
BAB4 

SIMPLL-\.'" 

Pcningkatan pcnjualan yang berhasi.l dibukukan olch peritci lcbih 

rneinang 

untuk penjualan secara eceran. Peritet harus bisa rnenetapkan atribut produk yang 

menarik sehmgga mendorong konsumen perorangan untuk memheh, dan salah 

satu atribut produk inl adalah harga produk. f·Iarga rncnjadl pi!ihan pcrtarna dan 

penetapan strategi karena banyak perspektif mengena1 harga, chantaranva: 

harga n1enun1ukkan besar keciinya pengeiuaran, harga tnenunjukkan kelas sosiaL 

harga n1enun_1ukkan kualnas._ dan h:unnva. 

Ln.gar penctapan harga n1Ctliadi tncnarik bagi konsurnen, rrl<lka peritc! harus 

1ne1nahami karakteristik konsLnnen yang lh1a'r·anL 1'erdapat berbagai kelompok 

konsuinen yang berhubungan dengan harga~ diantaranva: ke!ompok konsu1nen 

yang n1en1buru hanza rendah_ kelornpok konsurnen y·ang rasionaL~ dan kelon1pok 

konsurner1 vanu hedonis Untuk kc!ornpok konsumen yang scialu rne1nburu harga 

murah, maka penetapan harga rendah b1sa 1nenarik konsLunen untuk rnembe!1, 

narnun harga rendah beh.un tentu InenJadi dava tarik untuk konsulnen yang 

beq;ikir ras1onal dan bersifat hedonis_ Untuk konsutnen yan~ beq1lkir rasiona!: 

rnaka harga produk identik dcngan kuahtas schingga konsurncn dcngan 

karakteristik 1n1 sebelurn membeli akan tnengukur kerng1nannya. tv1aksud1T\/a 

bahvv·a jika konstnnen tersebut meng1ng1nkan barang dengan kualitas t1nggi maka 

konsurnen 1uga h1sa 1nenenn1a harga nngg1 untuk produk -van~ din1lcu rnen1iliki 
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kuahtas tlnggL dan dernikian pula sebalikn\·a. TJntuk itu. penetapan harga t1ngg1 

cocok untuk konsurnen dengan karakteristlk rasionai na1nun dengan asumsi bahv,a 

kuahtas barang Juga harus sesua1 dengan harga_ Untuk konsun1en dengan 

karakterisllk hedonls~ rnaka kclotnpok konsun1cn 1n1 ccndcrung a1g;n berftlya 

untuk berbaga1 kebutuhan. Bagi konsumen 1111 111aka harga rnenunJukkan keias 

sos1al sehingga barga rendah justru tidak menarik. (Jntuk kelornpok konsu1nen 

ini. rnaka asurnst vanl! digunakan hah\va perltel lTIBl11pu rnevak1nkan konsun1en 

baJnva harga yang dita\\,arkan n1crnang untuk kclornpok konsurncn kelas atas 

tlntuk -."'!,-. 
I tLL penetapan ' narga san gat be.rhubungan dengan karakteristlk 

konsu1nen sehn1gga identif!kasi terhadap karakteristik konsu1nen n1enjadi sebuah 

keharusan sebelun1 per1te1 n1enetapkan harga agar penJualan pentel tetap 

rneningkat 
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