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ABSTRAKSI 

High low pricing adalah sebuah strategi harga yang menetapkan diskon atau 
potongan harga pada produk-produk tertentu dalam jangka waktu pendek selama 
waktu tertentu. Keunggulan hilo pricing ini menekankan pada penjualan produk 
dengan biaya per unit rendah untuk konsumen yang sangat memperhatikan harga. 
Untuk menggambarkan kemudahan yang diberikan oleh hilo pricing, dapat 
menggunakan empat macam besarnya dorongan emosional yang tepat diantaranya 
ketertarikan pada variabilitas harga, kesenangan dalam memburu harga yang murah, 
upaya untuk meminimalkan waktu, dan perencanaan transaksi. 

Keunggulan bersaing pada dasarnya berkembang dari nilai yang mampu 
diciptakan oleh sebuah perusahaan untuk pembelinya melebihi biaya perusahaan 
dalam menciptakannya. Dalam strategi hilo pricing peritel diupayakan untuk menjadi 
pemimpin berkaitan dengan penetapan harga atau dengan kata lain perusahaan 
mempunyai harga yang relatif rendah terhadap pesaingnya meskipun mutu, 
pelayanan, dan bidang-bidang lainnya tidak dapat diabaikan. 
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