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Roda Analisis Konsumen :   
Isu-isu Strategi Penepatan Harga 
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Model Konseptual Pemrosesan 
Kognitif dari Informasi Harga 
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informasi-informasi lainnya) 

Pembentukan Sikap (sikap terhadap harga dan 
produk) 

Perilaku Konsumen 



Pendekatan Strategis dalam Penetapan 
Harga 
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Analisis Situasi Lingkungan 

• Jumlah Pesaing 
• Pangsa Pasar Pesaing 
• Lokasi Pesaing 
• Kondisi utk masuk ke dalam industri 
• Derajat integrasi vertikal pesaing 
• Kekuatan keuangan pesaing 
• Jumlah produk dan merek yang dijual oleh 

masing-masing pesaing 
• Struktur biaya pesaing 
• Catatan historis reaksi pesaing terhadap 

perubahan harga 



Tujuan Penetapan Harga 
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