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ABSTRAKSI 

Harga memiliki peran penting untuk membangun minat beli konsumen. 
Harga yang murah akan menarik konsumen melakukan pembelian pada toko yang 
dikelola oleh perusahaan ritel, sebab harga murah membuat konsumen 
mengeluarkan pengorbanan yang lebih sedikit dalam bentuk uang yang 
dikeluarkan untuk memperoleh barang. Kondisi yang ada menyebabkan 
perusahaan ritel berusaha untuk menetapkan harga murah untuk menarik minat beli 
konsumen. 

Strategi price bundling adalah upaya yang dilakukan oleh perusahaan rite I 
untuk menetapkan harga murah. Pada strategi price bundling perusahaan ritel 
menjual dua atau lebih produk dalam satu paket, yang mana harga jual yang 
ditetapkan lebih murah dibandingkan membeli produk secara sendiri-sendiri. 

Pad a penerapan strategi price bundling hendaknya perusahaan ritel juga 
memperhatikan faktor-faktor yang mampu memberikan nilai tambah kepada 
konsumen untuk menarik minat beli konsumen. Faktor-faktor tersebut diharapkan 
dapat memberikan kepuasan konsumen. 
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