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Abstrak  
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk menguji dan menganalisis Pengaruh Promosi, 
Saluran Distribusi dan Citra Merek terhadap Niat Beli Ulang. Objek penelitian dalam 
penelitian ini adalah Retailer Produk PT. Indolakto di Kota Semarang. Penelitian ini 
menggunakan Teknik Sensus dan jumlah sampel yang digunakan adalah 100 responden. 
Metode pengumpulan data melalui Kuesioner , dan Analisis Regresi Linier Berganda adalah 
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini. Hasil yang diperoleh dalam penelitian 
menunjukkan bahwa Variabel Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat Beli 
Ulang, Saluran Distribusi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Niat Beli Ulang, dan 
Citra Merek berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Niat Beli Ulang. 

 
Kata Kunci: Promosi, Saluran Distribusi,  Citra Merek dan Niat Beli Ulang 

Abstract 
This research was conducted with the aim of testing and analyzing the Effect of Promotion, Distribution 
Channels and Brand Image on Repurchase Intentions. The research object in this study is the Product 
Retailer of PT. Indolakto in Semarang City. This study used the Census Technique and the number of 
samples used was 100 respondents. Data collection methods through questionnaires, and Multiple 
Linear Regression Analysis are the data analysis used in this study. The results obtained in this study 
indicate that the Promotion Variable has a positive and significant effect on Repurchase Intentions, 
Distribution Channels have no significant effect on Repurchase Intentions, and Brand Image has a 
positive and significant effect on Repurchase Intentions.. 
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PENDAHULUAN  
Kelangsungan hidup sebuah perusahaan sangat tergantung pada kepuasan 

para pelanggannya, hal ini dapat dilakukan dengan memberikan kepuasan kepada 
pelanggan melalui penyampaian produk dan jasa yang berkualitas. Dalam persaingan 
bisnis kualitas pelayanan memang sangat diperhatikan. Kualitas pemasaran dapat 
digunakan sebagai alat untuk mencapai keunggulan kompetitif. Agar dapat unggul 
secara kompetitif maka perusahaan harus mampu meningkatkan kualitas pemasaran.  
Tabel 1 Top Brand 2020 

Merek TBI 2020 
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Walls 32,1% 
Campina 26,7% 
Indo Eskrim  (INDOLAKTO) 18,7% 
Aice 10,9% 
Diamond 6,6% 

(Sumber : data TOP Brand 2020) 
Berdasarkan data TOP BRAND 2020, perusahaan yang merajai produk minuman atau 
es krim adalah Walls, sedangkan Indo Eskrim produk yang dihasilkan PT. Indolakto 
memperoleh posisi ketiga sebagai penghasil produk susu olahan Masyarakat tentu 
membutuhkan susu dengan kualitas terbaik untuk dikonsumsi.  
Tabel 2 Penjualan per Juli – September 2020 

Bulan Jumlah  Penjualan per hari 
Juli  418 Rp 1.345.000 
Agustus 398 Rp 1.285.000 
September 448 Rp 1.435.000 

(Sumber : data penjualan PT. Indolakto 2020) 
Hal ini menunjukan bahwa Indomilk masih perlu meningkatkan penjualan 

untuk bisa mengalahkan para pesaingnya. Tentu menjadi pekerjaan rumah bagi PT. 
Indolakto khususnya divisi pemasaran, karena pemasaran merupakan salah satu 
ujung tombak bagi tinggi rendahnya angka penjualan di sebuah perusahaan. Oleh 
karena itu, PT. Indolakto berusaha memaksimalkan sumber daya manusia pada divisi 
pemasaran. Dengan meningkatkan, atau membuat inovasi baru untuk promosi yang 
menarik. Menurut Manap (2016) Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi 
penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang atau jasa. Sedangkan  
hal ini juga berhubungan dengan citra merek, dimana citra merek juga berperan untuk 
meyakinkan calon konsumen tentang produk PT. Indolakto seperti pendapat 
Pechyiam and Jaroenwanit (2014) bahwa ”Citra merek yang baik dan terpercaya akan 
memberikan rasa aman pada diri konsumen yang kemudian membuat konsumen 
semakin tertarik melakukan pembelian pada produk yang ditawarkan dari merek 
tersebut ”.Adapun saluran distribusi yang dibutuhkan agar kegiatan promosi yang 
dilakukan memiliki respon positif. 
 Perusahaan perlu melakukan aktivitas pemasaran dengan sistem distribusi 
berupa menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2008). Tujuan dari 
saluran distribusi adalah untuk mencapai pasar-pasar tertentu. Jadi, pasar merupakan 
tujuan akhir dari kegiatan saluran distribusi. PT. Indolakto yang terlibat dalam 
penyaluran produk es krim di Kota Semarang terdapat dua pola altenatif. Pola saluran 
distribusi yang pertama adalah dari produsen (pabrik) menjual hasil produksi eskrim 
kepada agen agar langsung dijual ke pedagang eceran atau Retailer. Hal tersebut juga 
diupayakan untuk mendapatkan niat beli ulang dari konsumen – konsumen PT. 
Indolakto agar peningkatan penjualan tetap stabil atau bahkan meningkat. 
Berdasarkan uraian diatas, terdapat beberapa permasalahan yang muncul antaralain  
: PT. Indolakto masih memiliki masalah dalam pemasarannya yang menyebabkan 
rendah nya posisi PT. Indolakto pada tabel TOP BRAND 2020. Dan rendahnya 
penjualan dari bulan Juli sampai September 2020. Selain itu masih terdapat research 
gap pada penelitian sebelumnya, baik itu dari pengaruh Promosi, Saluran Distribusi 
maupun Citra Merek terhadap Niat Beli Ulang. Oleh sebab itu penulis tertarik untuk 



Pengaruh Promosi, Saluran Distribusi dan Citra Merek Terhadap… 
 

  Jurnal Mirai Management, 8(2), 2023 | 529 

melakukan penelitian guna mengetahui seberapa penting peran Promosi, Saluran 
Distribusi dan Citra Merek dalam meningkatkan Niat Beli Ulang pelanggan terhadap 
Produk PT. Indolakto Semarang. 
 
METODOLOGI 
Promosi 

Menurut Alma (2006) Promosi merupakan sejenis komunikasi yang 
memberikan penjelasan dan meyakinkan calon konsumen mengenai produk dengan 
tujuan untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dan meyakinkan calon 
konsumen untuk memilih produk yang di tawarkan. Sedangkan menurut Kotler & 
Amstrong (2012) Promosi adalah kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat 
produk dan membujuk pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan. 
Sedangkan menurut Manap (2016) Promosi adalah sejenis komunikasi memberi 
penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang atau jasa. 

Kotler & Amstrong (2012) menyatakan terdapat empat indikator yang perlu 
diperhatikan dalam membentuk Citra Merek, diantaranya : 

1. Informasi tentang produk, promosi penjualan mampu menarik perhatian dan 
memberikan informasi untuk memperkenalkan pelanggan terhadap produk 

2. Pengenalan produk, memberikan keistimewaan dan rangsangan atau 
dorongan yang bernilai bagi pelanggan. 

3. Masyarakat ikut memasarkan 
4. Penjualan melalui event, dengan mengundang khalayak luas untuk membeli 

saat itu juga. 
 

Saluran Distribusi 
 Menurut Tjiptono (2014) Saluran distribusi merupakan serangkaian partisipan 
organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan untuk menyampaikan 
produk/jasa dari penjual kepada pembeli akhir. Menurut Daryanto (2011) Distribusi 
merupakan suatu perangkat organisasi yang saling bergantung dalam menyediakan 
satu produk untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen/pengguna. menurut 
Alma (2011) Saluran  distribusi  adalah  kombinasi  saluran-saluran  distribusi  untuk 
menyampaikan produk perusahaan ke pengguna akhir. saluran distribusi untuk suatu 
barang adalah  saluran  yang  digunakan  oleh  produsen  untuk  menyalurkan  barang  
tersebut  dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri. Menurut Kotler 
& Amstrong, (2012) tempat atau saluran distribusi yaitu kegiatan perusahaan yang 
membuat produk tersedia untuk dikonsumsi oleh konsumen. 

Menurut Menurut Kotler & Amstrong, (2012) saluran distribsi memiliki beberapa 
indikator yaitu sebagai berikut : 

1. Saluran , sebagai perantara dimana produsen dapat menjual prouk kepada 
konsumen. 

2. Ketersediaan produk, untuk memudahkan konsumen menentukan produk 
yang mereka cari 

3. Cakupan pasar , untuk mencukupi kebutuhan konsumen oleh perusahaan. 
 
 
Citra Merek 

Menurut Kotler & Keller (2016) citra merek menggambarkan sifat ekstrinsik 
produk atau layanan, termasuk cara merek berusaha memenuhi kebutuhan psikologis 
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atau pelanggan. Adapun menurut Mahmudah Enny W (2017) bahwa “Merek yang 
kuat dapat menarik konsumen untuk menggunakannya sebagai faktor penentu dalam 
pemilihan keputusan dalam pembelian” . Citra merek yang baik dan terpercaya akan 
memberikan rasa aman pada diri konsumen yang kemudian membuat konsumen 
semakin tertarik melakukan pembelian pada produk yang ditawarkan dari merek 
tersebut Pechyiam and Jaroenwanit (2014). Sedangkan Menurut Rangkuti (2013) Citra 
Merek (brand image) adalah persepsi merek yang dihubungkan dengan asosiasi merek 
yang melekat dalam ingatan konsumen. 

Menurut Kotler & Keller (2016) indikator citra merek dapat dilihat dari : 
1. Keunggulan asosiasi merek, salah satu faktor pembentuk brand image adalah 

keunggulan produk, dimana produk tersebut unggul dalam persaingan. 
2. Kekuatan asosiasi merek, setiap merek yang berharga mempunyai jiwa, suatu 

kepribadian khusus adalah kewajiban mendasar bagi pemilik merek untuk 
dapat mengungkapkan, mensosialisasikan jiwa/kepribadian tersebut dalam 
satu bentuk iklan, ataupun bentuk kegiatan promosi dan pemasaran lainnya. 
Hal itulah yang akan terus menerus menjadi penghubung antara 
produk/merek dengan pelanggan. dengan demikian merek tersebut akan cepat 
dikenal dan akan tetap terjaga ditengah-tengah maraknya persaingan. 
Membangun popularitas sebuah merek menjadi merek yang terkenal tidaklah 
mudah. Namun demikian, popularitas adalah salah satu kunci yang dapat 
membentuk brand image pada pelanggan. 

3. Keunikan asosiasi merek, merupakan keunikan-keunikan yang dimiliki oleh 
produk tersebut. 

Gambar 1 Kerangka Pikir 
 

Hubungan Promosi terhadap Niat Beli Ulang 
Promosi merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan suatu 

perusahaan, karena bagaimanapun baiknya suatu usaha jika tidak dikaetahui oleh 
konsumen maka tidak akan membuahkan suatu transaksi / pembelian. Dengan 
demikian, perlu adanya promosi penjualan yang menarik pada suatu unit usaha 
sehingga dapat mempengaruhi minat beli konsumen dan dapat melakukan pembelian 
ulang di masa yang akan datang. Alma (2006) “Promosi merupakan sejenis 
komunikasi yang memberikan penjelasan dan meyakinkan calon konsumen mengenai 
produk dengan tujuan untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dan 
meyakinkan calon konsumen untuk memilih produk yang di tawarkan.”. promosi 
yang meyakinkan konsumen cenderung membuat konsumen memounyai niat untuk 
membeli ulang. Pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Putri Tunggadewi 

Promosi 
(X1) 

Saluran 
Distribusi 

(X2) 

Citra Merek 
(X3) 

Niat 
Beli 

Ulang 
(Y) 
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& Pudjoprastyono, (2022) maupun Purnamasari, Rohmatiah dan Indartini (2021) 
menemukan  bahwa Promosi berpengaruh positif terhadap niat beli ulang. 
H1 : Promosi  berpengaruh positif terhadap Niat Beli Ulang. 
 
Hubungan Saluran DIistribusi terhadap Niat Beli Ulang. 

Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan produsen untuk 
menyalurkan barang yang diproduksinya agar sampai ke konsumen. Ketepatan 
dalam memilih saluran distribusi akan menentukan keberhasilan dan kegagalan 
usaha di masa yang akan datang. Apabila distribusi produk ke pasar sangat lancer, 
saat produk mudah dijangkau oleh konsumen, hal itu pun cenderung mempermudah 
konsumen untuk membelinya sehingga menimbulkan niat beli ulang pada produk 
tersebut, Menurut Tjiptono (2014) Saluran distribusi merupakan serangkaian 
partisipan organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan untuk 
menyampaikan produk/jasa dari penjual kepada pembeli akhir. Pada penelitian 
sebelumnya yang dilakukan oleh Munir dan Putri (2022) maupun  Purnamasari, 
Rohmatiah dan Indartini (2021) menemukan bahwa saluran distribusi berpengaruh 
positif terhadap Niat beli ulang. 
H2 : Saluran Distribusi berpengaruh positif terhadap Niat Beli Ulang. 
 
Hubungan Citra Merek dan Niat Beli Ulang. 

Citra (image) merupakan persepsi masyarakat terhadap perusahaan atau 
produknya. Image yang baik tentang produk akan menguntungkan perusahaan, 
karena konsumen secara tidak sadar akan merekomendasikan produk kepada orang 
lain. Sebaliknya image yang buruk tentang produk akan membuat konsumen 
menyebarkan informasi buruk tersebut kepada orang lain. Citra merek yang baik dan 
terpercaya akan memberikan rasa aman pada diri konsumen yang kemudian 
membuat konsumen semakin tertarik melakukan pembelian pada produk yang 
ditawarkan dari merek tersebut (Pechyiam and Jaroenwanit, 2014). Konsumen yang 
percaya pada suatu merek akan cenderung mempunyai niat untuk membeli ulang. 
Pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Setiana & Marlien (2021) maupun 
Aini, Marlien, dan Riva’i (2022) menemukan bahwa Citra Merek berpengaruh positif 
terhadap niat beli ulang. 
H3 : Citra Merek berpengaruh positif terhadap Niat Beli Ulang. 
 
METODE DAN RANCANGAN (DESAIN) PENELITIAN 
  Populasi dalam penelitian ini yaitu Retailer Produk PT. Indolakto di Semarang. 
Yaitu perorangan pemilik toko yang menjadi retailer produk PT. Indolakto dengan 
pengambilan sampel menggunakan Teknik Sensus, teknik penentuan sample bila 
semua anggota populasi digunakan sebagai sampel. Diketahui anggota populasi 
berjumlah 100 pemilik toko, sehingga terdapat 100 responden. Penelitian ini jenis data 
yang digunakan adalah data kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017) “Data kuantitatif 
adalah data yang berbentuk angka, atau data kualitatif yang diangkakan (scoring) Data 
tersebut dapat berupa angka atau skor dan biasanya diperoleh dengan menggunakan 
alat pengumpul data yang jawabannya berupa rentang skor atau pertanyaan yang 
diberi bobot. Sumer data dalam penelitian ini adalah data primer, menurut Sugiyono 
(2017) adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data. 
Dan teknik pengambilan data daam penelitian ini berupa Kuesioner, menurut 
Sugiyono (2017) adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
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memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawab. Sedangkan pnilaian setiap item pernyataan kuesioner mengunakan skala 
Likert. Dalam penelitian ini terdiri dari tiga variabel independen (bebas) dan satu 
variabel dependen (terikat). 
 Penguji instrument dalam penelitian mengunakan uji validitas dan uji 
reliabilitas. Sedangkan uji model menggunakan uji F dan uji koefisien determinasi 
(R2). Selanjutnya untuk menganalisis data penelitian ini menggunakan analisis regresi 
liniear berganda dan pengujian hipotesis (uji t). 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Responden dalam penelitian ini adalah pemilik toko yang pernah menjadi 
retailer PT. Indolakto Semarang, terdiri dari 72 pemilik toko kelontong/ 
toserba, 21 pemilik Minimarket, dan 6 pemilik resto. Dengan jenis kelamin laki-
laki sebanyak 51 orang (51%) dan responden dengan jenis kelamin perempuan 
sebanyak 49 orang (49%), hal ini menunjukkan bahwa pemilik toko dominan 
berjenis kelamin laki-laki yang memiliki keinginan lebih untuk menjadi retailer 
PT. Indolakto. Sedangkan responden berdasarkan usia dijelaskan berusia 17 – 
30 tahun sebanyak 27 orang (27%), dan yang mendominasi ialah responden 
yang berusia 31 – 40 tahun yaitu sebanyak 39 orang (39%). Dengan demikian 
menunjukkan bahwa responden kelompok usia paruhbaya yang relative masih 
produktif.  

Sebagian besar responden didominasi dengan memiliki omset toko 
sebanyak Rp. 1.000.000 – Rp. 2.499.000 yaitu sebanyak 34 responden, sedangkan 
pada omset toko  lebih dari Rp. 5.000.000 hanya dimiliki oleh 6 orang saja, hal 
ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden masih dalam usaha kecil 
atau menengah ke bawah..   

Berdasarkan frekuensi lamanya responden mejadi retailer PT. Indolakto, 
sebagian besar responden sudah lebih dari 2 tahun menjadi retailer PT. 
Indolakto yaitu sebanyak 47 orang, sedangkan yang masih baru menjadi 
retailer atau kurang dari 6 bulan hanya 4 responden saja, hal ini menunjukkan 
bahwa responden sudah sangat cocok dan sangan nyaman menjadi retailer PT. 
Indolakto. sebagian besar responden sudah berkali kali atau sudah lebih dari 5 
kali menjadi retailer PT. Indolakto, yaitu sebanyak 71 orang atau 71%.  Hal ini 
menunjukkan  

Di ketahui sebagian besar repsonden tidak pernah mendapatkan produk 
cacat/kadaluarsa. Yaitu sebanyak 88 orang (88%), dan yang pernah 
mendapatkan produk cacat lebih memilih untuk mengkomunikasikannya 
melalui salesman, hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden 
memilih salesman sebagai saluran distribusi yang nyaman dan aman dari 
produk cacat. 

Tabel 3 Hasil Uji Validitas 
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Variabel Indikator (KMO) 
> 0.50 Keterangan Loading 

Factor > 0.50 Keterangan 

Promosi 

X1.1 

0.714 Memenuhi 

0.685 Valid 
X1.2 0.776 Valid 
X1.3 0.682 Valid 
X1.4 0.799 Valid 
X1.5 0.758 Valid 
X1.6 0.679 Valid 
X1.7 0.514 Valid 

Saluran 
Distribusi 

X2.1 

0.696 Memenuhi 

0.859 Valid 
X2.2 0.784 Valid 
X2.3 0.627 Valid 
X2.4 0.693 Valid 

Citra Merek 
X3.1 

0.684 Memenuhi 
0.859 Valid 

X3.2 0.801 Valid 
X3.3 0.814 Valid 

Niat Beli 
Ulang 

Y.1 
0.743 Memenuhi 

0.783 Valid 
Y.2 0.749 Valid 
Y.3 0.727 Valid 

(Sumber : Data Primer, diolah 2023) 
Berdasarkan pada tabel 3 diatas diketahui bahwa seluruh variabel 

menunjukkan nilai KMO MSA > 0.5 yang artinya keseluruhan sampel 
dinyatakan memenuhi kriteria kecukupan sampel. Hasil uji  menunjukkan nilai 
Loading Factor > 0.5 dapat disimpulkan bahwa semua indikator variabel 
Promosi, Saluran Distribusi, Citra Merek, dan Niat Beli Ulang dinyatakan 
Valid. sehingga penelitian dapat dilanjutkan (Ghozali, 2013). 

Tabel 4 Hasil Uji Reliabilitas 

 
 

 
 
 
 
 
 

((Sumber : Data Primer, diolah 2023) 
Berdasarkan pada tabel 4 diatas maka dapat diketahui bahwa variabel 

Promosi (X1), Saluran Distribusi (X2), Citra Merek(X3) dan Niat Beli Ulang (Y) 

Variabel Cronbach’s Alpha (> 0,7) Keterangan 

Promosi (X1) 0.825 Reliabel 

Saluran Distribusi (X2) 0.724 Reliabel 

Citra Merek (X3) 0.764 Reliabel 

Niat Beli Ulang (Y) 0.733 Reliabel 
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memperoleh nilai Cronbach’s Alpha > 0,70 yang artinya keempat variabel 
tersebut dinyatakan reliabel dan dapat dilakukan analisis selanjutnya. 

Tabel 5 Hasil Uji F 
Model Sum of Squares df Mean Square f sig 

Regression 248.824 3 82.941 40.431 .000b 

Residual 196.936 96 2.051   

Total 445.760 99    

a. Dependent Variabel : Niat Beli Ulang 

b. Predictors (Constant), Promosi, Saluran Distribusi, Citra Merek 

(Sumber : Data Primer, diolah 2023) 
Berdasarkan pada tabel 5 diatas maka dapat diperoleh nilai sig 0.000 < 0.05 

hal ini menunjukkan bahwa model regresi dapat dilanjutkan ke analisis 
berikutnya. 

Tabel 6 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
estimate 

1 .747a .558 .544 1.432 

a. Predictors : (Constant), X3,X2, X1 

(Sumber : Data Primer, diolah 2023) 
Berdasarkan pada tabel 6 diatas, diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0.544 yang 
memiliki arti bahwa variabel promosi, Saluran Distribusi, dan Citra Merek memiliki 
kontribusi sebesar 54,4% dalam mempengaruhi NIat Beli Ulang, dan untuk 45,6% 
sisanya dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel dalam penelitian ini. 
Tabel 7 Hasil Analisis Data (Analisis Regresi Linier Berganda dan Hasil Uji t) 

Model 
Standardized Coefficients 

t Sig 
Beta 

(Constant)  1.617 0.109 HIPOTESIS 
X1 0.299 2.781 0.007 Di terima 
X2 0.159 1.453 0.149 Di tolak 
X3 0.392 4.389 0.000 Di terima 

a. Dependent Variabel : TOTAL_Y 
(Sumber : Data Primer, diolah 2023) 

Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
Berdasarkan pada tabel 7 di ketahui pengaruh dan sumbangan efektif yang diberikan 
antara variabel independen terhadap variabel dependen yaitu menggunakan tabel 
Standardized Coefficients. Sehingga diperoleh persamaan 

Y =  0.299X1 + 0.159X2 + 0.392X3 

Promosi (X1) mempunyai nilai koefisien beta sebesar 0,299 yang artinya variabel 
Promosi memiliki hubungan positif terhadap niat beli ulang, hal ini menggambarkan 
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bahwa semakin baik Promosi maka semakin meningkatkan niat beli ulang pada 
produk tersebut. 
Saluran Distribusi (X2) mempunyai nilai koefisien beta sebesar 0.159 yang artinya 
variabel SAluran Distribusi memiliki hubungan positif terhadap niat beli ulang, hal 
ini menggambarkan bahwa semakin baik Saluran Distribusi, maka semakin baik Niat 
Beli Ulang pada produk tersebut. 
Citra Merek (X3) memiliki nilai koefisien beta sebesar 0.392 yang artinya variabel Citra 
Merek memiliki hubungan positif terhadap niat beli ulang, hal ini menggambarkan 
bahwa semakin baik Citra Merek maka semakin meningkatkan niat beli ulang pada 
produk tersebut. 
Hasil Uji t 
Diketahui bahwa Promosi memperoleh nilai signifikan 0.007 < 0.05 sehingga Hipotesis 
1 diterima dan dinyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat beli ulang. Saluran Distribusi memperoleh nilai signifikan 0.149 > 0.05 
sehingga Hipotesis 2 ditolak dan dinyatakan bahwa saluran distribusi tidak 
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap niat beli ulang. Citra merek 
memperoleh nilai signifikan 0.000 < 0.05 sehingga Hipotesis 3 diterima dan 
dinyatakan bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli 
ulang. 
Pembahasan 

Sebagian besar responden merupakan pemilik toko kelontong atau toserba, 
Responden dominan berjenis kelamin laki – laki, masih berada pada usia produktif 
yaitu antara usia 31 sampai 40 tahun, memiliki omset sebesarRp. 1.000.000 – Rp. 
2.499.000 artinya masih berada di posisi ke ekonomian menengah ke bawah. Sebagian 
besar responden sudah lama menjadi retailer yaitu lebih dari 2 tahun , dan sudah 
berkali kali menjadi retailer PT. Indolakto Semarang 

Berdasarkan hasil Uji Empiris yang telah dilakukan, maka diperoleh hasil 
bahwa variabel Promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap variabel 
Niat Beli Ulang Hasil Analisis Deskriptif Variabel Promosi menunjukkan bahwa 
indikator Pengenalan Produk memiliki pengaruh besar. Sesuai dengan fakta 
dilapangan hal ini terjadi karena Retailer lebih cenderung mudah tertarik pada produk 
jika pengenalan produk dijelaskan langsung oleh sales Es-Krim PT. Indolakto. Hal ini 
sesuai dengan fakta lapangan pada hasil deskripsi responden dimana sebagian besar 
responden sudah berkali kali menjadi retailer PT. Indolakto Semarang. Artinya 
dengan adanya sales-sales Es-Krim PT. Indolakto berkeliling ke toko milik responden 
akan meningkatkan niat para pemilik toko untuk menjadi retailer tetap. Hasil 
penelitian ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh oleh Alma (2006) “Promosi 
merupakan sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan dan meyakinkan calon 
konsumen mengenai produk dengan tujuan untuk memperoleh perhatian, mendidik, 
mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen untuk memilih produk yang di 
tawarkan.” Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang pernah dilakukan oleh 
Putri Tunggadewi & Pudjoprastyono, (2022) dan penelitian Purnamasari et al., (2021) 
yang menyatakan bahwa Promosi berpengaruh positif terhadap niat beli ulang. 

Berdasarkan hasil uji empiris yang telah dilakukan, maka diperoleh hasil 
bahwa variabel Saluran Distribusi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
variabel Niat Beli. Hasil penelitian ini bertentangan dengan Faktor-faktor yang 
mempengaruhi saluran keputusan distribusi yang dikemukakan oleh Hamali (2016) 
dimana ukuran pasar dan area pasar menjadi salah satu faktor – faktor  yang 
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mempengaruhi saluran keputusan distribusi. Sedangkan dalam hasil penelitian ini 
cakupan pasar tidak dipermasalahkan oleh responden. Penelitian ini juga 
bertentangan dengan penelitian Munir dan Putri (2022) dan penelitian Purnamasari, 
Rohmatiah dan Indartini (2021) yang menyatakan bahwa saluran distribusi memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap pembelian ulang. Namun hasil Penelitian ini 
pernah terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh Pupuani dan Sulistyawati (2013) 
dalam penelitiannya menunjukkan bahwa tidak adanya pengaruh yang signifikan 
dari Saluran Distribusi terhadap Perilaku Pembelian Ulang. 

Berdasarkan hasil Uji Empiris yang telah dilakukan, maka diperoleh Hasil 
bahwa variabel citra merek berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
variabel Niat Beli Ulang. 

Analisis deskripsi variabel menunjukkan bahwa indikator yang menyatakan 
“Produk Es krim dari PT. Indolakto Semarang memiliki keunggulan di bagian rasa 
dan harga, sehingga banyak peminatnya” memiliki pengaruh yang tinggi didalam 
Variabel Citra Merek. Hal ini sesuai dengan fakta lapangan di mana profil responden 
yang sebagian besar responden telah lama menjadi retailer dan sudah berkali – kali 
menajdi retailer produk Es Krim PT. Indolakto. Mereka lebih suka 
mengkomunikasikan produk – produknya yang cacat atau kadaluarsa melalui 
salesman karena mereka yakin bahwa citra merek perusahaan sudah tinggi sehingga 
tidak ada keraguan lagi jika harus mengkomunikasikan produk cacat nya kepada 
salesman bukan ke tempatnya langsung. Penelitian ini sesuai dengan pendapat 
Pechyiam and Jaroenwanit (2014), bahwa Citra merek yang baik dan terpercaya akan 
memberikan rasa aman pada diri konsumen yang kemudian membuat konsumen 
semakin tertarik melakukan pembelian pada produk yang ditawarkan dari merek 
tersebut. Pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Setiana & Marlien (2021) 
dan penelitian Aini, Marlien, dan Riva’i (2022) menemukan bahwa citra merek 
berpengaruh positif terhadap niat beli ulang. 

 
SIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan diatas, kesimpulan yang dapat diambil 
dari dalam penelitian ini adalah : 
1. Promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Niat Beli Ulang. Hal ini 
Menunjukkan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif pada PT. Indolakto. Jadi 
semakin tinggi Promosi yang diberikan PT. Indolakto, maka semakin tinggi pula Niat 
retailer untuk menjadi retailer tetap  
2. Saluran Distribusi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Niat Beli Ulang. 
Hal ini menunjukkan bahwa Saluran tidak berngaruh yang signifikan pada PT. 
Indolakto. Jadi semakin tinggi tingkat Saluran Distribusi, maka tidak semakin tinggi 
Niat retailer untuk menjadi retailer tetap. 
3. Citra Merek berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Niat Beli Ulang. Hal 
ini menunjukkan bahwa Citra Merek memiliki pengaruh positif pada PT. Indolakto. 
Jadi semakin tinggi Citra Merek maka semakin tinggi pula Niat retailer untuk menjadi 
retailer tetap 
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