· Дифференциация цен
Дифференциация цен — это стратегия, при которой один и тот же товар или услуга продаются разным группам покупателей по разным ценам, причём разница в стоимости не обусловлена различиями в издержках производства. Цель — максимизировать прибыль, извлекая максимальную готовность платить у каждого сегмента потребителей. business.rubfometr.ru
Примеры дифференциации цен:
· Скидки для студентов или пенсионеров в кинотеатре или музее. business.rubfometr.ru
· Разные цены в зависимости от времени покупки (более дешёвые билеты на утренние сеансы, «раннее бронирование» в отелях). bfometr.ru
· Ценовые линии — широкий спектр цен на ассортиментные виды товара, создающий впечатление разницы в качестве. kubsu.ruustiantehnikum29.ru
· Дифференциация по географическому признаку (разные цены в разных регионах). developers.sber.ru
Для успешной реализации такой стратегии необходимы:
· Рыночная власть продавца (возможность влиять на цены).
· Чёткая сегментация аудитории с разной ценовой чувствительностью.
· Отсутствие возможности арбитража (перепродажи товара между сегментами с разными ценами).
 business.rubfometr.ru
Ценовая дискриминация
Ценовая дискриминация — это синоним дифференциации цен, но с более узким смыслом. Это стратегия, при которой один и тот же товар или услуга продаются разным покупателям по разным ценам, причём разница в стоимости не связана с различиями в издержках производства. business.rudevelopers.sber.rubigenc.ruru.wikipedia.org*
Виды ценовой дискриминации (по степени, согласно классификации Артура Пигу):
1. Первая степень (совершенная). Продавец знает максимальную цену, которую готов заплатить каждый покупатель, и назначает именно её. На практике это встречается редко, но приближённо работает на аукционах. bigenc.ruru.wikipedia.org*
1. Вторая степень. Цена зависит от объёма покупки или характеристик товара. Покупатель сам выбирает вариант (например, оптовая скидка, базовая и премиум-версии ПО). ru.wikipedia.org*bfometr.ru
1. Третья степень. Рынок делится на сегменты по внешним признакам (возраст, статус студента), и для каждого сегмента устанавливается своя цена. Примеры: региональные цены, ценообразование по времени. bfometr.ru
Важно: ценовая дискриминация законна, если не нарушает антимонопольное законодательство. В России запрещено устанавливать монопольно высокие или монопольно низкие цены, а также создавать дискриминационные условия для хозяйствующих субъектов. business.ru
Программы лояльности
Программы лояльности — это системы поощрений клиентов за покупки, рекомендации, отзывы и участие в акциях. Их цель — удерживать клиентов, увеличивать частоту покупок и средний чек, а также собирать данные для персонализации предложений. secrets.tbank.rupay.yandex.ruipag.hse.ru
Основные форматы:
. Дисконтные программы — фиксированные или накопительные скидки.
. Бонусные программы — начисление баллов, которые можно обменять на скидки или подарки.
. Кешбэк — возврат части стоимости покупки на карту или другим способом.
. Партнёрские программы — накопление и трата бонусов у партнёров.
. Платные подписки — клиент платит за пакет привилегий (повышенный кешбэк, бесплатная доставка, доступ к акциям).
 secrets.tbank.ruipag.hse.ru
Эффекты: программы повышают лояльность, стимулируют повторные покупки и помогают управлять поведением клиентов. Однако излишне сложная система может отпугнуть участников. secrets.tbank.rupay.yandex.ruipag.hse.ru
Варианты оплаты
Варианты оплаты — это разные способы расчёта за товары и услуги. Они влияют на удобство для клиента и могут стимулировать продажи. profartnso.ru
Основные варианты:
. Наличные или безналичные расчёты (оплата картой, через СБП и т.д.).
. Предоплата (полная или частичная до получения товара).
. Покупка в кредит или в рассрочку (например, сервис «Яндекс Сплит»).
. Оплата в момент получения (при доставке).
. Подписка (регулярный платёж за доступ к услугам или товарам).
Роль рекламы и других способов продвижения
Реклама и другие способы продвижения играют ключевую роль в деятельности продавцов. Они помогают:
. Информировать потребителей о товаре или услуге, их свойствах и преимуществах.
. Формировать спрос — создавать интерес и желание приобрести продукт.
. Стимулировать сбыт — использовать краткосрочные акции (купоны, скидки, лотереи) для побуждения к немедленной покупке.
. Укреплять имидж бренда — создавать доверительные отношения с аудиторией.
 elar.uspu.ru
Другие способы продвижения:
. Личные продажи — прямое взаимодействие с покупателем.
. Стимулирование сбыта — акции, конкурсы, программы лояльности.
. Пропаганда (PR) — формирование общественного мнения и имиджа компании.
 elar.uspu.ru
Реклама — это платная форма неличного представления информации о товаре или услуге, которая должна способствовать принятию потребителем решения о покупке. elar.uspu.ru
Возврат товара после покупки
Возврат товара после покупки — это право покупателя, которое регулируется законодательством и условиями продавца.
Основные аспекты:
. Право на возврат — обычно закреплено в законе о защите прав потребителей или правилах конкретного продавца.
. Условия возврата — могут включать сроки (например, 14 дней для некоторых категорий товаров), перечень товаров, не подлежащих возврату, и требования к состоянию товара.
. Процедура — обычно включает обращение к продавцу с претензией, проверку товара и возврат денежных средств или обмен.
Важно: условия возврата могут различаться в зависимости от типа товара (например, продукты питания, одежда, технически сложные товары имеют разные правила).

