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Berdasarkan pembahasan yang ada pada bab sebelurnya, maka bisa di ambil 

kesimpulan dari tiap sub pokok bahasan sebagai berikut : 

4.1 Implementasi Low-Price Guarantee Pad a Hypermarket 

Bahwa untuk bisa memenuhi target bisnisnya peritel harus bisa 

menentukan strategi yang tepat. Salah satu strategi itu adalah melalui iklan, 

yang mana sebuah iklan dalam toko ritel besar berada pada urutan pertama 

dan berperan besar di antara semua alat dalam bauran pemasaran (promotion 

mix), iklan juga berfungsi untuk memberikan informasi, membujuk 

pelanggan untuk datang pada toko, sehingga strategi iklan yang tepat untuk 

di terapkan pada hypermarket adalah low-price guarantee 

4.2 Pengaruh Low-Price Guarantee Terhadap Pelanggan 

Dalam penerapannya [ow-price guarantee mempengaruhi pelanggan 

dari segi harga, karena kebanyakan pelanggan ritel merupakan tipe sensitif 

terhadap harga. Low-Price Guarantee memberikan janji kepada pelanggan 

apabila ada produk yang sama di pasaran dengan harga lebih rendah maka 

uangnya akan di kembalikan ataupun akan di beli kembali dengan harga dua 

kali lipatnya. Strategi [ow-price guarantee ini bisa lebih efektif apabila janji 

akan refund ataupun jaminan yang di berikan semakin menarik, sehingga 
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konsumen akan berpikir untuk kembali ke toko yang bersangkutan. Sebagai 

contoh jaminan yang bisa di berikan oleh hypermarket kepada konsumen 

antara lain : 

1. Pemberian refund kepada pelanggan. 

2. Pembelian kembali produk bersangkutan. 

3. Pembelian kembali produk dengan melipat gandakan harga awal. 

Dengan penerapan strategi low price gurantee ini di harapkan, sebuah 

hypermarket bisa memaksimalkan keinginan pelanggan untuk datang dan 

berbelanja pada toko, mengingat strategi ini berkaitan langsung dengan 

harga, yang mana harga tersebut juga di jamin merupakan harga terendah 

yang ada di pasaran, serta kondisi pe1anggan yang kebanyakan merupakan 

tipe sensitif terhadap harga, dalam artian bahwa pelanggan akan 

memberikan perhatian yang lebih kepada sebuah hypermarket, apabila yang 

bersangkutan me1akukan suatu perubahan yang cukup menarik terhadap 

harga produk yang di jual. 

Bagi pihak hypermarket pun, penerapan strategi low price guarantee 

tidak bisa dengan enaknya di berlakukan pada semua lini produk yang ada di 

toko, karena hal ini akan mengakibatkan persaingan antara rite! modem 

lainnya menjadi tidak sehat, dan juga terhadap ritel tradisional yang mana 

akan sangat merugikan, di sebabkan kekuatan modal yang jauh di bawah 

hypermarket. 
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