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Abstrak
 

Harga masih merupakan daya tarik terbesar untuk merebut pangsa pasar. Penelitian dimaksudkan untuk

mengevaluasi kinerja perusahaan yang berkonsep harga termurah, dan memberikan masukan pada

perusahaan secara umum untuk meningkatkan kinerjanya melalui penciptaan competitive advantage dengan

strategi low cost. Selain itu, penelitian dilakukan untuk mencocokkan hasil observasi penulis dengan

persepsi konsumen mengenal harga; komoditi, layanan, dan lain-lain hal yang berkaitan dengan kegiatan

berbelanja di tempat perbelanjaan partai besar. Adanya perbedaan-perbedaan, untuk kemudian bisa dianalisa

latar belakang dan pengaruhnya dalam kegiatan usaha. Metode penelitian kualitatif yang dilakukan

menyertakan kegiatan penyebaran kuesioner, wawancara dan observasi lapangan. Selain itu diperkaya

dengan studi literatur bahan-bahan yang relevan. Pengambilan sampel responden dilakukan secara random

terhadap sampling frame atau malalui non probability sampling. Data yang digunakan adalah data primer

dan sakunder, yang berasal dari hasil penelitian lapangan, bahan bacaan, dan data perusahaan. Observasi

membuktikan bahwa konsep harga termurah sudah tercapai dilakukan dalam skala besar sebagaimana

layaknya wholesaler namun lidak melayani delivery, dan pembalasan !asilnas dimaksudkan unluk efisiensi.

Dala kuesioner yang lerkumpul menunjukkan bahwa sebagian pelanggan puas dengan konsep harga murah

saja, sebagian lagi menginginkan layanan lambahan unluk meningkalkan kepuasannya saal berbelanja.

Keunikan dari perusahaan adalah diberlakukannya sistem keanggolaan bagi pelanggan dan prinsip cash and

carry dalam beroperasi. Kartu anggota secara pslkologls akan menclptakan kesellaan pelanggan pada

perusahaan. Hal ini menjadl salah salu kekualan perusahaan yang harus selalu dipelihara. Unluk kepuasan

pelanggan akan harga lermurah, manajemen menghindari segala keputusan yang mengakibatkan

penambahan biaya. Kegiatan pemasaran yang lazim dilakukan oIeh perusahaanperusahaan, tidak secara

genear dilakukan disinl untuk penghematan sumber daya. Biaya-biaya ditekankan seefisien mungkin untuk

mengejar harga jual yang terendah. Agar senantiasa bergerak lurus sesuai komttmen akan harga lermurah,

perusahaan dapat melakukan analisa value chain sebagal aHemali! unluk merekayasa kegialan dan efisiensi

biaya, dttinjau dari value system maupun value actiVitfesnya. Selanjutnya, manajemen sebaiknya

memperbaiki dan menyempurnakan Inventory managsmsntnya demi kelancaran dan kemajuan usaha. Inl

juga erat hubungannya dengan evaluasi terhadap pemasok dan assortment barang pasokan. Seiring dengan

laju tlngkat persalngan, perlu dlantlslpasl kemungkinen timbulnya peselng yeng leblh beser, leblh kuet, serle

berenl menawerkan fasilitas yang leblh banyak. Fasllltes pemberlan kred~ mlsalnya, adalah penomena yang

semakin berakar dalam dunla perdagangan, sehlngga patut dlpertlmbangkan untuk keglatan di masa depan

karena hal tersebut mempengaruhl daya salng perusahaan. Kemudahan dengan pemberlan kred~ Inl akan

menarlk leblh banyak konsumen, nemun dl lain pihak depet membebankan berbagal reslko pade perusehaan.

Karenanya manajemen dituntut agar melakukan antlslpasl derl sekarang untuk mengambll keputusen yeng

terbalk.
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