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SIMP ULAN 

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan maka dapat disimpulkan hal-hal 

sebagai berikut ini: 

l. Altematif pembayaran termasuk komponen dalam layanan yang diberikan 

oleh perusahaan rite] kepada konsumen. Pengembangan berbagai altematif 

pembayaran akan memudahkan konsumen untuk melakukan kegiatan 

belanja guna memenuhi kebutuhan yang dimiliki. Pengembangan altematif 

pembayaran tidak hanya dengan menggunakan uang kas atau tunai tetapi 

dengan fasilitas elektrik yaitu dengan kartu debit A TM dan kartu kredit. 

2. Pada perusahaan rite] dengan kategori hypermarket, penyediaan alternatif 

pembayaran dengan kartu debit ATM dan kartu kredit lebih memudahkan 

konsumen, sebab umumnya konsumen yang datang ke hypermarket 

membeli dalam jumlah banyak, sehingga tidak perlu membawa uang dalam 

jumlah banyak yang menyulitkan atau mengambil uang terlebih dahulu di 

bank atau ATM. 

3. Kemampuan hypermarket untuk mengembangkan berbagai alternatif sistem 

pembayaran mendatangkan kemampuan untuk meningkatkan penjualan. 

Kondisi ini disebabkan penyediaan altematif pembayaran akan menarik 

minat beli konsumen pada hypermarket terkait, sehingga makin banyak 

konsumen yang datang dan melakukan pembelian. 
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4. Pengembangan altematif pembayaran baik itu dengan kartu A TM maupun 

kartu kredit memberikan manfaat bagi konsumen dan perusahaan rite! 

sendiri. Konsumen merasa aman dt>ngan pembayaran melalui kartu A TM 

dan ada keringanan pembayaran dengan kartu kredit. Bagi perusahaan ritel 

peningkatan minat beli konsumen karena pengembangan altematif sistem 

pembayaran membuat ada peluang untuk meningkatkan penjualan. 
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