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ABSTRAK 

Digitalisasi yang semakin marak menyebabkan banyak perubahan yang terjadi dari 

konvensional menjadi digital, salah satunya seperti banyaknya e-commerce bermunculan. 

Pelanggan dapat memesan produk yang diinginkan secara online dan produk tersebut akan 

diantarkan langsung ke alamat yang diinginkan. Salah satu perusahaan ritel ternama di 

Indonesia yaitu Indomaret juga turut membuat aplikasi ritel online bernama Klik 

Indomaret.  

Klik Indomaret hadir dalam rangka untuk memudahkan pelanggan 

Indomaret yang terkendala untuk membeli barang secara langsung, tetapi seiring waktu 

terlihat bahwa pengguna dari Klik Indomaret tidak begitu banyak. Berdasarkan preliminary 

research yang dilakukan oleh penulis, ditemukan permasalahan pada sales promotion dan 

ketersediaan produk yang pada akhirnya mempengaruhi niat pakai ulang Klik Indomaret. 

Maka dari itu, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sales promotion dan 

ketersediaan produk terhadap niat pakai ulang Klik Indomaret. 

 Pada penelitian ini, menggunakan analisis regresi linear berganda. 

Populasi penelitian adalah orang yang pernah menggunakan Klik Indomaret. Data 

dikumpulkan menggunakan kuesioner dengan rumus Rao Purba dengan hasil yang 

dibulatkan menjadi 100 orang responden. 

Penelitian ini terdiri dari, Sales Promotion dan Ketersediaan Produk 

menjadi variabel independent dan Niat Pakai Ulang menjadi variabel dependen. Hipotesis 

dari penelitian ini diuji menggunakan Uji F, Uji T, dan Koefisien Determinasi adjusted 𝑅2. 

Hasil dari uji yang dilakukan menghasilkan Sales Promotion berpengaruh positif terhadap 

Niat Pakai Ulang, Ketersediaan Produk berpengaruh positif terhadap Niat Pakai Ulang, dan 

Sales Promotion dan Ketersediaan Produk secara simultan berpengaruh positif terhadap 

Niat Pakai Ulang Klik Indomaret.  

 

Kata Kunci: Sales Promotion, Ketersediaan Produk, Niat Pakai Ulang, Klik Indomaret, 

Regresi Linear Berganda 
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ABSTRACT 

Increasingly widespread digitalization causes many changes that occur from conventional 

to digital, one of which is the emergence of many e-commerce. Customers can order the 

desired product online and the product will be delivered directly to the desired address. 

One of the leading retail companies in Indonesia, Indomaret, also created an online retail 

application called Klik Indomaret.  

Klik Indomaret is present in order to facilitate Indomaret customers who 

are constrained to buy goods directly, but over time it appears that the users of Klik 

Indomaret are not so many. Based on preliminary research conducted by the author, 

problems were found in sales promotion and product availability which ultimately affect 

the intention to reuse Klik Indomaret. Therefore, this study aims to determine the effect of 

sales promotion and product availability on the intention to reuse Klik Indomaret. 

 In this research, multiple linear regression analysis was used. The 

research population is people who have used Klik Indomaret. Data was collected using a 

questionnaire with the Rao Purba formula with the results rounded up to 100 respondents. 

This study consists of Sales Promotion and Product Availability being the 

independent variables and Reuse Intention being the dependent variable. The hypothesis 

of this study was tested using the F test, T test, and adjusted 𝑅2 coefficient of determination. 

The results of the tests conducted resulted in Sales Promotion having a positive effect on 

Reuse Intention, Product Availability having a positive effect on Reuse Intention, and Sales 

Promotion and Product Availability simultaneously having a positive effect on Klik 

Indomaret Reuse Intention. 

 

Keywords: Sales Promotion, Product Availability, Reuse Intention, Klik Indomaret, 

Multiple Linear Regression 
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