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MOTTO 

”The Secret of Change is to focus all of your energy, not on fighting the old, but 

on building the new.” 

-Socrates 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, lokasi, dan 

variasi produk terhadap loyalitas pelanggan pada Nice So Cabang Tlogomas Kota 

Malang. Latar belakang penelitian didasarkan pada meningkatnya persaingan 

industri ritel modern yang menuntut perusahaan untuk mampu mempertahankan 

pelanggan melalui strategi pemasaran yang efektif. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan metode pengumpulan data melalui kuesioner yang 

disebarkan kepada konsumen yang telah melakukan pembelian minimal dua kali. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah 

responden sebanyak 95 orang.  

Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda dengan 

bantuan SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel harga, 

lokasi, dan variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan. Secara simultan, ketiga variabel tersebut juga terbukti memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Variasi produk menjadi 

variabel yang paling dominan dalam memengaruhi loyalitas pelanggan. Implikasi 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa perusahaan perlu memperhatikan 

keseimbangan harga yang kompetitif, pemilihan lokasi yang strategis, serta 

peningkatan variasi produk guna meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi perusahaan dalam 

merumuskan strategi pemasaran yang efektif di sektor ritel modern. 
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                                          ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the effect of price, location, and product variety 

on customer loyalty at Nice So Tlogomas Branch, Malang City. The background of 

this research is based on the increasing competition in the modern retail industry, 

which requires companies to maintain customer loyalty through effective marketing 

strategies. This study employs a quantitative approach with data collected through 

questionnaires distributed to customers who have made at least two purchases. The 

sampling technique used is purposive sampling with a total of 95 respondents. 

Data analysis was conducted using multiple linear regression with the help 

of SPSS. The results indicate that partially, price, location, and product variety have 

a positive and significant effect on customer loyalty. Simultaneously, these three 

variables also significantly influence customer loyalty. Product variety is identified 

as the most dominant variable affecting customer loyalty. 

The implications of this study suggest that companies should focus on 

maintaining competitive pricing, selecting strategic locations, and improving 

product variety to enhance customer satisfaction and loyalty. This research is 

expected to serve as a reference for companies in formulating effective marketing 

strategies in the modern retail sector. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan ekonomi dan gaya hidup masyarakat modern yang 

meningkatkan kebutuhan akan produk yang sifatnya dan desainnya ekonomis. 

Maka industri ritel berlomba-lomba berinovasi menciptakan  produk sesuai 

kebutuhan pasar. Hal ini menimbulkan persaingan antara produsen dalam 

negeri dan luar negeri (Anggraini & Sulistyowati, 2020). Hal tersebut 

menyebabkan peluang bisnis ritel di Indonesia mengalami perkembangan pesat 

(Anggelita & Rachmi, 2021). Indonesia memasuki peringkat besar diantara 44 

negara berkembang, data Global Retail Development Index Kearney (2023). 

Pemulihan sektor ritel semakin terlihat sejak 2021 dan terus mengalami 

tren positif hingga 2024, seiring meningkatnya konsumsi rumah tangga yang 

menjadi penggerak utama pertumbuhan industri (APRINDO, 2024). Data 

Indonesia.go.id (2023) menunjukkan peningkatan aktivitas belanja, perluasan 

ritel modern, serta nilai pasar  ritel yang mencapai USD 447 miliar, menjadikan 

Indonesia salah satu pasar terbesar di Asia Tenggara. Perkembangan industri 

ritel di Indonesia tidak hanya menunjukkan tren pertumbuhan yang pesat, tetapi 

juga menciptakan peluang bisnis yang sangat besar bagi perusahaan ritel 

modern. Indonesia menjadi salah satu pasar ritel paling menarik di kawasan 

Asia Pasifik karena besarnya jumlah penduduk, pertumbuhan kelas menengah, 

serta peningkatan daya beli masyarakat. Menurut laporan Global Retail 

Development Index Kearney (2023), Indonesia berhasil menempati peringkat 

ke-10 dari 44 negara sebagai pasar ritel berkembang dengan prospek 
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pertumbuhan terbaik. Pencapaian ini menunjukkan bahwa Indonesia memiliki 

iklim bisnis ritel yang kompetitif, stabil, dan terus berkembang. 

Peluang bisnis ritel semakin terbuka lebar seiring meningkatnya 

konsumsi rumah tangga yang menjadi penyumbang terbesar pertumbuhan 

ekonomi nasional. APRINDO (2024) mencatat bahwa sektor ritel terus 

mengalami pemulihan pascapandemi, ditandai dengan ekspansi ribuan gerai 

minimarket baru, meningkatnya aktivitas belanja masyarakat, serta tumbuhnya 

pusat perbelanjaan di berbagai kota besar. Pemulihan ini juga dipengaruhi oleh 

perubahan gaya hidup masyarakat yang semakin mengutamakan kenyamanan, 

kepraktisan, dan variasi produk yang lengkap. 

Tren pertumbuhan ini diperkuat oleh data Retail Sales YoY 

TradingEconomics (2024). Setelah mengalami kontraksi pada tahun 2020 

akibat pandemi, penjualan ritel berangsur pulih pada 2021 dengan 

pertumbuhan 3,2% dan meningkat menjadi 6,5% pada 2023. Proyeksi tahun 

2024–2025 menunjukkan pertumbuhan stabil pada kisaran 7–8%, didorong 

integrasi ritel offline atau online dan meningkatnya daya beli masyarakat. 

Sejalan dengan itu, BPS (2024) mencatat bahwa urbanisasi, pertumbuhan 

konsumsi rumah tangga, dan perubahan pola belanja mendorong konsumen 

semakin memilih ritel modern karena kenyamanan, variasi produk, serta 

transparansi harga yang lebih baik dibanding pasar tradisional 

Gambaran mengenai perkembangan sektor ritel Indonesia dapat dilihat 

pada tabel berikut: 
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Tabel 1.1 Perkembangan Industri Ritel Indonesia Tahun 2020–

2025 

Tahun Perkembangan 

Sektor Ritel 

Keterangan Penting 

2020 –8% (kontraksi) Pandemi COVID-19 menyebabkan 

penurunan kunjungan toko fisik; 

pergeseran besar ke online retail. 

2021 +3,2% (mulai pulih) PSBB dilonggarkan, ritel kebutuhan pokok 

dan minimarket tumbuh; mulai terjadi 

pemulihan permintaan. 

2022 +5,4% (pemulihan 

kuat) 

APRINDO mencatat ekspansi gerai >5.000 

minimarket baru; peningkatan daya beli 

masyarakat. 

2023 +6,5% Indonesia masuk 10 besar GRDI; nilai 

pasar ritel mencapai USD 447 miliar 

(Kearney, 2023). 

2024 +7–8% (proyeksi) Pertumbuhan didorong hybrid retail, 

integrasi online–offline, dan peningkatan 

konsumsi rumah tangga. 

2025 +8,2% (forecast) Stabilnya daya beli, pertumbuhan 

urbanisasi, serta pergeseran konsumen ke 

ritel modern berbasis komunitas. 

Sumber: kearney (2023) 

Berdasarkan Tabel 1.1 Perkembangan Industri Ritel Indonesia Tahun 

2020–2025, dapat diketahui bahwa sektor ritel di Indonesia mengalami 

dinamika pertumbuhan yang cukup signifikan dalam beberapa tahun terakhir. 

Pada tahun 2020, sektor ritel mengalami kontraksi sebesar –8% akibat pandemi 

COVID-19 yang menyebabkan pembatasan aktivitas masyarakat serta 

menurunnya kunjungan ke toko fisik. Kondisi tersebut mendorong perubahan 

perilaku konsumen, di mana masyarakat mulai beralih ke platform belanja 

online sebagai alternatif dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari.  

Memasuki tahun 2021, sektor ritel mulai menunjukkan tanda-tanda 

pemulihan dengan pertumbuhan sebesar 3,2%. Pemulihan ini didorong oleh 

pelonggaran kebijakan pembatasan sosial serta meningkatnya aktivitas 



4 

 

 

ekonomi masyarakat. Pada periode ini, ritel yang bergerak pada kebutuhan 

pokok dan minimarket mengalami pertumbuhan yang cukup signifikan 

sehingga secara bertahap mampu memulihkan permintaan pasar. Tren positif 

tersebut berlanjut pada tahun 2022 dengan pertumbuhan sebesar 5,4%, yang 

ditandai dengan ekspansi gerai ritel modern di berbagai daerah. Asosiasi 

Pengusaha Ritel Indonesia (APRINDO) mencatat adanya penambahan lebih 

dari 5.000 gerai minimarket baru, yang menunjukkan meningkatnya optimisme 

pelaku usaha terhadap prospek industri ritel. 

Selanjutnya pada tahun 2023, sektor ritel Indonesia mencatat pertumbuhan 

sebesar 6,5% dan berhasil menempatkan Indonesia dalam 10 besar Global 

Retail Development Index (GRDI) sebagai salah satu pasar ritel berkembang 

paling potensial di dunia. Pada tahun yang sama, nilai pasar ritel Indonesia juga 

mencapai USD 447 miliar menurut laporan Kearney (2023). Pertumbuhan 

tersebut diproyeksikan akan terus berlanjut pada tahun 2024 hingga 2025 

dengan kisaran 7–8%, yang didorong oleh integrasi antara ritel offline dan 

online, meningkatnya konsumsi rumah tangga, serta perubahan perilaku 

konsumen yang semakin mengutamakan kemudahan dan pengalaman 

berbelanja. Dengan demikian, perkembangan sektor ritel di Indonesia 

menunjukkan tren yang semakin positif dan memiliki prospek pertumbuhan 

yang kuat dalam mendukung aktivitas ekonomi nasional. 

Seiring dengan pertumbuhan tersebut, persaingan dalam industri ritel, 

khususnya pada segmen ritel lifestyle, juga semakin meningkat. Beberapa 

merek seperti Miniso, Usupso, dan Yubiso mendominasi pasar melalui konsep 

produk minimalis bergaya Jepang–Korea dengan harga yang relatif terjangkau 
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serta pengalaman belanja yang modern. Di tengah persaingan tersebut, Nice So 

muncul sebagai brand yang berkembang pesat di Indonesia dengan jumlah 

gerai yang telah mencapai lebih dari 200 toko di berbagai daerah. 

Loyalitas pelanggan merupakan komitmen jangka panjang konsumen 

untuk tetap memilih dan menggunakan suatu merek meskipun tersedia banyak 

alternatif di pasar. Pelanggan yang loyal cenderung melakukan pembelian 

berulang dan memberikan rekomendasi positif kepada orang lain. Penelitian 

Maharani et al. (2024) menunjukkan bahwa loyalitas berperan besar dalam 

menjaga stabilitas pendapatan dan keberlanjutan bisnis ritel. Temuan serupa 

disampaikan oleh Purnomo dan Hamzah (2025), yang menegaskan bahwa 

loyalitas pelanggan menjadi sumber keunggulan kompetitif karena dapat 

menekan biaya pemasaran dan meningkatkan efektivitas promosi alami 

melalui word of mouth. 

Dengan demikian, loyalitas pelanggan bukan sekadar perilaku 

pembelian ulang, tetapi merupakan hasil dari hubungan jangka panjang yang 

didasari oleh kepuasan, kepercayaan, serta pengalaman positif konsumen, 

sebagaimana dijelaskan oleh Kotler dan Keller (2022) yang menyatakan bahwa 

loyalitas tumbuh dari kombinasi pengalaman pelanggan yang konsisten, rasa 

percaya terhadap merek, dan tingkat kepuasan yang tinggi. 

Menurut Kotler dan Keller (2022), meningkatkan loyalitas pelanggan 

merupakan faktor krusial dalam mencapai kesuksesan bisnis jangka panjang, 

karena pelanggan yang loyal tidak hanya memberikan kontribusi terhadap 

peningkatan penjualan, tetapi juga terhadap pertumbuhan dan stabilitas 

perusahaan melalui pembelian berulang dan promosi dari mulut ke mulut (word 
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of mouth). Dengan demikian, loyalitas pelanggan menjadi salah satu indikator 

keberhasilan strategi pemasaran yang efektif, termasuk dalam sektor ritel 

modern seperti Nice So, di mana persaingan sangat bergantung pada 

kemampuan perusahaan mempertahankan pelanggan agar tidak beralih ke 

pesaing. 

Dalam dunia pemasaran, harga dipandang sebagai variabel 

fundamental yang mampu mengubah arah pilihan konsumen. Nominal yang 

ditetapkan perusahaan berfungsi sebagai stimulus utama yang memengaruhi 

apakah seorang pembeli akan melanjutkan transaksi atau tidak. Konsumen 

pada umumnya cenderung membandingkan harga dari berbagai produk sejenis 

sebelum memutuskan untuk membeli. Ketika harga dianggap sebanding 

dengan kualitas produk, hal ini dapat meningkatkan tingkat kepuasan sekaligus 

mendorong loyalitas pelanggan (Rahman & Dewi, 2021). Harga tidak hanya 

instrumen untuk mendulang laba, tetapi juga penentu daya tarik konsumen. 

Keseimbangan antara harga dan nilai produk sangat penting; harga yang tidak 

kompetitif atau terlalu tinggi akan berdampak buruk pada loyalitas dan 

kepuasan pembeli. Menurut Jeklin et al. (2016: 23), fleksibilitas harga harus 

tetap berlandaskan pada manfaat yang diterima pelanggan. Dengan demikian, 

integrasi antara ekspektasi konsumen dan strategi penetapan harga perusahaan 

menjadi syarat mutlak untuk menciptakan kepuasan maksimal di pasar.  

Lokasi juga memainkan peran penting dalam sektor ritel. Memilih 

lokasi yang strategis dan mudah diakses dapat meningkatkan kenyamanan 

pelanggan saat berbelanja. Sebaliknya, lokasi yang kurang ideal dapat menjadi 

penghalang bagi pelanggan, meskipun produk yang ditawarkan memiliki 
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kualitas yang baik. Lokasi merujuk pada tempat di mana suatu produk atau 

layanan tersedia bagi konsumen. Lokasi yang strategis memungkinkan 

konsumen untuk menjangkau produk dengan mudah dan efisien. Penelitian 

yang dilakukan oleh Afza (2022) menunjukkan bahwa lokasi memiliki 

hubungan positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Lokasi yang 

strategis akan mempermudah akses konsumen ke pasar atau gerai, yang pada 

akhirnya dapat meningkatkan loyalitas mereka terhadap suatu merek atau toko. 

Khususnya di Nice So Cabang Tlogomas, Kota Malang, posisi toko 

yang berada di jalur utama penghubung Kota Malang–Kota Batu dan dekat 

dengan kampus Universitas Islam Malang memberikan keuntungan dari sisi 

arus pengunjung. Namun, meskipun lokasi tersebut terbilang strategis, loyalitas 

pelanggan belum sepenuhnya stabil. Banyak pelanggan hanya datang ketika 

membutuhkan barang tertentu atau saat terdapat potongan harga, yang 

menunjukkan bahwa lokasi yang baik belum cukup untuk membangun 

loyalitas pelanggan tanpa dukungan strategi harga dan variasi produk yang 

menarik. Hal ini diperkuat oleh Fithoni (2020) yang menyebutkan bahwa 

indikator lokasi dapat diukur melalui beberapa aspek, yaitu lokasi yang 

strategis, waktu tempuh yang singkat, kemudahan transportasi, serta kedekatan 

dengan pusat keramaian. Dengan demikian, pemilihan lokasi yang tepat 

menjadi salah satu faktor penting dalam meningkatkan loyalitas pelanggan di 

sektor ritel. 

Salah satu cara yang mempengaruhi loyalitas konsumen adalah variasi 

produk. Menurut Kotler dan Armstrong (2016), kumpulan seluruh produk dan 

barang yang disediakan oleh penjual untuk ditawarkan kepada pembeli 
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merupakan bentuk dari keragaman produk atau bauran  barang. Berdasarkan 

beberapa penelitian terdahulu, diketahui bahwa variasi produk memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen, karena keberagaman 

produk mampu meningkatkan kepuasan serta minat pembelian ulang 

pelanggan (Aritonang, dkk, 2025). Variasi produk sangat penting untuk 

menjaga minat pelanggan, karena konsumen akan merasa lebih puas apabila 

memiliki banyak pilihan dalam satu toko sehingga dapat menyesuaikan produk 

dengan kebutuhan dan preferensi masing-masing. Penawaran variasi produk 

yang terbatas berpotensi mendorong konsumen untuk beralih ke pesaing yang 

menawarkan pilihan produk yang lebih beragam. Menurut Christopher et al. 

(2021: 70), variasi produk merujuk pada diferensiasi unsur-unsur yang melekat 

pada barang atau jasa yang ditawarkan produsen. Hal ini mencakup 

keberagaman aspek seperti dimensi, corak warna, rancangan estetika, nilai 

nominal, hingga rincian teknis yang membedakan satu produk dengan lainnya. 

Dalam konteks persaingan ritel seperti Miniso, Usupso, Yubiso, dan 

Nice So, keberagaman produk menjadi salah satu faktor pembeda utama yang 

memengaruhi loyalitas pelanggan. Nice So menghadirkan konsep produk yang 

beragam mulai dari kebutuhan rumah tangga, alat tulis, hingga aksesori fashion 

dengan desain minimalis dan harga yang terjangkau. Namun, variasi produk 

yang ditawarkan masih perlu diperkuat agar mampu bersaing dengan brand lain 

yang terus berinovasi dalam desain dan jenis produk, sebagaimana dijelaskan 

oleh Tjiptono (2015) bahwa keragaman produk yang luas dan konsisten 

merupakan elemen penting yang dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas 

pelanggan dalam industri ritel. 
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Dalam konteks Nice So Cabang Tlogomas, keberagaman produk 

menjadi salah satu daya tarik utama bagi konsumen, khususnya mahasiswa 

yang cenderung mencari produk yang praktis, fungsional, dan tetap memiliki 

nilai estetika. Segmen mahasiswa umumnya memiliki preferensi terhadap 

produk yang tidak hanya bermanfaat tetapi juga memiliki desain yang menarik 

dengan harga yang terjangkau. Keberagaman produk seperti ini 

memungkinkan pelanggan untuk menemukan berbagai kebutuhan dalam satu 

tempat, sehingga meningkatkan kepuasan dan kecenderungan untuk 

melakukan pembelian ulang (Lestari & Novitaningtyas, 2021). 

Penelitian ini juga relevan dalam memberikan wawasan bagi pihak 

Nice So mengenai bagaimana faktor-faktor seperti harga, lokasi, dan variasi 

produk dapat dikelola secara optimal untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Menurut Maharani et al. (2024), loyalitas pelanggan merupakan aset penting 

dalam keberlangsungan bisnis karena pelanggan yang loyal tidak hanya 

berkontribusi pada peningkatan volume penjualan, tetapi juga berperan dalam 

memperkuat citra dan reputasi merek di mata konsumen. Hal ini sejalan dengan 

hasil penelitian Purnomo dan Hamzah (2025) yang menjelaskan bahwa strategi 

pengelolaan variabel bauran pemasaran terutama harga dan lokasi secara tepat 

dapat mendorong loyalitas pelanggan dan memperpanjang hubungan jangka 

panjang antara perusahaan dengan konsumen. 

Meskipun Nice So Cabang Tlogomas berada pada lokasi yang strategis, 

tingkat loyalitas pelanggan masih belum menunjukkan konsistensi yang 

optimal. Jumlah kunjungan pelanggan cenderung fluktuatif dan sebagian besar 

konsumen hanya datang ketika membutuhkan barang tertentu atau saat terdapat 
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promo. Hal ini menunjukkan bahwa potensi lingkungan sekitar belum 

sepenuhnya mampu mendorong pembelian berulang, sebagaimana banyak 

ditemukan pada ritel modern yang memiliki lokasi strategis namun belum 

mampu mengoptimalkan loyalitas pelanggan (Hapsari, 2025). 

Dalam kisaran jarak sekitar 10 kilometer dari lokasi gerai, terdapat 

sejumlah perguruan tinggi yang menjadi pusat aktivitas mahasiswa, seperti 

Universitas Muhammadiyah Malang (UMM), Universitas Islam Malang 

(UNISMA), Universitas Tribhuwana Tunggadewi (UNITRI), serta Universitas 

Gajayana Malang (UNIGA). Keberadaan institusi pendidikan ini menjadikan 

kawasan tersebut memiliki potensi pengunjung yang besar dan beragam. 

Konsentrasi mahasiswa yang tinggi seharusnya menjadi pasar utama bagi ritel 

lifestyle seperti Nice So. Namun, fenomena rendahnya loyalitas konsumen di 

area kampus juga ditemukan pada penelitian ritel lain, di mana lokasi strategis 

belum cukup tanpa dukungan harga dan variasi produk yang sesuai kebutuhan 

mahasiswa (Hapsari, 2025; Ikhsan, 2024). 

Selain berada dekat area pendidikan, kawasan Tlogomas juga 

dikelilingi perumahan dan pemukiman padat penduduk. Secara teori, 

lingkungan padat penduduk memberikan peluang besar untuk membentuk 

pelanggan tetap, sebagaimana dijelaskan oleh penelitian ritel lokal yang 

menyoroti hubungan antara lokasi pemukiman dengan loyalitas konsumen . 

Namun, kenyataannya sebagian pelanggan hanya berbelanja sesekali, bukan 

secara berulang, sehingga mengindikasikan adanya gap antara potensi 

permukiman yang besar dan loyalitas yang dihasilkan. 
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Lokasi Nice So Cabang Tlogomas juga berada di jalur alternatif yang 

sering digunakan wisatawan menuju Kota Batu. Jalur ini memiliki intensitas 

kendaraan yang tinggi, terutama pada akhir pekan dan musim liburan. 

Walaupun demikian, arus wisatawan lebih banyak menghasilkan pembelian 

sesekali daripada pembelian berulang. Studi mengenai ritel di jalur wisata juga 

menunjukkan bahwa traffic wisata cenderung memberikan efek pada transaksi 

impulsif, bukan pada pembentukan loyalitas jangka panjang (Ikhsan, 2024). 

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah disampaikan tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa masih terdapat kesenjangan antara strategi harga, lokasi, 

dan variasi produk yang diterapkan oleh Nice So dengan tingkat loyalitas 

pelanggan yang diharapkan. Kondisi ini menunjukkan perlunya analisis lebih 

lanjut untuk mengetahui seberapa besar pengaruh ketiga faktor tersebut 

terhadap loyalitas pelanggan. 

 Oleh karena itu, penulis ingin menguji kembali seberapa besar 

“Pengaruh Harga, Lokasi, dan Variasi Produk terhadap Loyalitas Pelanggan 

Nice So Cabang Tlogomas Kota Malang”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti merumuskan 

beberapa rumusan masalah: 

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap loyalitas pelanggan Nice So 

Cabang Tlogomas Kota Malang? 

2. Bagaimana pengaruh lokasi terhadap loyalitas pelanggan Nice So 

Cabang Tlogomas Kota Malang? 
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3. Bagaimana pengaruh variasi Produk terhadap loyalitas pelanggan 

Nice SO Cabang Tlogomas Kota Malang? 

4. Bagaimana pengaruh harga, lokasi dan variasi produk terhadap 

loyalitas pelanggan Nice So Cabang Tlogomas Kota Malang? 

 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang sudah peneliti paparkan di atas 

maka tujuan peneliti ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga terhadap 

loyalitas pelanggan Nice So Cabang Tlogomas Kota Malang. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Lokasi terhadap 

loyalitas pelanggan Nice So Cabang Tlogomas Kota Malang. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Variasi Produk 

terhadap loyalitas pelanggan Nice So Cabang Tlogomas Kota 

Malang. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga, Lokasi dan 

Variasi Produk terhadap loyalitas pelanggan Nice So Cabang 

Tlogomas Kota Malang. 

1.4 Manfaat penelitian 

Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah dan tujuan diatas maka 

penelitian ini dapat dimanfaatkan dengan baik secara teoritis maupun 

praktis. Berikut manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Secara teoritis 
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Dengan adanya penelitian ini penulis berharap dapat memperkaya 

pemahaman tentang faktor faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan 

dan hasil penelitian ini dapat digunakan untuk mengembangkan model 

loyalitas pelanggan yang lebih akurat dan efektif. 

2. Secara Praktis 

a. Manfaat Bagi Perusahaan 

Penelitian ini di harapkan dapat membantu perusahaan 

dalam mengembangkan strategi pemasaran  yang efektif untuk 

meningkatkan loyalitas pelanggan dan dengan memahami faktor 

faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan sehingga perusahaan 

dapat menghemat biaya pemasaran. 

b. Manfaat Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini di harapkan dapat menjadi referensi bagi 

peneliti selanjutnya di bidang dan permasalahan yang serupa untuk 

di kembangkan lebih lanjut dan dapat membantu peniliti selanjutnya 

untuk mengembangkan teori baru dalam bidang pemasaran dalam 

bisnis ritel. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga, Lokasi, dan Variasi Produk 

terhadap Loyalitas Pelanggan Nice So Cabang Tlogomas Kota Malang” 

bertujuan untuk menganalisis besarnya pengaruh masing-masing variabel 

terhadap loyalitas pelanggan. Berdasarkan hasil pengolahan data serta 

pembahasan yang telah dipaparkan pada bab sebelumnya, maka dapat 

ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Secara simultan, variabel harga, lokasi, dan variasi produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 

2. Harga (X₁) berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan. 

3. Lokasi (X₂) berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelangga 

4. Variasi Produk (X₃) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan. 

5.2 Keterbatasan 

Dalam pelaksanaan penelitian ini, terdapat beberapa keterbatasan 

yang perlu diperhatikan oleh peneliti, antara lain: 

a. Penelitian ini hanya dilakukan pada pelanggan Nice So Cabang 

Tlogomas Kota Malang, sehingga hasil penelitian belum dapat 

digeneralisasikan untuk seluruh pelanggan Nice So di cabang lain atau 
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toko ritel sejenis yang mungkin memiliki karakteristik konsumen dan 

kondisi operasional yang berbeda. 

b. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terbatas pada harga, lokasi, 

dan variasi produk. Masih terdapat variabel lain yang berpotensi 

memengaruhi loyalitas pelanggan, seperti kualitas pelayanan, promosi, 

citra merek, dan kepuasan pelanggan, namun tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

c. Pengumpulan data dilakukan dalam waktu penelitian yang relatif singkat, 

sehingga hasil yang diperoleh mungkin belum sepenuhnya 

menggambarkan perubahan perilaku pelanggan dalam jangka panjang, 

terutama pada periode tertentu seperti musim liburan atau momen 

promosi. 

d. Penelitian ini menggunakan metode analisis regresi linier berganda untuk 

mengetahui pengaruh harga, lokasi, dan variasi produk terhadap loyalitas 

pelanggan. Model ini bersifat linier sehingga belum mampu menangkap 

hubungan yang lebih kompleks atau non-linear antar variabel. 

Berdasarkan hal tersebut, hasil dalam penelitian ini belum sepenuhnya 

menggambarkan dinamika hubungan variabel secara mendalam. 

5.3 Saran 

a. Bagi Nice So Cabang Tlogomas 

Nice So Cabang Tlogomas diharapkan dapat terus meningkatkan 

loyalitas pelanggan melalui strategi penetapan harga yang kompetitif 

dan sesuai dengan kemampuan konsumen. Selain penerapan program 

diskon berkala, promo bundling produk, serta pemberian harga khusus 
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untuk pembelian dalam jumlah tertentu, pihak toko juga disarankan 

untuk menjaga daya saing harga (X1.2) dengan rutin melakukan 

evaluasi dan perbandingan harga terhadap toko ritel sejenis. Harga 

yang dinilai wajar dan bersaing akan memperkuat persepsi nilai 

produk di mata konsumen serta mendorong keputusan pembelian 

ulang. Selain dari sisi harga, faktor lokasi juga perlu terus 

dioptimalkan dengan melakukan penataan ruang yang lebih nyaman, 

menjaga kebersihan dan kerapian toko, serta memastikan keamanan 

lingkungan sekitar. Lingkungan belanja yang nyaman dan aman 

diharapkan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong 

loyalitas jangka panjang terhadap Nice So Cabang Tlogomas.. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain di 

luar model penelitian ini, seperti kualitas pelayanan, promosi, citra 

merek, kepuasan pelanggan, maupun pengalaman berbelanja, yang 

diduga turut berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Dengan 

penambahan variabel tersebut, diharapkan model penelitian menjadi 

lebih komprehensif dan mampu menjelaskan variasi loyalitas 

pelanggan secara lebih optimal. 

c. Bagi Konsumen 

Konsumen diharapkan lebih cermat dalam mempertimbangkan 

berbagai aspek sebelum menentukan pilihan berbelanja, tidak hanya 

berdasarkan harga atau lokasi, tetapi juga variasi produk, kualitas 

barang, serta pelayanan yang diberikan oleh pihak toko. Pertimbangan 
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yang rasional dan objektif akan membantu konsumen memperoleh 

pengalaman belanja yang lebih memuaskan serta nilai yang lebih 

optimal. 
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