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Abstract. This study aims to analyze the effect of product 
availability, price, and discount on customer loyalty at vape stores 
in the Sukoharjo area periode of year 2025. A quantitative approach 
was used with a survey method. The sampling technique applied 
was purposive sampling, involving 100 respondents who are 
customers of vape stores in the region. Data were collected through 
questionnaires and analyzed using SPSS version 30. The data 
analysis techniques included validity testing, reliability testing, 
classical assumption tests (normality, multicollinearity, and 
heteroscedasticity), F-test, t-test, multiple linear regression, and 
determination coefficient (𝑅2 ). The results showed that product 
availability, price, and discount have a significant influence on 
customer loyalty, both simultaneously and partially. These findings 
suggest that vape store owners should ensure consistent product 
availability, implement competitive pricing strategies, and offer 
attractive discounts to enhance customer loyalty. 
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1. PENDAHULUAN 

Industri vape global telah mengalami perkembangan yang sangat pesat dalam beberapa tahun 

terakhir, sebagai respons terhadap meningkatnya kesadaran masyarakat mengenai bahaya rokok 

konvensional dan munculnya kebutuhan akan alternatif yang dianggap memiliki risiko kesehatan lebih 

rendah. Menurut Grand View Research (2022), nilai pasar vape global diperkirakan akan mencapai USD 

182,84 miliar pada tahun 2030 dengan tingkat pertumbuhan tahunan (CAGR) sebesar 30,6% dari tahun 

2022 hingga 2030. Pertumbuhan ini tidak hanya mencerminkan tren di tingkat internasional, namun juga 

terlihat jelas pada konteks lokal, termasuk di Indonesia. Di berbagai wilayah, seperti Sukoharjo, 

pertumbuhan ini tercermin dari kemunculan toko-toko vape yang mulai bermunculan sebagai respon 

terhadap tingginya permintaan pasar. 

Perubahan perilaku konsumen menjadi salah satu pendorong utama pertumbuhan industri ini. 

Banyak konsumen, terutama perokok aktif, beralih ke produk vape karena dianggap menawarkan 

fleksibilitas dalam varian rasa, kandungan nikotin, dan desain perangkat yang lebih modern. Generasi 

muda, yang lebih terbuka terhadap perubahan dan inovasi, menjadi segmen penting dalam adopsi produk 

vape. Dukungan dari media digital dan peran influencer turut mendorong popularitas vape sebagai 

bagian dari gaya hidup modern yang tidak sekadar berfungsi sebagai pengganti rokok, tetapi juga 

sebagai simbol ekspresi diri dan identitas sosial. 

Di tengah pertumbuhan ini, pelaku usaha toko vape menghadapi tantangan yang semakin 

kompleks, khususnya dalam hal mempertahankan loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan merupakan 

komponen krusial dalam keberlangsungan usaha ritel, karena menjadi indikator utama kepuasan, 

kepercayaan, dan kemungkinan pelanggan untuk melakukan pembelian ulang serta memberikan 

rekomendasi kepada orang lain (Rahmadhani et al., 2022). Dalam konteks pasar yang semakin 

kompetitif seperti di Sukoharjo, loyalitas pelanggan bukan hanya menjadi nilai tambah, melainkan 

kebutuhan strategis. 

Beberapa faktor telah diidentifikasi sebagai penentu utama loyalitas pelanggan dalam konteks 

ritel vape. Salah satu yang paling krusial adalah ketersediaan produk. Toko yang mampu menyediakan 

produk secara konsisten dan beragam memiliki peluang lebih besar untuk mempertahankan pelanggan, 

karena hal ini mencerminkan manajemen stok yang baik dan meningkatkan kepercayaan pelanggan 

terhadap toko (Tjahjaningsih et al., 2020). Sebaliknya, kekurangan produk yang sering terjadi dapat 

menurunkan tingkat kepuasan pelanggan dan mendorong mereka untuk beralih ke toko pesaing 

(Safa’atillah, 2019). Dalam industri vape, pelanggan cenderung memiliki preferensi yang spesifik 

terhadap rasa, jenis perangkat, dan aksesori tertentu, sehingga ketidaksesuaian produk dengan 

kebutuhan pelanggan dapat menyebabkan ketidakpuasan yang signifikan. 

Harga juga memegang peranan penting dalam membentuk loyalitas. Harga tidak hanya dinilai 

dari nominal semata, tetapi dari persepsi konsumen terhadap keadilan harga, kualitas produk, dan citra 

merek secara keseluruhan. Harga yang terlalu tinggi cenderung mendorong pelanggan untuk mencari 

alternatif, sedangkan harga yang terlalu rendah dapat mengurangi persepsi terhadap kualitas produk 

(Widiastuti & Novita, 2022). Konsumen mengevaluasi nilai produk berdasarkan keseimbangan antara 

harga yang dibayarkan dan manfaat yang diperoleh. Oleh karena itu, strategi penetapan harga perlu 
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dirancang secara holistik dengan memperhatikan aspek psikologis pelanggan. Seperti dijelaskan oleh 

Oktaviani dan Winda (2022), persepsi keadilan harga berperan dalam menciptakan kepercayaan dan 

loyalitas emosional yang berkelanjutan. 

Strategi diskon menjadi salah satu pendekatan taktis yang banyak digunakan untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan. Diskon yang relevan dan dirancang secara strategis terbukti dapat 

meningkatkan loyalitas pelanggan, terutama jika mampu memberikan nilai tambah dan kepuasan 

emosional (Anwar & Andrean, 2021; Widiastuti, 2022). Diskon dapat mendorong pembelian ulang dan 

menciptakan keterikatan antara pelanggan dan toko. Namun, frekuensi pemberian diskon juga harus 

diperhitungkan secara hati-hati. Diskon yang diberikan secara terus-menerus tanpa perencanaan dapat 

menurunkan persepsi pelanggan terhadap nilai asli produk, dan dalam jangka panjang merusak loyalitas 

(Vm et al., 2018). 

Dengan mempertimbangkan pentingnya ketiga faktor tersebut, menjadi relevan untuk 

menganalisis secara mendalam pengaruh ketersediaan produk, harga, dan diskon terhadap loyalitas 

pelanggan, khususnya pada industri ritel vape di wilayah Sukoharjo. Penelitian terdahulu banyak 

berfokus pada sektor ritel konvensional dan e-commerce, sementara studi dalam konteks ritel vape, 

apalagi di daerah tertentu seperti Sukoharjo, masih sangat terbatas (Clara et al., 2020). Padahal, setiap 

daerah memiliki karakteristik konsumen yang berbeda, yang pada akhirnya dapat memengaruhi pola 

loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan literatur (research gap) dengan menganalisis 

secara empiris bagaimana pengaruh ketersediaan produk, harga, dan diskon baik secara parsial maupun 

simultan terhadap loyalitas pelanggan di toko vape wilayah Sukoharjo. Temuan dari penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan kontribusi teoritis terhadap pengembangan ilmu pemasaran, serta 

manfaat praktis bagi pemilik dan pengelola toko vape dalam merumuskan strategi bisnis yang lebih 

efektif dan tepat sasaran. 

 

2. KAJIAN LITERATUR 

2.1.  Loyalitas Pelanggan 

 Loyalitas pelanggan merupakan komitmen jangka panjang konsumen untuk terus melakukan 

pembelian ulang serta merekomendasikan merek, yang terbentuk melalui kepuasan dan pengalaman 

positif (Kotler & Armstrong, 2018; Putri & Surianto, 2022). Loyalitas tidak hanya tercermin dari 

frekuensi pembelian, tetapi juga dari advokasi yang diberikan kepada merek (Indraswari & Ardani, 

2019), sehingga hubungan timbal balik antara perusahaan dan pelanggan perlu dijaga melalui kualitas 

produk, layanan, serta interaksi konsisten (Masitoh et al., 2019).  

 Faktor yang memengaruhi loyalitas meliputi produk baik dari segi ketersediaan (Rauf, 2022) 

maupun kualitas (Azizah, 2023) harga yang kompetitif serta diskon (Sholikhah & Hadita, 2023; Azzahra 

& Hidayat, 2023), pengalaman pelanggan melalui atmosfer toko dan citra merek (Musarofah et al., 2022; 

Tu & Chang, 2012), serta kualitas hubungan berupa kepuasan, kepercayaan, layanan, dan keterikatan 

emosional (Kotler & Keller, 2016). Proses pembentukan loyalitas sendiri melalui tahapan kesadaran, 
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pembelian awal, evaluasi, pembelian ulang, hingga advokasi merek (Rifa’i, 2019). Untuk mengukur 

tingkat loyalitas, terdapat empat indikator utama yakni rekomendasi, pemanfaatan layanan dari merek 

yang sama, preferensi terhadap merek tertentu, serta ulasan positif baik secara langsung maupun digital 

(Foster & Cadogan dalam Junita et al., 2022). 

2.2.  Ketersediaan Produk 

Ketersediaan produk diartikan sebagai kemampuan perusahaan menyediakan barang sesuai 

kebutuhan pelanggan pada waktu dan tempat yang tepat dengan biaya efisien, di mana pengelolaan stok 

optimal berperan mencegah kekosongan maupun kelebihan persediaan (Kotler & Keller, 2016). Faktor 

ini menjadi kunci dalam menciptakan kepuasan serta loyalitas pelanggan. Tujuan utama ketersediaan 

produk mencakup pemenuhan kebutuhan konsumen, peningkatan penjualan, pencegahan kehilangan 

pelanggan, penguatan citra merek, optimalisasi rantai pasok, dan dukungan strategi pemasaran (Kotler 

& Keller, 2016). Keberhasilan strategi ini dapat dievaluasi melalui indikator seperti tata letak produk 

yang strategis, stok berkelanjutan, distribusi merata, kemudahan transaksi multichannel, dan 

kelengkapan variasi produk (Renata, 2020). 

2.3.  Harga 

Harga merupakan nilai uang yang ditetapkan atas produk atau jasa dalam pertukaran ekonomi dan 

menjadi satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan (Kotler & Armstrong, 

2018). Selain dipengaruhi keseimbangan permintaan-penawaran, harga juga ditentukan oleh faktor 

eksternal seperti regulasi dan persaingan serta dapat merepresentasikan kualitas di mata konsumen 

(Murphy & Castille, 2025). Penetapan harga memiliki tujuan strategis, mulai dari menjaga kelangsungan 

bisnis, memaksimalkan laba, memperluas pasar, membangun citra premium, hingga mencapai ROI 

optimal. Metode penetapannya dapat berbasis persepsi nilai konsumen, biaya produksi, target laba, 

maupun tingkat persaingan (Kotler & Armstrong, 2018). Efektivitas strategi harga dievaluasi melalui 

indikator keterjangkauan, kesesuaian harga dengan kualitas, nilai manfaat, serta daya saing di pasar 

(Kotler & Armstrong, 2018). 

2.4.  Diskon  

Diskon merupakan strategi pemasaran berupa pengurangan harga yang berfungsi sebagai insentif 

untuk mendorong pembelian, meningkatkan volume transaksi, serta membangun loyalitas konsumen 

(Kotler & Keller, 2016; Wijayanto & Widiastuti, 2021). Dirancang secara tepat, diskon dapat 

memperluas basis pelanggan sekaligus memperkuat daya tarik merek di pasar kompetitif. Bentuk diskon 

meliputi diskon tunai untuk mempercepat arus kas, diskon kuantitas guna mendorong pembelian besar, 

diskon fungsional bagi distributor, diskon musiman untuk mengelola permintaan rendah, serta potongan 

harga (trade-in) untuk memacu penjualan produk baru (Kotler & Armstrong, 2018). Tujuan utamanya 

adalah meningkatkan permintaan, memperbesar volume pembelian, mengurangi beban konsumen, dan 

memperkuat loyalitas pelanggan. Keberhasilan strategi diskon dapat diukur melalui indikator besarnya 

potongan, frekuensi, jenis produk atau layanan, segmentasi target, serta tingkat kemenarikan dan 

ketepatan diskon (Astuti dalam Ginting, 2019; Solomon, 2017). 
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

3. METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif untuk menganalisis pengaruh ketersediaan 

produk, harga, dan diskon terhadap loyalitas pelanggan di toko vape wilayah Sukoharjo. Metode ini 

dipilih karena mampu menggambarkan hubungan antarvariabel secara objektif melalui teknik statistik. 

Lokasi penelitian mencakup toko-toko vape yang berada di Kecamatan Baki, Grogol, dan Kartasura, 

dipilih karena pertumbuhan pesat industri vape serta aksesibilitasnya. Populasi penelitian adalah seluruh 

pelanggan yang pernah bertransaksi di toko vape Sukoharjo, namun jumlahnya tidak diketahui secara 

pasti. Oleh karena itu, sampel ditentukan menggunakan rumus Leedy dengan tingkat kepercayaan 95% 

dan margin of error 10%, sehingga diperoleh minimal 100 responden. Pemilihan sampel dilakukan 

secara purposive dengan kriteria responden berusia ≥18 tahun, pernah bertransaksi minimal dua kali 

dalam tiga bulan terakhir, serta bersedia mengisi kuesioner secara lengkap dan jujur. 

 Data primer dikumpulkan melalui kuesioner skala Likert 1–5 yang mengukur persepsi responden 

mengenai ketersediaan produk, harga, diskon, dan loyalitas pelanggan yang disebar lewat google form, 

dilengkapi dengan wawancara terbatas serta observasi langsung di toko. Data sekunder diperoleh dari 

jurnal, laporan industri, dan dokumen relevan lainnya. Analisis data menggunakan regresi linier 

berganda untuk menguji pengaruh simultan dan parsial antar variabel, dengan tahapan uji validitas dan 

reliabilitas instrumen serta uji asumsi klasik yang mencakup normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas. Uji F digunakan untuk melihat pengaruh variabel independen secara simultan, 

sedangkan uji t menganalisis pengaruh parsial masing-masing variabel. Selain itu, koefisien determinasi 
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(R²) dipakai untuk menilai kontribusi variabel independen terhadap loyalitas pelanggan sebagai variabel 

dependen. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Penelitian ini dilaksanakan pada tujuh toko vape yang beroperasi di wilayah Kabupaten 

Sukoharjo, yang dipilih secara purposive berdasarkan aktivitas operasional dan keberadaan pelanggan 

tetap. Responden berjumlah 100 orang, didominasi oleh laki-laki (84%) dengan kelompok usia 

terbanyak berada pada rentang 25–31 tahun (34%). Sebagian besar responden berprofesi sebagai 

pegawai negeri atau swasta (49%) dan berbelanja produk vape sebanyak 2–3 kali dalam sebulan (48%). 

Karakteristik ini menunjukkan bahwa pelanggan utama vape di Sukoharjo berasal dari kalangan dewasa 

muda dengan pendapatan tetap dan pola konsumsi yang relatif rutin. 

 Sebelum dilakukan analisis regresi, instrumen penelitian diuji validitas dan reliabilitasnya. 

Seluruh item dinyatakan valid karena nilai r hitung melebihi r tabel (0,1966) pada taraf signifikansi 5%. 

Reliabilitas masing-masing variabel juga memenuhi kriteria, dengan nilai Cronbach’s Alpha berkisar 

antara 0,869 hingga 0,936, yang menunjukkan bahwa seluruh konstruk memiliki konsistensi internal 

yang sangat baik. Pengujian asumsi klasik yang meliputi normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas menunjukkan bahwa model regresi memenuhi kelayakan sebagai dasar pengambilan 

keputusan. Nilai signifikansi uji normalitas (Kolmogorov-Smirnov) sebesar 0,200 menegaskan bahwa 

data berdistribusi normal. Tidak ditemukan gejala multikolinearitas dengan nilai Tolerance > 0,9 dan 

VIF < 1,1, serta tidak terdapat heteroskedastisitas karena seluruh nilai signifikansi residual melebihi 

0,05. Selanjutnya, untuk hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa variabel ketersediaan produk, harga, 

dan diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan.  

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda, Uji F, Uji t, dan Uji R2 

Variabel B t Sig. 

(Konstanta) 0.075 0.062 0.951 

Ketersediaan Produk 0.368 11.950 0.000 

Harga 0.327 9.584 0.001 

Diskon 0.315 9.365 0.001 

F hitung = 106.204   0.001 

Adjust R2 = 0.761    

  

 Persamaan regresi yang diperoleh adalah: 

     Y = 0,075 + 0,368X₁ + 0,327X₂ + 0,315X₃ 

 Dengan seluruh koefisien regresi memiliki nilai signifikansi < 0,001, menandakan kekuatan 

pengaruh yang sangat tinggi secara statistik. Uji simultan (uji F) menunjukkan bahwa variabel 

independen secara bersama-sama memengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan (Fhitung = 

106,204; Sig. < 0,001). Uji parsial (uji t) juga menunjukkan bahwa masing-masing variabel bebas 

memiliki pengaruh yang signifikan, dengan nilai thitung jauh melebihi ttabel dan tingkat signifikansi < 

0,001. 
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a. Pengaruh Ketersediaan Produk terhadap Loyalitas Pelanggan 

  Ketersediaan produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

(thitung 11,950 > ttabel 1,984; sig <0,001). Semakin lengkap dan konsisten produk tersedia, 

semakin tinggi kepercayaan serta kenyamanan pelanggan untuk tetap berbelanja di toko vape. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya (Fauzi & Mandala, 2019; Khoiriah, 2017) yang 

menekankan pentingnya ketersediaan produk dalam mempertahankan loyalitas. 

b. Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan 

  Harga juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas (thitung 9,584 > ttabel 1,984; 

sig <0,001). Pelanggan cenderung setia jika harga dianggap adil, kompetitif, dan sepadan dengan 

kualitas produk. Hasil ini mendukung temuan (Sholikhah & Hadita, 2023; Widiastuti & Novita) 

bahwa persepsi harga yang positif meningkatkan loyalitas. 

c. Pengaruh Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan 

  Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan (thitung 9,365 > ttabel 

1,984; sig <0,001). Diskon yang dirancang tepat waktu dan sesuai segmen memperkuat hubungan 

emosional, mendorong pembelian ulang, serta meningkatkan loyalitas. Hal ini sejalan dengan 

penelitian (Rafdinal et al., 2021; Widiastuti, 2022) 

 

 Koefisien determinasi (R²) sebesar 0,761 mengindikasikan bahwa 76,1% variasi loyalitas 

pelanggan dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen, sedangkan sisanya sebesar 23,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini, seperti kualitas layanan, promosi, dan lokasi 

toko. Temuan ini memberikan implikasi bahwa peningkatan loyalitas pelanggan dalam konteks ritel 

vape sangat bergantung pada konsistensi penyediaan produk, penetapan harga yang kompetitif, dan 

strategi diskon yang terukur serta sesuai dengan preferensi pasar. Secara keseluruhan, model regresi 

yang dikembangkan terbukti handal dan valid dalam menjelaskan hubungan antara variabel-variabel 

yang diteliti. 

 

5. KESIMPULAN  

5.1.   Kesimpulan 

Penelitian ini menguji pengaruh ketersediaan produk, harga, dan diskon terhadap loyalitas 

pelanggan di toko vape wilayah Sukoharjo. Hasil analisis menunjukkan bahwa: 

a. Ketersediaan produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Stok yang konsisten dan 

variasi produk yang lengkap meningkatkan kemudahan pelanggan dalam berbelanja, sehingga 

mendorong keterikatan jangka panjang. 

b. Harga yang kompetitif dan dianggap adil secara positif memengaruhi loyalitas. Harga yang tepat 

meningkatkan kepuasan pelanggan, yang berujung pada pembelian ulang. 

c. Diskon yang ditawarkan secara strategis (misalnya, besaran menarik dan frekuensi terencana) 

terbukti efektif memperkuat loyalitas pelanggan. 

d. Secara bersama-sama, ketiga variabel tersebut berkontribusi signifikan dalam membangun loyalitas, 

menunjukkan pentingnya pendekatan terintegrasi dalam strategi pemasaran. 
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5.2.    Saran 

Berdasarkan temuan, beberapa rekomendasi dapat diterapkan: 

a. Bagi Pemilik Toko Vape: 

1) Optimalkan manajemen stok dan kolaborasi dengan supplier untuk memastikan ketersediaan 

produk, terutama varian populer. 

2) Pertahankan harga yang kompetitif dengan mempertimbangkan kualitas produk dan daya beli 

pelanggan. 

3) Gunakan diskon sebagai bagian dari program loyalitas (contoh: diskon periodik atau reward 

pembelian) tanpa mengorbankan citra merek. 

b. Bagi Pelaku Usaha: 

1) Lakukan riset pasar berkala untuk memahami dinamika preferensi pelanggan. 

2) Kombinasikan promosi dengan layanan pelanggan berkualitas (misalnya, konsultasi produk) 

untuk meningkatkan pengalaman belanja. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya: 

1) Kembangkan penelitian dengan menambahkan variabel seperti kualitas layanan atau pengaruh 

media sosial. 

2) Gunakan pendekatan kualitatif (wawancara) untuk eksplorasi motivasi pelanggan lebih 

mendalam. 

3) Perluas cakupan wilayah penelitian untuk menguji generalisasi temuan 
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