1,96 dan p-caluel di bawah 

0,05 yang belrarti hipotelsis ditelrima dan 

hubungan antar variabell signidikan 

Variabell

Kelpelrcayaa

n (X1) --> 

Minat Belli 

(Y) 

Kualita

s 

Produk 

(X2) --

> Minat

Belli

(Y)

Promosi 

Pelnjuala

n (X3) 

--> Minat 

Belli (Y) 

Original 

samplel (O) 
0.399 0.273 0.290 

Samplel 

melan (M) 
0.398 0.274 0.294 

Standard 

delviation 

(STDELV) 

0.149 0.126 0.122 

T statistic 

(|O/STDELV|

) 

2.677 2.175 2.370 

P 

valuels 
0.007 0.030 0.018 

Tabell 6. Hasil Path Coelelficielnt 

Dari tabell diatas dapat disimpulkan bahwa 

keltiga variabell indelpelndeln melmiliki 

pelngaruh positif dan signifikan telrhadap 

minat belli. Kelpelrcayaan melmiliki pelngaruh 

paling belsar telrhadap minat belli, diikuti olelh 

kualitas produk dan promosi pelnjualan. 

Pelmbahasan 
Hasil pelnellitian melnunjukkan bahwa 

kelpelrcayaan, kualitas produk, dan promosi 

pelnjualan melmiliki dampak signifikan 

telrhadap minat belli konsumeln AMDK 

DELAS. Hal ini seljalan delngan pelnellitian 

selbellumnya yang melnelgaskan bahwa faktor 

kelpelrcayaan dan kualitas produk melrupakan 

ellelmeln kunci dalam kelputusan pelmbellian 

konsumeln. 

Stratelgi yang dapat ditelrapkan pelrusahaan 

melliputi pelningkatan transparansi layanan, 

pelnguatan branding, selrta divelrsifikasi 

stratelgi promosi selpelrti program diskon dan 

pelmasaran digital untuk melnarik lelbih 

banyak konsumeln potelnsial. 

5. KELSIMPULAN 

Belrdasarkan hasil analisis data, pelnellitian 

ini melnunjukkan bahwa kelpelrcayaan, 

kualitas produk, dan promosi pelnjualan 

melmiliki pelngaruh positif dan signifikan 

telrhadap minat belli konsumeln. Kelpelrcayaan 

konsumeln telrhadap produk telrbukti 

melmainkan pelran pelnting dalam kelputusan 

pelmbellian, di mana selmakin tinggi tingkat 

kelpelrcayaan yang dibelrikan, selmakin belsar 

pula minat melrelka untuk melmbelli. Sellain itu, 

kualitas produk juga belrkontribusi selcara 

signifikan dalam melningkatkan minat belli, 

yang melngindikasikan bahwa produk delngan 

standar kualitas yang baik lelbih celndelrung 

melnarik pelrhatian konsumeln. Sellanjutnya, 

promosi pelnjualan yang elfelktif telrbukti 

mampu melningkatkan keltelrtarikan konsumeln 

untuk mellakukan pelmbellian, melnunjukkan 

bahwa stratelgi pelmasaran yang telpat dapat 

melmaksimalkan daya tarik produk di 

pasaran. Delngan delmikian, pelnellitian ini 

melnelgaskan bahwa kombinasi dari 

kelpelrcayaan, kualitas produk, dan promosi 

pelnjualan yang optimal dapat melnjadi faktor 

utama dalam melningkatkan minat belli 

konsumeln telrhadap suatu produk atau 

layanan. 

6. UCAPAN TELRIMA KASIH 

Telrima kasih saya ucapkan yang selbelsar-

belsarnya kelpada selmua pihak yang 

melmbantu dan melmbelri pandangan pada 

pelnellitian ini selhingga pelnellitian ini dapat 

belrjalan delngan baik. 
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