
BAB4 

SIMPULAN 

Dewasa ini semakin banyak bennunculan peritel-peritel besar. Dimana hal 

tersebut menyebabkan persaingan sebelumnya sudah ada kini menjadi semakin lebih 

ketat. Banyak strategi yang hams dipilih dengan sangat hati-hati untuk dapat 

digunakan untuk tetap bertahan dan memenangkan pasar. Namun harus ditunjang 

dengan kegiatan promosi secara besar-besaran. Kemudahan hilo pricing pada bisnis 

ritel menjabarkan kecenderungan intrinsik dari konsumen untk merespon promosi 

harga. Keunggulan hilo pricing ini menekankan pada penjualan produk dengan biaya 

per unit yang rendah untuk konsumen yang sangat memperhatikan harga. Peritel 

memiliki keunggulan harga apabila biaya kumulatifnya dalam melakukan semua 

aktivitas nilai lebih rendah daripada biaya pesaingnya. 

Peritel yang dapat mencapai dan mempertahankan keunggulan harga maka 

akan menjadi peritel yang prestasinya diatas rata-rata pesaingnya asalkan dapat 

mengatur agar harganya setingkat atau mendekati harga rata-rata dalam pesaing. 

Dengan harga sarna atau lebih rendah dibandingkan pesaing-pesaingnya, posisi 

berharga rendah dari pemimpin harga diwujudkan ke dalam keuntungan yang lebih 

tinggi, sehingga mempunyai keunggulan bersaing dalam memenangkan pasar. 
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