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ABSTRAK 

 
Nanang Prasetyo, Pengaruh Strategi Branding, Promosi, dan Ekspetasi 

Pelanggan Terhadap Pembelian Ulang Pada Point Coffee Indomaret H.M 

Noerdin Pandji (Dibawah bimbingan Bapak Baidowi Abdhie, SE, MP dan Ibu 

Liliana, S.E., M.SI.) 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara 

parsial dan simultan pada strategi branding, promosi, dan ekspetasi pelanggan 

terhadap pembelian ulang pada Point Coffee Indomaret H.M Noerdin Pandji. 

Penelitian ini dilakukan pada konsumen Point Coffee Indomaret H.M Noerdin 

Pandji. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini penulis menggunakan 

metode deskriptif kuantitatif, Sampel pada penelitian ini adalah sebanyak 1.517 

konsumen melalui data yang dikumpulkan dengan menyebarkan kuesioner kepada 

94% responden menggunakan teknik accidental sampling. Hasil penelitian ini 

adalah sebagai berikut : dilihat dari persamaan regresi linier berganda Y=15,589 + 

0,110 X1 + 0,024X2 + 0,873 X3, hal ini menunjukkan bahwa strategi branding, 

promosi, dan ekspetasi pelanggan dapat meningkatkan pembelian ulang. 

Hasil uji hipotesis secara simultan menunjukan bahwa variabel strategi 

branding, promosi dan ekspetasi pelanggan secara bersama-sama mempengaruhi 

pembelian ulang Point Coffee Indomaret H.M Noerdin Pandji. Hal ini dapat 

dibuktikan berdasarkan hasil uji dengan nilai sig F (0,000) < 0,05. Hasil uji parsial 

juga menunjukkan bahwa variabel strategi branding mempengaruhi pembelian 

ulang ditunjukkan dengan nilai sig t sebesar 0,003 ≤ 0,05, variabel promosi 

mempengaruhi secara parsial pembelian ulang ditunjukan dengan nilai sig t 0,484 

> 0,05. variabel ekspetasi pelanggan mempengaruhi secara parsial pembelian ulang 

ditunjukan dengan nilai sig t 0,000 ≤ 0,05 

Point Coffee Indomaret H.M Noerdin Pandji perusahaan harus terus 

mengoptimalkan kualitas produk dan layanan dengan berfokus pada kebutuhan 

pelanggan, termasuk peningkatan responsivitas dan keterlibatan pelanggan dalam 

program loyalitas. 

 

 

Kata kunci: Strategi Branding, Promosi, dan Ekspetasi Pelanggan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Industri coffee shop yang mengalami pertumbuhan sangat pesat 

dalam beberapa tahun terakhir, seiring dengan meningkatnya minat 

masyarakat terutama generasi millennial dan generasi z terhadap budaya 

ngopi. Di kota-kota besar terutama di kota Palembang, coffee shop tidak 

hanya sebagai tempat untuk menikmati kopi, namun juga sebagai tempat 

berkumpul, mengerjakan tugas atau hanya sekedar untuk bersantai. Kondisi 

ini didorong oleh tren gaya hidup modern yang semakin memprioritaskan 

pengalaman, kenyamanan, serta kualitas produk yang ditawarkan. Seiring 

dengan tingginya persaingan di industri kopi saat ini, coffe shop berupaya 

keras menerapkan strategi yang efektif dalam menarik dan mempertahankan 

pelanggan. 

Dalam kondisi yang kompeitif ini, strategi branding dan promosi 

yang efektif menjadi elemen penting dalam menarik minat konsumen dan 

meningkatkan loyalitas. Salah satu merek yang terus berkembang di 

Indinesia adalah Point Coffee, sebuah anak Perusahaan dari Indomaret 

Group yang dapat ditemukan didalam toko indomaret, yang telah hadir lebih 

dari 120 kota/kabupaten, lebih dari 1.200 sehingga memiliki jaringan yang 

luas dan mudah diakses. Merek ini tidak hanya mengandalkan rasa dan 
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kualitas, tetapi juga strategi branding yang kuat sehingga promosi dapat 

menjangkau target pasar dengan baik. 

Menurut Murwanti & Surakarta (2017). pembelian ulang adalah 

komitmen konsumen yang terbentuk setelah konsumen membeli produk 

atau pelayanan, komitmen ini bermula dari kesan positif. Pembelian ulang 

yang tinggi menggambarkan sebuah kepuasan konsumen Ketika 

memutuskan untuk membeli Kembali atau menolak produk yang telah 

mereka gunakan dan menimbulkan rasa suka atau tidak suka terhadap 

produk tersebut. Munculnya rasa suka apabila konsumen memiliki 

pandangan bahwa produk yang mereka konsumsi berkualitas baik dan dapat 

memenuhi harapan, mendapat kepuasan dan menjadi pelanggan yangsetisa 

akan memberikan rekomendasi yang positif kepada orang lain datau orang 

disekitarnya. 

Hal ini tidak telepas dari Point Coffee dalam mengembangkan 

strategi branding nya. Menurut Sarudin, (2022) strategi branding adalah 

cara untuk memperkenalkan semua elemen dari perusahaan dengan tujuan 

menciptakan pandangan yang positif dari Masyarakat. Sedangkan menurut 

Badruddin et.al., (2022) strategi branding bisa mewujudkan bagaimana 

suatu brand itu dikenal dari kualitas produk atau jasa dan pelayanan kepada 

pelanggannya dengan demikian loyalitas dapat terjalin. Di sisi lain promosi, 

menurut (Alam, 2017) promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yang 

merupakan kegiatan pemasaran yang berupaya menyebarkan informasi, 

mempengaruhi, dan mengingatkan pasar asaran atas Perusahaan dan 
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produknya agar bersedia meneriman, membeli dan loyal pada produk yang 

ditwarkan oleh perusahaan. 

Harapan pelanggan yang menjadi keinginan atas suatau produk yang 

akan didapatkan sehingga terbentuknya sebuah keyakinan pelanggan 

dijadikan sebuah patokan untuk menilai hasil dari mengkonsumsi produk 

tersebut. Selain itu, ekspektasi pelanggan yang tidak terpenuhi menjadi 

salah satu faktor utama yang dapat merusak hubungan jangka panjang 

dengan konsumen. Konsumen Point Coffee, mungkin datang dengan 

harapan tertentu, baik itu dari segi pelayanan, kenyamanan tempat, atau 

kualitas produk. Jika ekspektasi ini tidak tercapai, konsumen tidak hanya 

berpotensi beralih ke kompetitor, tetapi juga bisa memberikan feedback 

negatif yang mempengaruhi citra merek secara keseluruhan. Oleh karena 

itu, pemahaman yang mendalam terhadap apa yang diharapkan konsumen 

menjadi penting bagi perusahaan dalam menyusun strategi yang 

berorientasi pada kepuasan pelanggan. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas maka 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian ke dalam Skripsi dengan judul 

“Pengaruh Strategi Branding, Promosi, dan Ekspetasi Pelanggan 

Terhadap Pembelian Ulang Konsumen Pada Point Coffee Indomaret 

H.M. Noerdin Pandji”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah diatas dapat diuraikan, maka dapat 

dirumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Apakah Strategi Branding, Promosi, dan Ekspetasi Pelanggan 

berpengaruh secara simultan Terhadap Pembelian Ulang Konsumen 

Pada Point Coffee Indomaret H.M. Noerdin Pandji? 

2. Apakah Strategi Branding berpengaruh secara persial Terhadap 

Pembelian Ulang Konsumen Pada Point Coffee Indomaret H.M. 

Noerdin Pandji? 

3. Apakah Promosi berpengaruh secara persial Terhadap Pembelian 

Ulang Konsumen Pada Point Coffee Indomaret H.M. Noerdin 

Pandji? 

4. Apakah Ekspetasi Pelanggan berpengaruh secara persial Terhadap 

Pembelian Ulang Konsumen Pada Point Coffee Indomaret H.M. 

Noerdin Pandji? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan antara lain sebagai berikut : 

 

1. Untuk mengetahui pengaruh Strategi Branding, Promosi, Ekspetasi 

Pelanggan secara persial terhadap Pembelian Ulang Konsumen Pada 

Point Coffee Indomaret H.M. Noerdin Pandji. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Strategi Branding 

secara simultan terhadap Pembelian Ulang Konsumen pada Point 

Coffee Indomaret H.M. Noerdin Pandji. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh Promosi secara simultan terhadap 

Pembelian Ulang Konsumen pada Point Coffee Indomaret H.M. 

Noerdin Pandji. 

4. Untuk mengetahui pengaruh Ekspetasi Pelanggan secara simultan 

terhadap Pembelian Ulang Konsumen Pada Point Coffee Indomaret 

H.M. Noerdin Pandji. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini sebagai berikut : 

 

1. Bagi Penulis 

 

Penelitian ini syarat tugas akhir S1 serta dapat menambah wawasan, 

pengetahuan, dan pengalaman bagi penelitin lainnya dalam 

memahami tingkah laku konsumen di industri kopi, khususnya 

dalam penhgaruh branding, promosi, dan ekspetasi terhadap 

pembelian ulang. Hasil ini juga dapat jadi pertimbangan dasar bagi 

penelitian lebih lanjut yang membahas tema serupa dengan konteks 

yang berbeda. 

2. Bagi Perusahaan 

 

Penulis mengharapkan bahwa penelitian ini dapat memberikan 

masukan dan gambaran pada perusahaan atas hasil yang diperoleh 

selama penelitian khususnya dalam bidang Strategi Branding, 

Promosi, Ekspetasi Pelanggan, dan Pembelian Ulang Konsumen. 

Selain itu dapat berguna untuk menerapkan ilmu ilmu yang telah 
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penulis dapatkan selama masa perkuliahan dalam praktik dan 

kenyataan yang berlaku. 

3. Bagi Civitas Akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu kontribusi dalam 

mengembangkan ilmu manajemen khususnya manajemen 

pemasaran yang berhubungan dengan Strategi Branding, Promosi, 

dan Ekspetasi Pelanggan. Selain itu, penelitian ini dapat dijadikan 

referensi untuk peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel 

lainnya. 
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