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21 PSYCHOLOGICZNYCH

TRIKOW DZIEKI KTORYM
KLIENCI KUPUJA CHETNIEJ
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6. MALY ROWNOWAZNIK DZIENNY

Rozbijanie ceny na to, ile kosztuje dziennie (lub poréwnanie
jej do filizanki kawy) sprawia, ze cena wydaje sie bardziej
przystepna.

‘. NIEPARZYSTE CENY

Konsumenci chetniej wybiora cos za cene konczaca sie liczba
znajdujaca sie tuz ponizej parzystej liczby catkowitej, na
przyktad 14,97zt .

3. KONTRAST WIZUALNY MIEDZY
CENAMI SPRZEDAZY

Wizualne rozréznienie miedzy ceng sprzedazy a ceng
pierwotna jest potezne. Jesli oryginalna (wyzsza cena) jest
wyrazna, duza i w innym kolorze, to cena sprzedazy bedzie
bardziej atrakcyjna.

9. ZIMAKSYMALIZUJ

POSTRZEGANA WIELKOSC
RABATU

Sprzedawcy uzywaja najwiekszej mozliwej liczby do
oznaczania rabatéw. Na przykitad 20% znizki na komputer o
wartosci 500zt wydaje sie lepsze niz 10% znizki, mimo ze obie
kwoty sg takie same.

10. STOPNIOWO WYCOFUJ ZNIZKI

Kiedy ludzie przegapia swietna wyprzedaz, moga by¢
rozczarowani. Jesli jednak produkt nadal jest w sprzedazy, ale
jest mniej przeceniony, ludzie moga skorzystac z niej w
obawie, ze ponownie straca swoja szanse.

11.CZYNNIK NOSTALGII

Ostatnie badania pokazuja, ze nostalgia sprawia, ze ludzie
mniej cenig sobie pienigdze i czuja sie sktonni zaptacic
wiecej. Szczegdlnie wydaje sie to przemawiaé¢ emocjonalnie
do zestresowanych i przyttoczonych millenialséw, ktérzy
moga pragnac prostszych czasow.

12. CZERWONE CENY DLA
\ DYAWA WA

Badania pokazuja, ze mezczyzni czesciej kupuja produkty, gdy
ceny sg wyswietlane na czerwono. Mezczyzni wydaja sie
przetwarzac reklamy szybciej i uzywajg koloru jako wizualnej
heurystyki, a

czerwony oznacza rabat.

13.SKONCENTRUJ SIE BARDZIEJ
NA CZASIE NIZ NA PIENIADZACH

Ludzie sg emocjonalni i chca cieszy¢ sie zyciem, wiec
»pokochasz uzywanie naszych produktéw” dziata lepiej niz
,Nasz produkt jest niedrogi”.



=

14. SPRAW ABY PRODUKTY
WYDAWALY SIE DROZSZE W
PRODUKCJI

Klienci chca ptacic¢ to, co uwazaja za uczciwe, wiec stwierdzenia
typu ,,nasza kawa jest w 100% ekologiczna” sg bardziej
skuteczne niz ,nasza kawa jest pyszna”. Uzycie najlepszych
surowcow sprawia, ze ludzie czuja sie lepiej gdy wydaja wiece]j
pieniedzy

Sprzedawcy natychmiast obnizaja cene do najnizszego
mozliwego poziomu, jednoczesnie osiagajac zysk. Na metce
moze by¢ napisane ,cena detaliczna 149,99zt Nasza cena
49,99 zt”. Ta taktyka jest nielegalna w niektdrych krajach: w
Danii nie mozna reklamowac ceny ,,przed”, jesli nie zostata
sprzedana za taka cene w ciagu ostatnich dwoch tygodni.



