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PSIKOLOGI HARGA

Panduan praktis bagi Anda yang ingin memaksimalkan
keuntungan melalui strategi harga yang tepat.
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PSIKOLOGI HARGA

Kata Pengantar

Pernahkah Anda melihat pertunjukan sulap yang memukau,
terutama yang melibatkan angka-angka? Saya pernah, dan
pengalaman itu benar-benar meninggalkan kesan mendalam.
Dalam sebuah pertunjukan sederhana, sang pesulap meminta
salah satu penonton untuk memikirkan sebuah angka dalam
hati, antara | hingga 10. Setelah beberapa saat, ia dengan
percaya diri menyebutkan angka yang persis sama dengan
yang dipilih penonton. Tepuk tangan riuh memenuhi ruangan,
sementara saya bertanya-tanya, ‘Bagaimana mungkin ia bisa
menebak angka itu dengan tepat?”

Rasa penasaran saya tidak berhenti di sana. Setelah mencari
tahu, saya menemukan bahwa trik ini bukan semata-mata
keberuntungan. Ternyata, ada pola psikologi di balik pilihan
angka manusia. Sebagian besar orang, ketika diminta memilih
angka, cenderung memilih angka tertentu karena berbagai
alasan psikologis. Pesulap memanfaatkan kecenderungan ini
untuk merancang trik mereka, menjadikannya terlihat seperti
sebuah keajaiban.

Saya pun berpikir, jika trik sederhana ini begitu efektif dalam
menciptakan kekaguman di sebuah panggung, mungkinkah
prinsip serupa diterapkan dalam dunia bisnis? Sebagai seorang
pengusaha, saya mulai melihat potensi besar dalam memahami
pola psikologi manusia. Bayangkan jika kita bisa merancang
harga produk dengan cara yang membuat pelanggan merasa
harga tersebut sangat menarik, bahkan sulit untuk ditolak.
Tidakkah itu seperti sulap yang membantu meningkatkan
penjualan kita?



Pemikiran ini membawa saya pada perjalanan panjang
mencari referensi tentang psikologi harga. Saya membaca
berbagai buku, artikel, dan riset untuk memahami bagaimana
harga memengaruhi keputusan pembelian. Saya menemukan
banyak trik yang tidak jauh berbeda dari trik sulap tadi—teknik-
teknik sederhana namun penuh strategi yang dirancang untuk
memengaruhi persepsi pelanggan terhadap harga. Semua itu
begitu menarik, hingga saya merasa harus mencatatnya.

Awalnya, saya hanya membuat catatan untuk kebutuhan tim
bisnis saya. Sebagai seorang pengusaha, saya sadar betul
bahwa penetapan harga adalah salah satu elemen paling
penting dalam bisnis. Harga yang tepat tidak hanya dapat
menarik pelanggan, tetapi juga meningkatkan omset dan
loyalitas. Saya ingin tim saya memahami bahwa menetapkan
harga bukan sekadar angka, tetapi juga seni dan strategi.

Namun, semakin saya mendalami topik ini, semakin saya
merasa bahwa ilmu ini tidak hanya bermanfaat bagi saya,
tetapi juga bagi pengusaha lain. Beberapa teman yang
mengetahui catatan saya mulai memintanya, dan saya pun
berpikir, mengapa tidak membagikannya kepada lebih banyak
orang? Dari situlah lahir ide untuk menyusun catatan ini
menjadi sebuah buku yang bisa diakses oleh siapa saja.

Buku ini adalah hasil dari perjalanan tersebut. Saya telah
merangkum 50 strategi psikologi harga yang paling efektif dan
relevan dari berbagai referensi. Semua strategi ini dirancang
untuk mudah dipahami dan diterapkan, baik untuk bisnis kecil
maupun besar. Semoga buku ini membantu Anda, seperti
halnya ilmu ini telah membantu saya dalam meningkatkan
omset dan mengoptimalkan strategi bisnis saya. Selamat
membaca, dan mari kita mulai perjalanan ini dengan
mengubah cara kita memandang angka dan harga.

November 2024

Sam DK
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Buku ini tidak dijual. Buku ini saya bagikan secara gratis
kepada semua rekan-rekan yang membutuhkan, dan Anda
dapat mengunduhnya langsung di samdk.net

Jika Anda merasa buku ini bermanfaat dan mampu menambah
keberhasilan dalam bisnis yang Anda jalankan, saya mengajak
Anda untuk berinfak atau bersedekah melalui yayasan sosial
yang saya aktif di dalamnya, yaitu:

Yayasan DBUSA (Dompet Bina Umat Sejahtera)
Rekening BSI1 7163879788
An. Lembaga Dompet Bina Umat Sejahtera

Call Center DBUSA 0816504000

Dana yang terkumpul dikelola untuk berbagai kegiatan sosial
yang bertujuan meningkatkan kemaslahatan umat, seperti
pendidikan, kesehatan, dan pemberdayaan ekonomi di Malang
Raya.

Semoga setiap ilmu yang terkandung dalam buku ini membawa
keberkahan untuk kita semua.



H1

PSIKOLOGI HARGA

Charm Pricing

Charm Pricing adalah teknik penetapan
harga menggunakan angka akhir yang
tidak bulat, seperti .99 atau .95, untuk
menciptakan kesan harga yang lebih
murah di mata pelanggan. Misalnya, harga

Rp29.900 akan terasa lebih rendah
dibandingkan Rp30.000, meskipun

selisihnya kecil

Contoh Implementasi:

Ubah harga dari angka bulat menjadi
angka yang berakhiran .900 atau .990.
Dengan cara ini, harga terlihat lebih
menarik dan mampu menarik perhatian
pelanggan, yang cenderung menganggap
harga tersebut lebih terjangkau.



H2

PSIKOLOGI HARGA

Menghilangkan Tanda
Koma

Menghilangkan tanda koma pada harga
besar dapat membuat harga terlihat lebih
murah dan sederhana. Misalnya,

Rpl.500.000 terlihat lebih tinggi
dibandingkan Rpl500000 karena tanda

koma membuat harga tampak lebih besar
dan “mahal.”

Contoh Implementasi:

Untuk produk dengan harga jutaan,
gunakan penulisan tanpa tanda koma,
seperti Rp2500000 daripada Rp2.500.000.
Dengan cara ini, harga terkesan lebih
bersahabat dan menarik.



H3

PSIKOLOGI HARGA

Pembayaran Angsuran

Memberikan opsi pembayaran angsuran
dapat membantu pelanggan merasa bahwa
produk yang mahal lebih terjangkau.
Daripada membayar sekaligus untuk
produk berharga tinggi, pembayaran
secara bertahap akan terasa lebih ringan.

Contoh Implementasi:

Untuk produk dengan harga tinggi,
tawarkan opsi pembayaran angsuran,
misalnya Rpl.000.000 per bulan selama
beberapa bulan. Hal ini bisa menarik minat
pelanggan yang merasa sulit membayar
langsung dalam jumlah besar.



B4

PSIKOLOGI HARGA

Menampilkan Harga
Lebih Kecil dengan
Membagi Biaya

Menyajikan harga besar sebagai biaya
harian, mingguan, atau per penggunaan
dapat membuat harga terlihat lebih
terjangkau. T eknik ini membantu

pelanggan melihat biaya yang lebih kecil
dan lebih mudah dikelola.

Contoh Implementasi:

Jika harga bulanan atau per paket terasa
tinggi, tawarkan paket harga harian atau
mingguan untuk membantu pelanggan
melihat biaya lebih kecil dan merasa lebih
mudah berkomitmen untuk membeli.



HS

PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Harga
Spesifik untuk Memberi
Kesan Terjangkau

Harga yang spesifik, seperti Rpll.500, sering
membuat pelanggan merasa bahwa harga
tersebut sudah dihitung dengan cermat dan
sulit untuk ditawar. Harga ini terlihat lebih
detail dan memberi kesan transparan.

Contoh Implementasi:

Tetapkan harga spesifik seperti Rpll.500
daripada harga bulat seperti Rpl2.000,
sehingga pelanggan merasa harga tersebut
sudah optimal dan tidak perlu
dinegosiasikan.



HO6

PSIKOLOGI HARGA

Menampilkan Produk
Sebelum Harga untuk
Produk Premium

Jika Anda memiliki produk premium,
tampilkan produk atau kualitasnya terlebih
dahulu sebelum menunjukkan harganya.
Ini membantu pelanggan fokus pada nilai
produk, bukan hanya harga.

Contoh Implementasi:

Tampilkan dahulu kualitas, keunikan, dan
keunggulan produk dalam desain atau
bahan, baru kemudian sertakan harga. Hal
ini membantu pelanggan melihat nilai yang
ditawarkan dan bukan hanya
mempertimbangkan harga semata.



H7

PSIKOLOGI HARGA

Menampilkan Harga
untuk Produk Komoditas

Untuk produk komoditas atau produk yang
cenderung dibeli berdasarkan harga,
tampilkan harga terlebih dahulu. Dengan
menunjukkan harga di awal, pelanggan
akan lebih fokus pada nilai yang ekonomis.

Contoh Implementasi:

Mulailah dengan menampilkan harga di
bagian depan label atau promosi produk
untuk menarik pelanggan yang cenderung
membeli berdasarkan harga terjangkau.



H8

PSIKOLOGI HARGA

Membuat Produk Baru
Terlihat Tidak Terlalu
Mahal dengan
Menyesuaikan Harga
Produk Lama

Jika Anda memiliki produk baru yang lebih
mahal, hindari menurunkan harga produk
lama secara signifikan. Sebaliknya, naikkan
harga produk lama sedikit demi sedikit,
sehingga perbedaan harga antara produk
lama dan baru tidak terlihat terlalu jauh,
dan pelanggan tidak akan menganggap
produk baru terlalu mahal.

Contoh Implementasi:

Naikkan harga produk lama secara
bertahap agar perbedaan harga dengan
produk baru lebih kecil, membuat produk
baru terlihat lebih wajar untuk dibeli.



H9

PSIKOLOGI HARGA

Menyusun Daftar Harga
dari Tinggi ke Rendah

Ketika Anda menyusun harga dari tertinggi
ke terendah dalam daftar produk,
pelanggan akan menggunakan harga
tertinggi sebagai acuan. Dengan begitu,
produk di bawahnya akan terlihat lebih
terjangkau, dan secara keseluruhan, dapat
meningkatkan nilai rata-rata pembelian.

Contoh Implementasi:

Tampilkan produk dengan harga tinggi
terlebih dahulu di daftar menu atau
katalog, sehingga produk dengan harga
lebih rendah terlihat sebagai pilihan
ekonomis yang menarik.



#10

PSIKOLOGI HARGA

Menetapkan Harga
Rujukan

Harga pertama yang dilihat oleh
pelanggan berfungsi sebagai harga
rujukan, yang akan mereka gunakan untuk
membandingkan harga berikutnya. Jika
harga pertama yang ditampilkan tinggi,
produk-produk berikutnya terlihat lebih
terjangkau.

Contoh Implementasi:

Dalam daftar produk, tampilkan produk
dengan harga tinggi terlebih dahuluy,
sehingga produk dengan harga lebih
rendah tampak lebih menarik dan seolah-
olah memberikan penawaran yang lebih

baik.
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#11

PSIKOLOGI HARGA

Menghindari Perasaan
Kehilangan dengan
Menampilkan Urutan
Harga

Jika harga produk disusun dari rendah ke
tinggi, pelanggan mungkin lebih cenderung
memilih harga yang lebih rendah untuk
menghindari perasaan kehilangan uang
yang lebih besar. Namun, jika diurutkan
dari tinggi ke rendah, pelanggan akan
melihat produk dengan harga lebih rendah
sebagai penurunan kualitas dan mungkin
memilih produk yang lebih mahal.

Contoh Implementasi:

Susun produk dari harga tertinggi ke
terendah untuk menjaga persepsi kualitas
dan mengurangi kecenderungan pelanggan
memilih produk dengan harga lebih rendah
karena takut “kehilangan” kualitas.

11



H12

PSIKOLOGI HARGA

Menyusun Kuantitas
Sebelum Harga dalam
Penjualan Grosir

Untuk produk yang dijual dalam jumlah
besar atau borongan, menyebutkan jumlah
unit terlebih dahulu sebelum harga
cenderung lebih efektif. Hal ini membuat
pelanggan fokus pada jumlah produk yang
didapat, bukan hanya harga.

Contoh Implementasi:

Dalam penawaran grosir, tampilkan jumlah
unit sebelum harga, seperti “90 unit untuk
Rp55.000” daripada “Rp55.000 untuk 90
unit,” agar pelanggan merasa lebih fokus
pada kuantitas yang diterima.
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#13

PSIKOLOGI HARGA

Fokus Kuantitas untuk
Menarik Perhatian
Pelanggan

Jika jumlah unit yang ditawarkan lebih
besar daripada harga, pelanggan
cenderung menganggapnya sebagai
penawaran yang lebih baik. Menyebutkan
kuantitas di awal sebelum harga membuat
pelanggan fokus pada manfaat yang
mereka dapatkan.

Contoh Implementasi:

“70 unit untuk Rp50.000” daripada
“Rp50.000 untuk 70 unit” agar pelanggan
merasa mendapatkan lebih banyak nilai
dibandingkan dengan harga.
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PSIKOLOGI HARGA

Menawarkan Paket Harga
Mirip untuk Mendorong
Pembelian Versi Premium

Menawarkan pilihan harga yang mirip
dapat membuat pelanggan memilih versi
produk yang lebih lengkap atau premium.
Misalnya, jika harga paket A dan paket B
hampir sama, pelanggan cenderung
memilih paket B jika terlihat lebih lengkap.

Contoh Implementasi:

Jika ada dua versi produk, tetapkan harga
paket premium mendekati harga paket
standar untuk mendorong pelanggan
memilih paket premium yang memberi nilai
lebih, meskipun selisih harganya kecil.
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#15

PSIKOLOGI HARGA

Menyediakan Opsi
Pembanding untuk
Meningkatkan Persepsi
Nilai

Menambahkan opsi yang mirip atau
mendekati harga dengan produk utama
dapat membantu pelanggan merasa lebih
nyaman memilih produk dengan harga
yang sedikit lebih tinggi karena terlihat lebih
bernilai.

Contoh Implementasi:

Tawarkan tiga paket harga, di mana paket
menengah dan paket premium memiliki
harga mendekati satu sama lain, sehingga
pelanggan lebih mungkin memilih paket
premium yang memberi kesan “lebih
bernilai.”
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H#16

PSIKOLOGI HARGA

Menghilangkan Simbol
Mata Uang untuk
Mengurangi Kesan
Pengeluaran

Menghilangkan simbol mata uang seperti
“Rp” dapat membantu mengurangi kesan
“mengeluarkan uang,” sehingga pelanggan
merasa lebih ringan untuk membeli.

Contoh Implementasi:

Saat menampilkan harga di menu atau
promosi, hindart menulis simbol “Rp” dan
tampilkan langsung sebagai angka, seperti
“100.000" daripada “Rpl00.000", untuk
mengurangi persepsi berat dalam
pengeluaran.
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H17

PSIKOLOGI HARGA

Memisahkan Transaksi
dari Uang Fisik

Pelanggan cenderung lebih mudah
mengeluarkan uang jika transaksi dibuat
abstrak atau terpisah dari uang fisik.
Contohnya, menggunakan sistem poin atau
voucher yang telah dibeli sebelumnya,
mirip seperti konsep kasino dengan chip.

Contoh Implementasi:

Tawarkan voucher atau kartu belanja
yang bisa diisi ulang, sehingga pelanggan
merasa lebih ringan dalam membelanjakan
karena tidak melihatnya langsung sebagai
uang tunai.
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H#18

PSIKOLOGI HARGA

Menawarkan Harga
Bervariasi untuk Produk
Sama

Menawarkan sedikit variasi harga pada
produk yang sama bisa meningkatkan
jumlah pembelian, karena pelanggan
merasa memiliki lebih banyak pilihan dan
cenderung untuk membeli.

Contoh Implementasi:

Untuk produk tertentu, berikan dua atau
tiga variasi harga yang hanya sedikit
berbeda, sehingga pelanggan merasa
memiliki kendali dalam memilih dan
cenderung membeli karena adanya opsi
harga yang bervariasi.
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PSIKOLOGI HARGA

Memberikan Sedikit
Perbedaan Harga untuk
Membantu Pilihan

Ketika dua produk memiliki harga yang
sangat mirip atau sama, pelanggan akan
mencari perbedaan lain, yang dapat
menghambat keputusan pembelian.
Menyediakan sedikit perbedaan harga
membuat mereka lebih mudah memilih
tanpa harus mencari faktor pembeda lain.

Contoh Implementasi:
Jika memiliki dua varian produk yang mirip,
tetapkan sedikit perbedaan harga, misalnya

Rpl0.000 dan Rpl2.000, untuk memudahkan

pelanggan dalam memilih.
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H#H20

PSIKOLOGI HARGA

Menaikkan Harga secara

Bertahap

Kenaikan harga yang bertahap lebih
mudah diterima oleh pelanggan
dibandingkan kenaikan mendadak.
Kenaikan harga secara berkala, misalnya
setiap enam bulan, membantu pelanggan
merasa penyesuaian harga wajar dan
terencana.

Contoh Implementasi:

Naikkan harga produk secara bertahap
setiap tahun atau enam bulan sekali,
misalnya dari Rpl00.000 ke Rpl10.000, agar
pelanggan lebih mudah beradaptasi
dengan perubahan harga tersebut.
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H21

PSIKOLOGI HARGA

Mengurangi Kuantitas
daripada Menaikkan
Harga

Untuk menjaga keuntungan tanpa harus
menaikkan harga, kurangi sedikit kuantitas
atau ukuran produk. Pelanggan cenderung
lebih suka membayar harga yang sama
dengan kuantitas sedikit berkurang
daripada harus membayar lebih untuk
kuantitas yang sama.

Contoh Implementasi:

Jika harga bahan baku meningkat,
pertimbangkan untuk mengurangi sedikit
ukuran atau jumlah isi produk, seperti dari
500 gram menjadi 450 gram, tanpa
mengubah harga, sehingga pelanggan tidak
terlalu sadar akan perubahan tersebut.
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H22

PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Diskon
Persentase untuk Harga
Rendah dan Jumiah
untuk Harga Tinggi

Untuk produk dengan harga rendah, diskon
dalam bentuk persentase tampak lebih
besar dan menarik, sementara untuk harga
tinggi, diskon dalam bentuk jumlah nominal
terlihat lebih signifikan.

Contoh Implementasi:

Jika memberikan diskon untuk harga di
bawah Rpl00.000, gunakan persentase
seperti “Diskon 20%". Untuk harga di atas
Rpl00.000, gunakan nominal, seperti
“Diskon Rp40.000”, agar terlihat lebih

menarik bagi pelanggan.
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H23

PSIKOLOGI HARGA

Membulatkan Angka
untuk Diskon dan
Menggunakan Angka
Tepat untuk Harga

Gunakan angka yang tepat untuk harga
jual, karena ini memberikan kesan akurat
dan transparan. Namun, bulatkan angka
untuk diskon agar mudah dipahami dan
terlihat lebith menarik.

Contoh Implementasi:

Tetapkan harga produk dengan angka
spesifik, seperti Rpl97.000, namun untuk
diskon, gunakan angka bulat seperti

“Diskon 30%" daripada “Diskon 28%".
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H24

PSIKOLOGI HARGA

Menempatkan Harga
Diskon di Sebelah Kanan
Harga Asli

Menempatkan harga diskon di sebelah
kanan harga asli membantu pelanggan
melihat perbedaan lebih jelas dan
merasakan manfaat diskon dengan lebih
nyata.

Contoh Implementasi:

Tampilkan harga asli di kiri, seperti
“Rp50.000 Rp30.000”, untuk memudahkan
pelanggan memahami selisth harga dan
merasakan diskon tersebut.
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H25

PSIKOLOGI HARGA

Menyajikan Harga dalam
Urutan yang
Memudahkan
Pengurangan

Susunan harga yang memudahkan
pengurangan, seperti harga asli diikuti
harga diskon, membuat pelanggan lebih
mudah menghitung selisih dan merasakan
manfaat diskon tersebut.

Contoh Implementasi:

Jika menampilkan harga asli dan diskon,
tampilkan dalam urutan “Rp50.000 -
Rp30.000 = Rp20.000” agar pelanggan
merasa proses perhitungan mudah dan
diskon lebih nyata.
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H26

PSIKOLOGI HARGA

Memberikan Diskon
secara Bertahap

Memberikan diskon secara bertahap,
misalnya setiap hari dengan persentase
yang menurun, dapat meningkatkan
keuntungan dan motivasi pelanggan untuk
segera membeli sebelum diskon berakhir.

Contoh Implementasi:

Mulailah dengan diskon besar pada hari
pertama, seperti 50%, lalu kurangi diskon
setiap hari, misalnya menjadi 40% pada hari
kedua, dan 30% pada hari ketiga. Ini
mendorong pelanggan untuk segera
membeli agar mendapatkan diskon yang

lebih besar.
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H27

PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Warna
Merah untuk Menarik
Perhatian pada Diskon

Harga diskon yang ditampilkan dalam
warna merah cenderung lebih menarik
bagi pelanggan, terutama pria, karena
warna merah diasosiasikan dengan harga
hemat dan menarik perhatian.

Contoh Implementasi:

Tampilkan harga diskon dalam warna
merah untuk menarik perhatian pelanggan
dan memberi kesan harga tersebut adalah
penawaran yang ekonomis.
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H28

PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Ukuran
Tulisan yang Berbeda
untuk Harga Asli dan
Harga Diskon

Harga diskon dengan ukuran tulisan yang
lebih kecil di samping harga asli yang lebih
besar memberikan kesan harga yang lebih
terjangkau, membantu pelanggan
memahami manfaat diskon dengan lebih
mudah.

Contoh Implementasi:

Tampilkan harga asli dengan ukuran
tulisan besar dan harga diskon dengan
ukuran yang lebih kecil, sehingga selisih
harga tampak lebih mencolok dan
mengundang pembelian.
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PSIKOLOGI HARGA

Memberikan Alasan
untuk Diskon

Memberikan alasan khusus untuk diskon,
seperti “Penghabisan Stok” atau “Promo
Spesial”, membantu pelanggan melihat
diskon sebagai kesempatan istimewa,
sehingga tidak menjadikannya harga
rujukan di masa depan.

Contoh Implementasi:

Sertakan alasan di balik diskon, seperti
“Promo Tahun Baru” atau “Diskon Akhir
Tahun”, untuk memberi kesan diskon ini
hanya sementara dan mendorong
pelanggan segera membeli.
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PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Kata-Kata
yang Mengurangi
Persepsi Harga Tinggi

Pemilihan kata yang digunakan bersama
harga dapat memengaruhi persepsi
pelanggan. Kata-kata seperti “low
maintenance” atau “low friction” memberi
kesan harga lebih rendah dibandingkan
kata-kata yang menonjolkan performa
tinggi, meskipun harga sama.

Contoh Implementasi:

Saat menyusun deskripsi produk, gunakan
kata-kata yang menyiratkan kemudahan
atau hemat, seperti “biaya perawatan
rendah"” atau “konsumsi energi rendah,”
untuk membuat pelanggan merasa harga
yang ditawarkan lebih ekonomis.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Penetapan Harga
Tengah

Penempatan produk dengan harga
menengah dalam tiga pilihan harga
(murah, menengah, mahal) sering kali
meningkatkan penjualan pada produk
tengah. Pelanggan cenderung memilih
harga yang berada di tengah sebagai
kompromi antara dua pilihan ekstrem.

Contoh Implementasi:

Jika ada tiga paket harga untuk produk
tertentu, tetapkan harga menengah sebagai
yang utama. Misalnya, paket murah
Rp50.000, paket menengah Rp75.000, dan
paket mahal Rpl00.000, dengan deskripsi
tambahan pada paket menengah untuk
meningkatkan daya tariknya.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Penghargaan atau
Reward untuk Loyalitas

Memberikan penawaran spesial bagi
pelanggan setia seperti diskon khusus atau
poin hadiah bisa meningkatkan pembelian
berulang. Pelanggan merasa dihargai dan
lebith mungkin kembali membeli.

Contoh Implementasi:

Tawarkan program loyalitas di mana
pelanggan dapat mengumpulkan poin
setiap kali mereka membeli, dan poin
tersebut dapat ditukarkan dengan diskon
atau produk gratis.
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PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan
Pembulatan Angka
untuk Produk Premium

Harga produk premium yang bulat
memberikan kesan kualitas tinggi dan
keseriusan dalam nilai produk. Pembulatan
harga ke angka utuh seperti Rpl.000.000
memberikan kesan eksklusif dan premium.

Contoh Implementasi:
Untuk produk-produk dengan kualitas tinggi
atau berharga mahal, tetapkan harga bulat

seperti Rp5.000.000 daripada Rp4.950.000

untuk memperkuat citra kemewahan.
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PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Harga
Psikologis dengan
Angka “7”

Beberapa studi menunjukkan bahwa harga
yang berakhiran “7" (seperti Rp97.000 atau
Rpl47.000) lebih efektif dalam menarik
perhatian pelanggan dibandingkan angka
yang umum seperti 9" atau “5”.

Contoh Implementasi:

Gantilah harga diskon dari Rp49.900
menjadi Rp47.000 untuk melihat apakah
ada peningkatan dalam respons pembelian.
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PSIKOLOGI HARGA

Penawaran Beli Satu
Gratis Satu (BOGO)

Penawaran seperti “Beli Satu Gratis Satu”
lebih efektif menarik pelanggan
dibandingkan memberikan diskon 50%. Ini
menimbulkan kesan nilai tambah yang
lebih besar, meskipun nilainya setara.

Contoh Implementasi:

Alih-alih menawarkan diskon 50%, berikan
promosi “Beli | Gratis I” untuk produk yang
ingin dipromosikan, sehingga pelanggan
merasa mendapatkan lebih banyak.
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PSIKOLOGI HARGA

Harga Diskon dengan
Waktu Terbatas

Membatasi waktu untuk penawaran harga
diskon membuat pelanggan merasa
terburu-buru untuk memanfaatkan diskon
tersebut sebelum habis.

Contoh Implementasi:

Tawarkan diskon khusus yang hanya
berlaku selama 24 jam atau akhir minggu
untuk mendorong keputusan pembelian
cepat.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Harga Bundling

Menawarkan beberapa produk dalam satu
paket harga (bundling) sering kali lebih
menarik daripada menjualnya secara
terpisah, bahkan jika diskon tidak terlalu
besar. Int menciptakan kesan bahwa
pelanggan mendapatkan nilai lebih.

Contoh Implementasi:

Gabungkan beberapa produk pelengkap
dalam satu paket dan tetapkan harga
bundling yang sedikit lebih rendah
daripada total harga satuan, seperti “Paket

Hemat: 3 produk hanya Rpl00.000.”
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PSIKOLOGI HARGA

Diskon pada Produk
Lebih Murah dalam Satu
Transaksi

Ketika ada beberapa item dengan harga
berbeda dalam satu transaksi, pelanggan
akan merasa lebih puas jika diskon
diberikan pada produk yang lebih murah.
Hal ini memberi kesan tambahan nilai
tanpa mengurangi persepsi terhadap
produk mahal.

Contoh Implementasi:

Jika pelanggan membeli dua produk,
berikan diskon pada produk yang lebih
murah dalam transaksi tersebut, sehingga
harga total tampak lebith menarik.

38



H#39

PSIKOLOGI HARGA

Penawaran Harga
Penjualan Kilat (Flash
Sale)

Penjualan kilat atau “Flash Sale” di mana
harga sangat rendah hanya dalam waktu
singkat menciptakan antusiasme dan
FOMO (Fear of Missing Out),
mendorong pelanggan untuk segera
membeli tanpa berpikir panjang.

Contoh Implementasi:

Buatlah penjualan kilat yang berlangsung
selama beberapa jam dengan diskon besar
untuk menarik pelanggan dan
meningkatkan jumlah pembelian dalam
waktu singkat.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek “Harga Terakhir
Dilihat”

Harga terakhir yang dilihat pelanggan
sebelum checkout sering menjadi penentu
keputusan pembelian. Dengan
menambahkan diskon di langkah akhir
pembelian, pelanggan lebih mungkin
menyelesaikan transaksi.

Contoh Implementasi:

Tambahkan diskon ekstra kecil atau
“diskon checkout” di langkah pembayaran,
seperti I ambahan diskon Rpl0.000 saat
checkout,” untuk mengonversi pelanggan
yang ragu-ragu.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Angka yang
Meningkat

Menampilkan harga produk dengan sedikit
peningkatan dari harga produk serupa
dapat meningkatkan daya tarik dengan
menciptakan persepsi kualitas lebih baik. Ini
membantu pelanggan merasa nilai produk
lebih sepadan.

Contoh Implementasi:

Jika ada dua varian produk, tetapkan harga
varian kedua sedikit lebih tinggi dari yang
pertama, misalnya Rp75.000 dan Rp85.000,

untuk menunjukkan perbedaan kualitas.
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PSIKOLOGI HARGA

Diskon “Pengguna Baru”

Penawaran diskon bagi pelanggan baru
menarik bagi pelanggan potensial yang
ingin mencoba produk. Mereka merasa
dihargai dan termotivasi untuk mengenal

produk lebih baik.

Contoh Implementasi:

Tawarkan diskon 15% atau penawaran
eksklusif bagi pelanggan yang baru
pertama kali membeli sebagai cara untuk
meningkatkan pembelian pertama.
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PSIKOLOGI HARGA

Harga yang Mudah
Diucapkan

Harga yang sederhana dan mudah
diucapkan, seperti Rpl00.000, tampak lebih
mudah dan menarik bagi pelanggan
dibandingkan harga yang kompleks atau
panjang. Hal ini membantu pelanggan
lebih nyaman dengan harga yang

diberikan.

Contoh Implementasi:

Alih-alih menetapkan harga Rpl03.789,
sederhanakan harga menjadi Rpl00.000
atau Rpl05.000 agar lebih mudah diterima

oleh pelanggan.
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PSIKOLOGI HARGA

Penawaran Harga Plus
Gratis Ongkir

Penawaran “gratis ongkir” sering kali lebih
efektif dibandingkan diskon langsung.
Pelanggan lebih suka menghindari biaya
pengiriman tambahan dan merasa transaksi
lebih menguntungkan.

Contoh Implementasi:

Untuk pembelian dengan nilai tertentu,
tawarkan gratis ongkir daripada diskon
harga produk langsung, seperti “Belanja
minimal Rp200.000, gratis ongkir.”
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PSIKOLOGI HARGA

Efek “Harga Terkunci”

Harga terkunci (fixed price) dalam
periode tertentu memberikan kesan
stabilitas dan rasa aman, terutama jika
produk tersebut mungkin mengalami
kenaikan harga. Ini juga menciptakan rasa
kelangkaan yang mendorong pelanggan
membeli segera.

Contoh Implementasi:

Berikan jaminan harga terkunci selama
satu bulan, di mana pelanggan dapat
membeli di harga tetap sebelum kenaikan
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PSIKOLOGI HARGA

Menggunakan Harga
“Penawaran Khusus”

Harga dengan label “penawaran khusus’
atau “harga spesial” menarik perhatian
pelanggan lebih daripada harga biasa,
karena pelanggan merasa sedang
mendapatkan kesempatan langka.

Contoh Implementasi:

Tetapkan beberapa produk dengan label
“penawaran khusus” dan tetapkan harga
yang menarik untuk memberi kesan
terbatas dan istimewa pada penawaran
tersebut.

I
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Pembayaran
Otomatis atau
Berlangganan

Penawaran harga yang mengunci
pelanggan dalam pembayaran otomatis
atau langganan bulanan membuat mereka
merasa lebih mudah dan sering kali
mengurangi pengeluaran dibandingkan
pembayaran satu kali besar.

Contoh Implementasi:

Tawarkan opsi langganan bulanan
dengan harga yang lebih rendah per bulan
daripada pembayaran tahunan sekaligus,
untuk meningkatkan retensi pelanggan.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek “Nilai Tertinggi”
dalam Diskon
Persentase

iskon dengan nilai persentase yang tampak
tinggi (seperti “Diskon 30%") lebih menarik
dibandingkan diskon langsung dengan
nominal yang mungkin lebih kecil. Hal ini
membantu pelanggan merasa mendapat
keuntungan besar.

Contoh Implementasi:

Berikan diskon dalam bentuk persentase
yang besar pada produk tertentu, seperti
“Diskon 30%" untuk memicu persepsi harga
murah.
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PSIKOLOGI HARGA

Efek Ulasan Produk dan
Harga

Harga produk yang disertai ulasan atau
rating positif sering kali lebth mudah
diterima oleh pelanggan, karena mereka
merasa yakin akan nilai produk. Hal ini
membantu mengatasi keraguan terhadap
harga tinggi.

Contoh Implementasi:

Tampilkan ulasan positif di dekat produk
dengan harga premium, seperti “96%
pelanggan puas” untuk memperkuat
keyakinan pelanggan terhadap nilai
produk.

49



#50

PSIKOLOGI HARGA

Menambahkan Produk
Gratis untuk
Meningkatkan Daya
Tarik Harga

Memberikan produk gratis sebagai bonus
sering kali lebih efektif daripada
memberikan diskon langsung. Pelanggan
merasa mendapatkan keuntungan
tambahan tanpa mengurangi nilai produk
utama.

Contoh Implementasi:

Tambahkan produk gratis kecil saat
pelanggan membeli produk utama, seperti
“Gratis tas belanja untuk setiap pembelian
di atas Rp200.000” untuk meningkatkan
daya tarik tanpa harus memberikan diskon
langsung.
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